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El smartphone en la tienda

El consumidor actual esta conectado las 24 horas del dia
a través de su smartphone y esta conexién continua se

estd notando en todas las ac-
tividades de la vida diaria y
también en la manera de com-
prar, lo que esta impulsando
el mobile commerce. En nues-
tro pais, las ventas via movil
crecieron un 11 % en el ultimo
afo, mientras que cayeron las
ventas efectuadas a través del
portatil o el PC, segin datos
del dltimo informe sobre movi-
lidad de Ditrendia. A pesar de
este auge, los consumidores
no han dejado de acudir a las
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estan desarrollando estrategias que unen el comercio fi-
sico y el digital para ofrecer una experiencia unificada,

pero el uso del smartphone en
la tienda sigue siendo una asig-
natura pendiente. No se esta
aprovechando el hecho de que
el 93 % de los espafioles utili-
za el movil mientras esta com-
prando.

Se podria enviar informacion
de los productos o cupones
descuento para generar nue-
vas compras o utilizar otras
vias de interaccion con el clien-
te a través de la conexion wifi,
los beacons o la geolocaliza-

tiendas fisicas porque siguen demandando una atencion  cidn. Es una opcidén que los comercios tienen que explo-
personalizada, asesoria y una experiencia con un compo- rar para impulsar sus ventas y generar una mayor satis-
nente emocional. Ante esta situacion, los comerciantes  faccidon en sus clientes.
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Diseno, conectividad y rendimiento: los argumentos seductores de la impresora CT-S310II LAN

Descubra nuevas oportunidades para TPV

La impresora CT-S310Il LAN, con interface
USB y comunicacion Ethernet, es la nueva
propuesta de Citizen, un modelo econémico
para TPV que combina un disefio elegante y
compacto, asi como comunicacion LAN.
Ademas de su interface USB, la impresora de
alto rendimiento CT-S310Il LAN integra
comunicacion Ethernet, permitiendo de este
modo que los usuarios se comuniquen
facilmente con su red de area local (LAN) y
manejen la impresora con mayor flexibilidad.
Este modelo destaca asimismo por una carga
sencilla de papel (se puede elegir entre un
ancho de papel de 80mm o 56mm) y su
funcion LLP, que prolonga la vida del cabezal
de impresion.

CITIZEN

CT-s3108
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Carlos Camaros,

nuevo director comercial de AQS

Carlos Camards se ha incorporado a
AQS como nuevo director comercial.
Aporta a su nueva responsabilidad
una experiencia de mas de 20 afios
en el terreno comercial tanto de
manera directa como en la direccién de equipos comerciales en

compafiias espafiolas y multinacionales.

Leer mas

Crece la adopcidon del terminal para pagos con
tarjeta en el comercio

El Barémetro de medios de pago
para empresas 2017, elaborado
por Mastercard entre 2.736 com-
pafiias que facturan entre 1y 100
millones de euros, revela que el
44,6 % de las empresas cuenta con un aparato TPV fisico o virtual
para los pagos con tarjeta, lo que supone un incremento de casi
un 14,4 % desde 2015 y demuestra que los negocios espafioles

se muestran mas favorables a potenciar los pagos electrénicos.

Leer mas

Icon Multimedia integra su software con los

reproductores de BrigthSing

I[con Multimedia ha dado un

paso mas dentro de su estrate-

gia de expansion internacional al
BrightSign

integrar su software de gestion
de contenido de digital signage Deneva con los reproductores

BrightSign. Gracias a esta alianza, los reproductores de la firma

americana quedan certificados para su uso con la plataforma

Leer mas

Deneva.

Trend Micro y la Europol estudian el malware
para cajeros automaticos

Trend Micro y el Centro Europeo de Ciberdelincuencia (EC3) de

Europol han puesto de manifiesto los peligros que acechan en

materia de ciberseguridad a
los cajeros automaticos en el
informe “Cashing in on ATM
Malware”. Este estudio sobre
el estado actual del malware examina los ataques reciente que
utilizan los ciberdelincuentes para atacar las redes bancarias

para robar dinero y datos de tarjetas de crédito.

Leer mas
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Globomatik apuesta
por la tecnologia

para el punto de

“omatik - el RO O -
Glakwmatik BRIy

Soluciones TPV | 1&
para todos | @OS

Marasdesacadas

Globomatik ha lanzado una
nueva divisién para las solu-
ciones para el punto de venta.
Esta nueva linea de negocio
se enmarca dentro de su es-
trategia de especializacién.
“El modelo de negocio TPV
estd en constante evolucion
y es un mercado que esta en
auge. Por ello, con esta nue-
va divisidn, queremos seguir
apostando por el crecimiento
y especializacién en productos
de gama profesional”.

Leer mas
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Brother responde a la
demanda del retail con
una oferta especifica

La division de soluciones de Brother avanza a buen ritmo en el mercado, gra-
cias a su aproximacion sectorial y a un conjunto de soluciones que combinan
el hardware, el software y los servicios. El retail es uno de los sectores priori-
tarios para la compaiiia tanto por el nimero de oportunidades que presenta
como por la oferta que le brinda. Carlos Hernandez, director de la division

de soluciones de Brother, avanza los objetivos de la empresa con esta nueva

division y su propuesta especifica para el sector retail.

Brother puso en marcha hace unos meses una nueva divisién de
soluciones de negocio para ofrecer productos y servicios para
cubrir las necesidades de diferentes mercados. ;:Como esta fun-
cionando esta nueva division?

El balance es muy positivo. Nos ha permitido ampliar el nimero y el
tipo de oportunidades a las que estamos accediendo con proyectos

de mayor volumen y complejidad.

IR A: Brother |

Carlos Hernandez,
director de la division de soluciones de Brother

[ oot ]

Nos esta permitiendo ampliar nuestro canal con nuevos perfiles y
figuras, orientadas al valor y a la solucion como pueden ser integra-
dores de sistemas o ISV, algun mayorista especializado e incluso es-
pecialistas en servicios.

Alrededor de esto, estamos creciendo tanto en la oferta tradicional
de impresion y digitalizacion en el segmento alto como en otros am-

bitos en los que hasta ahora no se habia hecho tanto foco como son
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las soluciones de movilidad y etiquetado.
Y, ademas, hemos crecido en el nimero de

recursos dentro del departamento.

Centrandonos en el segmento del retail,
iqué estrategia esta si-
guiendo la compaiiia?

El retail es un segmento prin-
cipal para nosotros por dos
razones fundamentales: |Ia
primera porque es el vertical
en el que Brother maximi-

za su portfolio; pero también

porque el producto de Bro-
ther se adapta especialmente

a este segmento.

¢Qué necesidades princi-
pales tiene el comercio en
materia de impresion y qué
respuesta le esta ofreciendo Brother?

La demanda se mantiene en las soluciones

de impresion documental, laser e inyeccion

de tinta, aunque hay otro aspecto a tener
en cuenta que es el espacio en las tiendas y
nuestras soluciones se adaptan por tamafio,

ergonomia y funcionalidad.

Pero, ademas, las soluciones de software

y los servicios nos permiten adaptar la so-

lucion a las necesidades del cliente. Habla-

mos de la necesidad de monitorizar maqui-

IR A: Brother |

nas con software de gestion de dispositivos,
de la posibilidad de gestionar los parques
con sistemas de accounting y todo esto bajo
modalidades de servicios, sobre todo en el
mundo de la impresion, que permiten a un
gran retailer aprovecharse de
la externalizacion del servicio,
aumentando su eficiencia y el
ahorro.

En el mundo de la movilidad y
el etiquetado, hay numerosas
aplicaciones dentro del entor-
no retail y no solo en tienda en
donde la impresiéon movil tie-

ne diferentes aplicaciones.

¢Como se organiza la oferta
para retail?

El portfolio se centra en cuatro
lineas principales: impresion
documental en sus diferentes tecnologias —
laser, tinta, A4, A3—, una linea de digitaliza-

cién, de escaneres documentales, que esta
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tomando una importancia relevante en el
retail y una linea de movilidad y etiquetado.
El hilo conductor es el hardware que comple-
mentamos con soluciones de software y de
servicios especificos que nos permiten llegar
a las necesidades concretas de cada una de
las aplicaciones que van apareciendo en el

entorno del retail.

Desde el punto de vista de los servicios,
équé servicios estan ofreciendo y cuales
son los mas demandados?

Hemos articulado una oferta de servicios
que esta a disposicidon de nuestros partners.
En algunos casos son ellos los que nos pro-
veen; en otros casos pueden complementar
su oferta de servicios con los nuestros. Se
trata de los servicios clasicos postventa de
mantenimiento de equipos y servicios pro-
fesionales, sobre todo ligados a los temas
de monitorizacién y servicios de consultoria
para el disefio de las soluciones, busqueda

de ahorros, etc. Y, realmente, donde maxi-

IR A: Brother |

“Hemos articulado una oferta de servicios que estd a

disposicion de nuestros partners”

mizamos la propuesta de servicios es en el
ambito de la soluciéon de MPS (Management

Print Service).

Los servicios gestionados de impresion,
¢los demandan los grandes retailers o
también el pequeio comercio?

Cuando mayor es el cliente, mas se beneficia
de los servicios de valor afladido y mayores
ahorros se consiguen. Esto no significa que
el concepto de impresién en pago por uso
no esté entrando en la pequefia empresa.
Para eso lo que estamos haciendo es sacar
formulas paquetizadas. Hemos lanzado el
producto “Easy Pack” que auna la posibilidad
de beneficiarse de una impresion en pago

por uso en el que esta incluido la maquina,

el consumible y los servicios basicos de man-

tenimiento por un precio fijo al mes.

A la hora de comercializar estas solucio-
nes, ;qué papel esta jugando el canal?

El canal es fundamental. Nos ayuda a desa-
rrollar el negocio, a integrar las soluciones y
a prestar los servicios en los clientes.
Estamos llegando a acuerdos con figuras
especializadas en este sector; formando y
capacitando alrededor de nuestras solucio-
nes a estos canales y haciendo planes de de-
sarrollo de negocio, segmentando cuentas,
objetivando oportunidades y realizando acti-
vidades especificas de marketing y acciones

conjuntas en ferias, generacion de leads, etc.
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¢Qué tipo de partners estan trabajando
con estos productos?

Tenemos un foco en la cuenta mediana y
grande. A partir de ahi, los socios son aque-
llos que son capaces de ofrecer a este perfil
de cuenta opciones y capacidad para resol-
ver sus problematicas. Hablamos de dife-
rentes perfiles y tamafios como integrado-
res de sistemas de IT y figuras del mundo
del software.

En la parte de movilidad y etiquetado tene-

mos mayoristas especialistas de estas areas.

“Cada vez hay mds
resellers que se atreven
a integrar este tipo
de productos y los
canales potenciales son

NUMmMerosos’

¢Tienen previsto sumar nuevas figuras
para este canal de valor especialista?

Brother en la parte de movilidad y etiqueta-
do esta empezando y nuestro potencial es
grande. Cada vez hay mas resellers que se
atreven a integrar este tipo de productos y
los canales potenciales son numerosos. Los

planes son ambiciosos y la forma de llegar

IR A: Brother |

a mas partners es apoyandonos en estos
mayoristas. Estamos haciendo planes con
ellos para ampliar ese canal de resellers e

integradores.

¢Cuales sus objetivos para esta division?

Ganar cuota de mercado y crecer de for-
ma significativa. Tenemos una grandisima
oportunidad. Brother tiene un punto de
partida muy interesante por cuota de mer-
cado y porfolio de producto y lo que esta-
mos haciendo es ampliar la aproximacion al

mercado.

¢Cuales son sus préximos planes?

Nuestra hoja de ruta es muy clara: segmen-
tar el mercado y entender las necesidades
de estos clientes y ver cdbmo podemos ayu-
dar a resolver esas necesidades. Y a partir
de ahi, desarrollar un canal que nos ayude a
llegar a estas oportunidades, capacitandolo,
formandolo y haciendo planes de negocio

conjuntos.
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A FONDO-Mesa de debate
Android, acelerador del mercado de la
carteleria digital

Android ha llegado al mercado de
la carteleria digital como un revul-
sivo para popularizar estos siste-
mas en distintos sectores y mar-
car la innovacidon en un segmento
que esta en auge. Las ventajas de
este sistema operativo, el estado
del mercado del digital signage, el
papel del canal y el futuro de este
segmento fueron los temas que de-
batieron Admira, lcon Multimedia,
Laforja, Mediaup, Philips y Teléfo-
nica On The Spot Services.

[ Rose Vartin ]
La carteleria digital estd avanzando en el mer-
cado espafiol. Es habitual ver pantallas para
distintos usos en comercios, restaurantes,

hoteles, en medios de transporte y en em-

presas. Este auge se debe a un conjunto de

factores y a la recuperacion econémica. Da-
niel Vidal, chief legal officer de Admira, sefiala
que la carteleria digital se esta extendiendo

en el mercado por un mayor conocimiento

10

IR A: Carteleria digital |

de los clientes de las ventajas que aportan
estos sistemas, lo que esta incrementando
la demanda. “Los clientes saben lo que quie-
ren y cuentan con la carteleria digital en sus

espacios”, recalca.

IR A PAGINA SIGUIENTE >



SOLUCIONES POS, CAPTURA DE DATOS Y RETAIL

~< IR A PAGINA ANTERIOR

PHILIPS

A FONDO-Mesa de debate &

Daniel Vidal
Canellas

Daniel Vidal, chief legal officer de Admira

La necesidad de diferenciarse de su compe-

tenciay de presentar sus ofertas de manera
atractiva son otras de las razones de este in-
cremento, segun apunta Juan Carlos Martin,
director comercial de Icon Multimedia.

Dani Ibafiez, director general de Laforja Sis-

temas, confirma que en el Ultimo afio se han

IR A: Carteleria digital |

“Los clientes saben lo que quieren y cuentan con la carteleria

digital en sus espacios”

duplicado las peticiones de informacién so-
bre estos sistemas en su empresa. Asu juicio,
este interés unido al ambiente de confianza
y la inversién por parte de la Administracion
Publica han propiciado este incremento. “El
crecimiento se ha dado por la necesidad de
los clientes. Hay demanda de este tipo de so-
luciones”, afiade Alejandro Mowszet, CTO de
Mediaup.

Este incremento de la carteleria digital se
estd produciendo también en Europa. Ro-
bert Bartelds, responsable de producto de
Philips, explica que las razones de este auge
son la bajada de los precios de las pantallas
y las opciones que tienen a su disposicién las

empresas para crear nuevas soluciones.

11

Proyectos

Los proveedores sefialan que, al mismo
tiempo que ha ido creciendo la demanda, ha
aumentado la complejidad de los proyectos
en los que se implantan las soluciones de
carteleria digital. “La carteleria es uno de los
elementos de los proyectos en los que el ob-
jetivo final es elevar el nivel de digitalizacién”,
indica Félix Diaz, director de tecnologia de
cliente de Telefénica On The Spot Services.
Esta mayor complejidad esta otorgando un
nuevo papel a la carteleria, dejando atras la
etapa en la que se utilizaba para sustituir al
papel o formaba parte de procesos sencillos.
Ahora es una pieza que se conecta con otros
elementos de la infraestructura tecnologica

de las empresas como los sistemas de CRM,
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los transaccionales o con distintos tipos de
sensores. Diaz afiade que desplegar “solo
carteleria digital es cada vez mas dificil. El in-
cremento viene de la complejidad y el diluir
la carteleria dentro de un concepto mas am-
plio de digitalizacién”.

Esta integracion en proyectos mas comple-
jos ha hecho posible que los sistemas de car-
teleria digital se extiendan a distintos ambi-
tos. En el entorno corporativo es frecuente
utilizarlos para la comunicacién interna; en
el retail, sobre todo en los comercios de gran
tamafio, es un recurso que forma parte del
disefio de las tiendas; y se estan usando en
el sector Horeca y en otros en los que hasta
ahora no eran frecuentes.

Uno de los sectores destacados para Me-
diaup es el de los hoteles que ve que la “in-
version en este tipo de soluciones no es solo
a nivel de branding sino que incrementa las
ventas”, apunta Mowszet.

Esta vinculacién con el negocio es una de las

claves de su entrada en distintos sectores.

PHILIPS

S

“Un proyecto con PC y bajo
Windows al final va a ser
mds caro que cualquier

solucién bajo Android”

lcon Multimedia esta desarrollando proyec-
tos en el sector de la restauracion de comida
rapida y ha visto cdmo el enlace de las pan-
tallas a los sistemas de gestion y promocion
estad ayudando a conseguir los objetivos del
negocio. “Al final va ligada la parte de carte-
leria al negocio”, reitera Martin.

Esta integracion esta dando paso a distintos
tipos de cartelerias. Dani Ibafiez, de Laforija,
explica que “el uso publicitario no tiene que
ver con la parte de sefalética; los considero
mundos distintos. Se puede hablar casi de

subcartelerias dentro del sector”.

12
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Juan Carlos Martin, director comercial de
Icon Multimedia

Transformacién digital

Esta diversificacion del digital signage en fun-
cién del sector y de su aplicacién para refor-
zar los objetivos de negocio implica que la
carteleria digital sea el primer paso del cami-

no de la transformacion digital.
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Consultoria
CTUALIDA
A la hora de comercializar estas soluciones, los clientes estan demandando asesoria y

una labor de consultoria previa. Esta exigencia afiade un nuevo papel al proveedor. “Nos

podemos definir como tecnélogos y a veces el cliente cree que somos consultores de ne-
A
NTREVIST gocio”, sefiala Juan Carlos Martin, de Icon Multimedia.
En este sentido, echan en falta la figura de un consultor de negocio dentro de las com-

pafiias para que sepan aprovechar la tecnologia.

AFONDO Diaz cree que “este papel hay que asumirlo; los clientes esperan que seas este consul-
tor”. Sin embargo, Martin no comparte totalmente esta vision. A su juicio hay que en-

tender el mercado, pero no es su funcidon ensefiar a vender mas. “No puede recaer en

nosotros esa responsabilidad”, afiade. :
El portavoz de Telefénica On The Spot Services insiste en que es lo que “esperan los clien- Dani Ibafiez, director general de Laforja Sistemas

tes, y cada vez mas, es que seamos capaces de ayudar con nUmeros reales”.

Mowszet, de Mediaup, afiade que “es mas facil vender un producto que les va a permitir
« o e . .
MA INVITA tener un ingreso que uno que sea meramente publicitario”. El uso publzcztarzo no tiene

El responsable de Admira cree que es el La bajada de precios de los paneles ha sido que ver con la parte de
DLUCIONES primer paso para algunas compafifas, un elemento que favorece este primer paso.
7 ~ /4 »
como las de retail, en las que los sistemas  Sin embargo, los proveedores creen que el sefialética

de carteleria son la parte mas visible de  ritmo de digitalizacion es diferente en cada

este proceso. sector. Diaz, de Telefénica On The Spot, se-

PViEsE
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Alejandro Mowszet, CTO de Mediaup

fala que “el primer paso ya ha ocurrido y

tenemos que estar en el siguiente. Es muy
dificil vender solo carteleria porque se va a
reducir al mejor precio y a la capacidad para
operar”.

La conexién con otros elementos de la in-
fraestructura esta cambiando el concepto de

la carteleria para el responsable de esta com-

IR A: Carteleria digital |

“El contenido hace al proyecto”

pafiia. Sin embargo, no todas las empresas
llevan el mismo proceso de transformacion.
“No se puede generalizar”, recalca Mowszet.
El director comercial de Icon Multimedia con-
firma que a la hora de implantar una solucion
“cada sector busca cosas distintas. Todo pasa
por entender la necesidad real que tiene el

cliente, orientarle y asesorarle”.

Evolucion tecnolégica: la irrupcion de
Android

La tecnologia esta evolucionado rapidamen-
te y ahora es posible responder a muchas de
las demandas de los clientes, aunque todos
coinciden en sefialar que es necesario una
consultoria previa para garantizar la solu-
cion mas idénea en cada caso.

Desde el punto de vista tecnolégico, los es-
pecialistas en digital signage creen que la

mejora de las pantallas que cuentan con

14

mas inteligencia y los reproductores inte-
grados ha sido un gran avance, aunque
uno de los hitos tecnoldgicos de los ultimos
aflos ha sido la entrada de Android en este
ambito.

Diaz sefiala que “los sistemas son cada vez
mas fiables y Android se suma a esta fiabi-
lidad”. La apuesta de grandes marcas como
Philips por Android es una ventaja porque
generara una corriente en el mercado, a la
que se sumaran otros fabricantes, lo que
permitird crear un estandar y trabajar con
mas garantias.

El responsable de producto de Philips ar-
gumenta que su apuesta por este sistema
operativo se basa en ofrecer mas posibi-
lidades de desarrollo a sus partners. A su
juicio, lo mas importante en un sistema de
carteleria es la solucion, mas que la pan-

talla. Por este motivo, sus “productos son
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solo una pieza para que los partners pue-

dan crear sus soluciones”.

A FONDO-Mesa de debate

Interactividad

Una de las tendencias que se observan en el mercado es la interactividad. Sin embargo,
es un concepto que tiene matices y que no siempre es adecuado para todos los proyec-
tos. El responsable de Laforja sefiala que en algunos casos puede llegar a ser “compe-
tencia de la carteleria digital porque si se tiene una pantalla que esta comunicando y
alguien se pone delante para interactuar, se anula la funcién inicial de la pantalla”.

La interactividad, en su vertiente tactil, acaba teniendo poca utilidad real y no siempre
es viable por su coste, segun explica Martin.

Sin embargo, hay otros tipos de interactividad con el teléfono mévil que abren nuevas
posibilidades a los usuarios y a las empresas. Diaz ejemplifica esta opcién en el caso de
las tiendas que pueden prolongar sus horas de operacion al brindar la posibilidad de
interactuar con el teléfono mavil colocando codigos QR en los escaparates. Este experto
cree que la fase de pantallas tactiles se ha superado y que hay otra interactividad “con
el movil que se convierte en un mando a distancia. Esta interactividad se entiende como
un canal entre los clientes y la empresa”.

Mowszet va mas alla y cree que este concepto esta a punto de cambiar por la irrupcion
de otras tecnologias. “Se va a mezclar lo virtual con lo real y es un nuevo mundo. Esta-

mos ante una nueva era de la interactividad”.

15

Las ventajas que tiene este sistema operati-

vo frente a otros estan impulsando su exten-

Carteleria digital |

sién en el mercado. En este sentido, Martin,
de Icon Multimedia, resalta que “un proyecto
con PCy bajo Windows al final va a ser mas
caro que cualquier solucién bajo Android”.
Esta reduccion de costes también es traslada-
ble al mantenimiento del sistema.

Al mismo tiempo, es un sistema que esta pre-
sente en muchos reproductores y que sea
compatible con la pantalla facilita la actualiza-
cion de algunos proyectos.

Sin embargo, Android es un sistema cuyo ori-
gen fue el uso doméstico y su paso al merca-
do profesional no esta exento de riesgos. Por
eso es mas importante contar con el apoyo de
una marca de displays que respalde su paso al
uso profesional. “Philips no solo ha agregado
Android como sistema operativo. Ha afiadido
un set de herramientas para poder desarro-
llar de forma profesional”, comenta Mowszet.
Para Admira las posibilidades de Android en
los despliegues sencillos ya se ha demostra-
do, ahora queda por comprobar su evolu-

cidn en entornos mas complejos.
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Robert Bartelds, responsable de producto de Philips

Red de partners

Ala hora de llevar las soluciones al mercado,
los especialistas explican que las alianzas y
la red de partners juegan un papel decisivo,
aunque el canal de distribucion todavia no
esta maduro y cada uno adopta distintas es-

trategias para comercializar su productos.

IR A: Carteleria digital |

“Nuestros productos son solo una pieza para que los partners

puedan crear sus soluciones”

Mediaup es una compafiia que cuenta con
una red de socios como eje de su estrategia
comercial. Esta red esta integrada por distin-
tas figuras: proveedores de hardware, inte-
gradores y otras empresas del ambito de la
publicidad.

Para el CTO de esta compafia, el canal le
permite “extenderse a cualquier parte del
mundo”.

Icon Multimedia también apuesta por el ca-
nal como unica via para llegar a sus clientes.
Martin resalta que “nunca hacemos venta
final”. Su decision de vender a través del ca-
nal se fundamenta en que los “partners son
los que tienen el contacto con el cliente”,
aunque reconoce que le exige una labor de

soporte y de apoyo comercial a estos socios.
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Esta compafiia admite que el canal de inte-
gradores con el que trabaja en el extranjero
es mas autonomo y esta mejor formado que
el nacional debido a que tiene mas foco en
carteleria y sus operaciones son continuas,
mientras en Espafia la actividad suele ser
mas intermitente. “La cadena de distribucion
es fundamental; pero fuera hay una conti-
nuidad y aqui suele ser temporal”, reitera.

Dani Ibafez, de Laforja, comparte esta opi-
nién. Considera que los distribuidores del
canal IT no estan especializados y en su caso
“no terminamos de encontrar este canal”.

Telefénica On The Spot Services no cuen-
ta con un canal porque al pertenecer a un
grupo multinacional trabaja con las distin-

tas unidades de negocio de la operadora y
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Casos de éxito

Los sistemas de carteleria digital estan en la calle. Es frecuente verlos en tiendas, hote-
les y medios de locomocion. Teléfonica On The Spot Services esta consiguiendo cerrar
proyectos en grandes retailers tanto del sector de la moda como de multiproducto. Su
caracter multinacional le ha permitido trabajar en proyectos de miles de puntos de ven-
ta en cientos de paises, segun sefala Diaz.

Mediaup revela que uno de sus ultimos proyectos ha sido la implementacion del Hotel
San Cugat en Barcelona, que ha consistido en laimplementacion en sus 100 habitaciones
de tabletas de 10" de Philips para hacer pedidos de room service.

El sector hotelero también es estratégico para Laforja. Uno de sus casos de éxito ha sido

el proyecto, llevado a cabo con un partner de hardware, para la cadena hotelera llunion.

Ha suministrado el software y los servicios para las pantallas de informacion instaladas

tos hotel Félix Diaz Fernandez, director de tecnologia de
én estos hoteiles. cliente de Telefénica On the Spot Services

Martin, de Icon Multimedia, comenta su participacion en el proyecto de instalacion de

pantallas ultrapanoramicas en mas de 2.000 autobuses de la EMT. En este caso se utiliz6

« .

Android y se instalé un sistema de informacién al viajero. Los sistemas son cada vez
tiene ademas otra linea de productos mas  ne un equipo comercial y su posicién es de mcisﬁablesy A?’ld?’Oid Sé
masivos y sencillos con capacidad de ser au-  neutralidad respecto al proveedor de hard-

o e »
toinstalables. ware, al sistema operativo y a la via de cdmo Suma a estaﬁabzlzdad
Admira trabaja de manera diferente, no tie- Ilega el cliente, como indica Daniel Vidal. Sus
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A FONDO-Mesa de debate &

proyectos llegan de la mano de sus partners,
pero entendido en un sentido amplio y pue-
den proceder del proveedor de hardware o

de otras figuras con las que trabaja.

Futuro

Los especialistas en digital signage creen que
el crecimiento de este mercado se manten-
dra y se muestran optimistas de cara al fu-
turo. El experto de Telefénica On The Spot
Services augura una mayor importancia del
contenido y de las aplicaciones. De la misma
opinién es Mowszet, de Mediaup, quien su-
braya que “el contenido hace al proyecto”.
Vidal, de Admira, va un poco mas allad y con-
sidera que quiza lo que falte sean expertos
en contenidos ya que no es valido repetir
formatos para otros medios audiovisuales.
A pesar de esto considera que el futuro “es
muy prospero porque estamos viendo mu-
chas posibilidades”.

Ibafiez, de Laforja, y Martin, de Ilcon Multime-

dia, coinciden en sefialar laimportancia de la

[
f==—y

especializacién como una de las principales
vias de crecimiento en el futuro.

Sobre Android y su papel, todos comparten
la idea de que sera un sistema operativo que

cambiara este mercado.

18
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“Android es una revolucion y visto lo que ha
pasado en otros sectores es muy probable
gue Google triunfe en nuestro sector”, con-

cluye Mowszet.
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La cadena hotelera Aranzazu protege

su red con los firewalls de Fortinet

La cadena hotelera Aranzazu Hoteles ha elegido los
firewalls empresariales FortiGate de Fortinet para pro-
teger sus redes y ofrecer a sus clientes y empleados un
Intern ro. —
acceso a Internet seguro oz
La cadena Aranzazu Hoteles conjuga tradicion y modernidad en sus

cuatro hoteles de cinco y cuatro estrellas ubicados en Bilbao, San

CASOS DE EXITO

Sebastidn y Haro (La Rioja). La cadena, que tiene mas de cincuenta

afios de historia, busca la excelencia en el servicio para hacer mas cé6-

moda la estancia de sus clientes. El departamento de tecnologia de
la cadena sigue esta linea de trabajo y esta calidad es la que buscaba
tanto para su conexion a Internet como para su red interna en todos
sus hoteles.

Tras el anadlisis de distintas opciones, Aranzazu Hoteles eligié las so-
luciones de Fortinet por su alto nivel de seguridad y su capacidad
para integrar nuevas funcionalidades en el futuro, lo que le permitia

reducir los costes de implementacion, compra u operacion.
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FortiGate

La implantacién, la gestion y la operacion de
la infraestructura la llevé a cabo Telefénica,
partner Platinum de Fortinet. Esta compaiiia
desplegd dos unidades de firewall empresa-
rial FortiGate 200D en modo de alta dispo-
nibilidad y con todos sus servicios de segu-
ridad activados: firewall, VPN, prevencion de
intrusiones y tecnologias de antivirus, antis-
pyware, antispam y filtrado web, en cada uno
de los cuatro hoteles del grupo.

El firewall de Fortinet permite que el hotel
pueda controlar tanto su red interna como
su red wifi. Y mediante la funcionalidad de
VPN facilita conexiones seguras tanto entre
sus distintas sedes como a los empleados
que necesiten acceder de manera contro-
lada a los recursos corporativos. Ademas,
el IPS, AV y filtrado web permiten asegurar
tanto el trafico corporativo como el de los
clientes, ofreciendo a sus huéspedes una co-
nexidén segura como un valor afiadido a su

estancia en el hotel.

Acacio Martin, country manager de Fortinet Iberia

“Los firewalls FortiGate
permiten a entornos
distribuidos disponer de un

mayor control de la red”

20
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Otra de las ventajas que ofrece el firewall es
un mayor control de las aplicaciones, la pre-
vencion de pérdida de datos, enrutamiento
dinamico para los protocolos IPv4 E IPv6 o la
inspeccién del trafico cifrado con SSL.
Emiliano Sordo, director de Aranzazu Hote-
les, destac6d que “disponer de una solucion
integral para gestionar de forma rapida y
sencilla la seguridad de la red interna y ex-
terna aporta un gran valor a nuestro equipo
de TI. Ademas, la flexibilidad y escalabilidad
de la propuesta de Fortinet nos asegura una
inversion a largo plazo que nos permitira se-
guir creciendo de acuerdo a futuras necesi-
dades”.

Acacio Martin, country manager de Fortinet
Iberia, explicé que sus firewalls “empresaria-
les FortiGate permiten a entornos distribui-
dos, como el caso de las cadenas hoteleras,
disponer de un mayor control y visibilidad
de todos los eventos que se producen en su
red, proporcionando maxima seguridad a

Sus comunicaciones internas y externas”.
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Especial TPV 2017

El informe especial sobre la tecnologia del punto de venta es un barémetro
para medir el "clima" del mercado de las soluciones para el comercio. Los
principales actores de este segmento han analizado el estado del sector y
han explicado las claves de sus estrategias comerciales. El informe muestra
también los productos mas nuevos y destacados en este momento.

Especial

egocios

en informatica

Suplernenio al N° 240 de NEWSBOOK

JULIO-AGOSTO 2017 - Especial TPV El informe contiene:
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ANALISIS DEL MERCADO ENTREVISTAS A LOS PRINCIPALES
FABRICANTES Y MAYORISTAS
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Consulte precios en pag. 3

En TPV... apuesta al rojo.
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Tres factores que deben
definir tu estrategia de
pago online si eres un

e-commerce

Que el comercio electronico ha ex-
perimentado una importante ex-
pansion en los ultimos afnos y que
continua haciéndolo, es un hecho
que todos conocemos. Por eso los
comercios electrénicos tieneny
tendran, seguro, grandes oportuni-
dades de desarrollo. Sin embargo,
la tasa de abandono en los proce-
sos de compra online es del 46%
cuando se llega al momento del

pago.

* Fabrice Méndez,
director de ventas para lberia de SlimPay

Esta tasa sigue siendo una realidad y uno de
los handicaps de los comercios electrénicos
a tener en cuenta a la hora de definir y ele-
gir la estrategia de pago online que quieren

seguir.

1.- ¢Como es el producto o servicio
ofrecido a los consumidores?

Seguro que todos los servicios y productos
que nos imaginemos que se pueden com-
prar ya estan disponibles para el consumi-
dor final. Ante esto, nos encontramos con

dos escenarios:

22
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[ 4

Fabrice Méndez,
director de ventas para Iberia de SlimPay

U

* La compra de un producto o servicio que
se realiza de forma ad hoc, como por ejem-
plo un televisor. Es decir, aquellos que se ad-
quieren con el objetivo concreto al que estan

destinados.
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En este caso cualquier método de pago,
siempre y cuando sea efectivo y seguro, se-
ria valido para adquirir el producto o servicio
en cuestion. De hecho cuantas mas opcio-
nes facilites al consumidor —e-wallet, tarjeta
bancaria, transferencia bancaria, etc.— mas
opciones de éxito en el pago tendras.

* La compra de un producto o servicio que es
en realidad una suscripcion o pago por uso
y por lo tanto requiere pagos recurrentes.
Este seria el caso de las suscripciones a ser-
vicios de VOD (video bajo demanda) o televi-
sién bajo demanda.

En este caso los métodos de pago menciona-
dos anteriormente son perfectamente vali-
dos, pero pueden ser vulnerables ante posi-
bles inconvenientes como el fraude, el robo,
fechas de caducidad e incluso las propias
plataformas de pago. Por eso se debe ofre-
cer a los usuarios un método de pago que
sea adecuado para pagos periédicos. Con el
objetivo de que los consumidores comple-

ten el proceso de compra e incrementar el

valor de la vida util de los clientes el adeudo
directo SEPA (domiciliacién bancaria) es ac-

tualmente un método de pago perfecto.

2.- Caracteristicas que definen a nuestro
grupo objetivo

A la hora de definir nuestra estrategia de
pago online es muy importante tener en
cuenta la edad de nuestro target, ya que sus
preferencias en cuanto a métodos de pago
pueden variar considerablemente. Por ejem-
plo, en el caso de los millenials lo mas impor-
tante es que no se produzcan fricciones en
el pago y que se realice de forma segura. De
ahi que alos millenials les atrae especialmen-
te los métodos innovadores de pago online,
como el e-wallet.

Pero, ademas de la edad, hay que tener en
cuenta también la nacionalidad del publico
objetivo para conocer las preferencias de
pago de los usuarios a nivel local. El hecho
de no ofrecer la opcion preferida por el con-

sumidor podria reducir significativamente

23
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su tasa de conversion. Por ejemplo, en Pai-

ses Bajos el método de pago online iDEAL se

utiliza para mas del 50 % de los pagos.
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Si tu oferta esta dirigida a los consumidores
europeos el adeudo directo SEPA es una op-
cion perfecta. Actualmente es ya un método
de pago popular en paises como Alemania,
Francia e Italia, que han apostado por este
medio para cobrar productos y servicios
recurrentes en todo tipo de sectores B2B
(Saas, telco, utilities, etc...) o B2C (media, foo-
d&health, transporte).

3.- Coste de uso y beneficio técnico
Asegurate de medir los recursos humanosy
financieros que requiere integrar y gestionar
los métodos de pago que selecciones, ya que
el uso de soluciones de pago implica unos
costes. De hecho, si el método de pago es
efectivo deberia permitir, convirtiendo a los
visitantes en clientes, hacer rentable el costo
—coste inicial y coste de cada transaccion—
aumentando el volumen de transacciones.
¢Quién realiza todavia, en la era digital, los
pagos, transferencias fallidas o recopilar da-

tos de forma manual?

“Un método de pago

efectivo tiene que ser

ademds una solucion

que permita que la
informacion sea fdcilmente
recopilada y procesada”

Practicamente nadie, por eso automatizar
los procesos es clave para los comercios
electronicos. Un método de pago efecti-
Vo tiene que ser ademas una solucién que
permita que la informacion sea facilmente
recopilada y procesada permitiendo que el
departamento de cuentas de la compafiia

simplemente concilie las cuentas, y que el

24
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departamento de marketing cuente con la
informacién de los clientes relacionada con
los pagos dentro de su CRM (Customer Rela-
tionship Management).

Analizando estos tres puntos clave, ¢pode-
mos considerar que el pago puede de hecho
considerarse la quinta P del marketing mix
debido a su impacto en las ventas?

La respuesta es si, junto con el precio, el
producto, el punto de venta y la promocién.
Elegir los métodos de pago apropiados es
esencial para desarrollar una estrategia de
negocio, especialmente desde que la apari-
cion del e-commerce ha forzado la reinven-
cién de las estrategias comercial y de mar-
keting.

Pero una buena estrategia de pago no con-
siste solo en ampliar las opciones de méto-
dos de pago disponibles para el consumidor.
Por supuesto es importante, pero hay otros
factores que se deben tener en cuenta, es-
pecialmente con respecto a la simplificacion

de los procesos.
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No Problem
Sell Out

App compatible con
|IOS, Android y Windows

Orca Business Software lanza ‘No Problem Sell Out’, un programa de gestion de
objetivos comerciales para cadenas de tiendas de retail u hosteleria.

Gracias a este novedoso sistema conseguiras que tanto tus vendedores, como
el resto de tu cadena de ventas conozcan en todo momento el objetivo comercial
fijado por la empresa para productos, familias o cifra de ventas a través de una
facil App.

Esta aplicacion permite a tu red de ventas gestionar y monitorizar la politica de
objetivos comerciales con los parametros que desee, crear el plan de ventas,
hacer el seguimiento de dicho plan y calcular las comisiones por parte de todos
los integrantes de la cadena de ventas.

Con No Problem Sell Out la direccién comercial fija con
caracter temporal los objetivos a cumplir, que seran
revisables. Y todo el departamento comercial tiene una
visién del grado de cumplimiento de los objetivos de la
empresa, con una comunicacion fluida entre todos los
integrantes.

Podras enlazar No Problem Sell Out con tu ERP o con el
software de TPV para cadenas de tiendas o franquicias de
retail u hosteleria ‘No Problem Franky’. Si ademas de
potenciar tus ventas ayudando a tus equipo comercial
deseas vender mas a tus clientes actuales, consulta

POS CRM Fidelizacién, con el que podras realizar campafas
de marketing relacional medibles.

ORCA

BUSINESS SOFTWARE
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Orca Business Software facilita la
gestion de los objetivos comerciales

Orca Business Software se encuen-
tra inmersa en el lanzamiento de
“No Problem Sell Out”, una solu-
cion en la nube que facilita la ges-
tion de los objetivos comerciales
de las cadenas de tiendas de retail
u hosteleria. Este programa, dise-
nado para motivar a los equipos
comerciales, es el primero de sus
caracteristicas desarrollado por
una empresa espaiola.

Orca Business Software es una compainiia es-
pafiola dedicada al desarrollo de soluciones

de software para el mundo retail y la hoste-

leria con especial foco en las fran- dos europeos FEDER para el desa-

quicias. Ahora presenta la rrollo de esta solucion, segun
indica Pablo Orozco, CEO de

Orca Business Software.

soluciéon “No Problem Sell

Out”, un programa que

cubre un hueco en el mer-

cado del software para el Caracteristicas

No Problem
Sell Out

retail, ya que es el primero “ES un programa que ayu-

desarrollado por una empre- da a motivar a la red de ven-
sa espafiola que permite mejorar tas para que vendan los productos
la gestidn de los objetivos comerciales. que realmente le interesan a la empresa,

La compafiia cont6 con el apoyo de los fon-  que normalmente son los productos renta-

Es un programa en la nube que se conecta al software

de caja o TPV y a una app
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bles, y no solo los productos faciles de ven-

der”, subraya Orozco.

.

] 0 Objetives
( Ventas 1

“No Problem

Sell Out” es un

programa en

w
2
t

Objetivo ago-dic - Mensual - (Ago)

la nube que

OBJETIVO DEL DIA

se conecta al
software de
cajao TPVy a

una app, que

CINCZD GECED | es compatible

CONTRIBUCION POR EJE AL NEGOCIKO con iOS, An-

“r droid y Win-

dows. El pro-
Y seleccionar objetiva

— grama permite

e

/ que la direc-
cién comercial

fie los objetivos a los area managers o direc-
tores de area los cuales los distribuyen entre
sus tiendas. Cada perfil de usuario accede al
tipo de informacion que tiene asignada pero,
la gran ventaja es que toda la fuerza comer-

cial trabaja para conseguir los objetivos fija-

“Es un programa que
ayuda a motivar a la

red de ventas”

dos. Facilita el calculo de las comisiones a los
vendedores de cada tienday, a diferencia de
otras soluciones similares la informacién lle-
ga al punto de venta. “Toda la cadena esta
enterada porque el vendedor ve en su te-
léfono movil lo que tiene que vender cada
dia para llegar a los objetivos”, sefiala el
responsable de Orca Business Software.

Otra de las ventajas de la solucién es que se
puede enlazar a otros programas ERP o TPV
de empresas conocidas o bien con el softwa-
re de ORCA de TPV para cadenas de tiendas
o franquicias de retail u hosteleria “No Pro-

blem Franky”.
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IR A: Orca Business Software

Canal
A la hora de llevar esta solucién al mercado,
Orca Business Software cuenta con una red
de mayoristas compuesta por nombres de la
talla de Desyman, Globomatik, GTI, Ibertro-
nic e Infortisa. A este canal se acaba de unir
Infowork, gracias al acuerdo alcanzado entre
ambas compaifiias, segun adelanta Orozco.

Para presentar esta solucién, la compafia
esta capacitando al canal y llevando a cabo
diversas accio-
nes de forma-
cién desde cur-
Sos presenciales

en su sede cen-

| (A
R e
\

NO PROB
Sellout

tral hasta web-
minars y video-

tutoriales.

MAS INFORMACION SOBRE

NO PROBLEM SELL OUT



http://orca.es/
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