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La tienda no ha dejado de imprimir
y sigue presentando nuevas oportu-
nidades de negocio para los provee-
dores y el canal. Los consumidores
estan exigiendo una atencién perso-
nalizada y una nueva experiencia en
la tienda. Y ante esta demanda, las
nuevas soluciones de impresion se
estan convirtiendo en aliadas de los
minoristas para mejorar sus pro-
cesos, responder a las nuevas ne-
cesidades de los clientes y avanzar
en sus procesos de transformacion
digital. Brother, Epson y Oki expli-
can su vision de este mercado y sus
estrategias para que las soluciones
de impresion sigan presentes en la
tienda del futuro.

ot

La impresion sigue siendo una necesidad

en el punto de venta, lo que esta generando

nuevas oportunidades de negocio, a pesar de
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do maduro y estable. La nueva demanda de
los clientes, que requieren personalizacién y
un servicio agil, esta impulsando la movilidad
dentro de la tienda y la aparicién de nuevas
soluciones.

En este contexto, las soluciones de impresion

se estan transformando para alinearse con
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las tendencias que se estan consolidando en

el retail.

José Ramon Sanz, responsable de marketing
de producto de Brother, confirma que a pe-
sar de que el mercado es estable sigue sien-
do atractivo, gracias a la “impresion térmica
en pequefio formato —recibos en TPV o so-

luciones de etiquetado— como la impresién

IR A PAGINA SIGUIENTE >



en movilidad”. Una opinion similar
mantiene Jordi Yagues, business
manager POS solutions de Epson
Ibérica, quien afiade que “el punto

de venta sigue imprimiendo y si- 4
gue necesitando imprimir. Si bien

nos encontramos ante un sector
maduro, también es cierto que los

datos de mercado apuntan a lige- |
ros crecimientos sostenidos en el
tiempo”.

Javier Lopez, industry vertical gene-

ral manager, business development

sales transformation EMEA de OKI, destaca que
se espera “un repunte del rumbo del retail, en
un momento de reinvencion e inversion que,
en ultima instancia, servira para fortalecer el

sector”.
Estrategias
Este auge, que servird para que los mino-

ristas vuelvan a invertir para mejorar sus
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procesos de impresion y de gestion docu-

mental, estad haciendo que los proveedores
especialistas en impresion estén adaptando
sus estrategias para ayudar a los comercios
a culminar con éxito sus procesos de trans-
formacion digital.

Lopez, de OKI, confirma que esta desarro-
llando en el mercado espafiol una estrategia

ya probada en otros paises, que se basa en
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ayudar a los comercios a adap-
tar su produccién de impresion
a las necesidades de cada esta-
blecimiento.

Epson estd ofreciendo solu-
ciones teniendo en cuenta dos
aspectos clave: la movilidad y

la atencidon personalizada. Su

~ [ objetivo con esta propuesta es

“mejorar la experiencia de com-
pra de usuario y la calidad de la
atenciéon ofrecida en el punto
de venta”, resalta Yagues.

Brother también esta poniendo el foco en
los ambitos que tienen mas potencial de
crecimiento y su estrategia, sin dejar de im-
pulsar las impresoras para la gestién docu-
mental como los modelos laser y de tinta,
junto con escaneres para la digitalizacion, se
esta centrando en soluciones especificas de
impresiéon térmica de etiquetas e impresién

portatil.
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Fortalezas

Cada proveedor esta aprovechando sus pun-
tos mas fuertes para ofrecer una propuesta
de valor que ayude a cada establecimiento a
diferenciase de sus competidores. La forta-
leza de Epson reside en proporcionar tecno-
logia que facilite la movilidad en el punto de
venta. Yagues recalca que su apuesta princi-
pal para garantizar esta opcién es “el mode-
lo TM-m30, que permite poner en practica la
movilidad en el punto de venta”.

La baza de OKI para atender la demanda del
mercado del retail, que necesita imprimir en
alta calidad tiradas cortas y en una amplia
gama de soportes y tamafios, es una tecno-
logia muy adaptada al sector retail. “Las solu-
ciones de OKI permiten romper las barreras
entre la autonomia de las tiendas y la actua-
lizacion permanente de ofertas y promocio-
nes para asegurar la satisfaccion constante
de las necesidades del cliente”, reitera Lopez.

En su catalogo se encuentran productos para
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Productos estrella

En la cartera de soluciones de cada proveedor esta brillando en la actualidad alguna gama

o producto que por sus caracteristicas particulares estan siendo los mas vendidos.

En Brother destacan la serie de impresoras portatiles R}, faciles de manejar e integrar en

entornos de impresion existentes en las tiendas; la serie TD y la serie PJ, de impresoras A4

con un peso y tamaiio muy reducido.

El producto que se ha constituido en el buque insignia de Epson es la serie TM-T88, un

modelo asentando en el retail espaiiol, que esta en su version VI con opciones y servicios

adaptados a la transformacion digital del comercio.

OKI cuenta con la serie C800 de color A3, pensada para todo tipo de minoristas, que se

caracteriza por su rapidez y la sencillez de impresion. Esta gama reduce los costes de la

externalizacién de la impresién y ahorra tanto espacio como residuos.

producir pancartas, carteles, rétulos para es-
tantes, etiquetas florales, pegatinas, etc.

Brother esta combinando innovacién tecno-
|6gica con facilidad de uso. “Lo que nos hace
distintos es nuestra aproximacién al merca-
do con productos y soluciones Unicos como,
por ejemplo, nuestras impresoras de la gama

TD2", apunta Sanz.

Papel del canal

A la hora de llevar estos productos al mer-
cado, el canal sigue desempefiando un papel
decisivo por su know how y especializacién.
Las marcas confian en su buen hacer y capa-
cidad de prescripcién para que el comercio
elija la mejor solucién. “Toda la responsabi-

lidad del éxito y posicionamiento de marca
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en este sector es del canal. Trabajamos con
figuras altamente especializadas, lo que nos
ayuda a marcar la diferencia y alinearnos con
la tendencia de la transformacion del modelo
de negocio en el retail”, incide Yagues.

Sanz, de Brother, confirma que el canal es
clave para su compafia y completan su ofer-
ta con servicios. “Nos ayudan a comprender
mejor a los clientes finales”.

OKIl esta apostando por especializar al canal
y su intencién es invertir en su red de socios
para mantener la cuota de mercado que al-
canza el 50 % en el mercado de las maqui-
nas A3.

Objetivos

El trabajo con el canal les ayudara a conse-
guir sus proximos objetivos que pasan por
ampliar su presencia en el mercado. Brother
espera lograrlo con nuevas soluciones que
van a “marcar una antes y un después en su

portfolio de productos”, segun confirma Sanz.
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Futuro

La impresion tiene una larga vida en el punto de venta, aunque los modos tradicionales

iran desapareciendo para adaptarse a la propia evolucién de la tienda. Epson augura

una transformacion de la impresora como una maquina fija solo destinada a la impre-

sion de tickets. Cree que se convertira en una pieza clave en la gestién del punto de

venta actuando como un hub que conectara todos los dispositivos utilizados en el esta-

blecimiento.

Para OKI la clave esta en la personalizacion ya que el merchandising visual forma parte

de la experiencia de consumo; mientras que Brother sefiala que la impresién mévil ten-

dra un gran desarrollo para reducir las colas en los puntos de cobro, ofrecer un trato

personalizado y una mejor experiencia de cliente.

Tiene previsto lanzar sus primeras impreso-
ras de transferencia térmica y aumentara su
familia de impresoras portatiles para com-
pletar la oferta de entrada de gama.

Epson quiere seguir siendo “el partner de
referencia para los negocios que busquen
tecnologias fiables que les ayuden a imple-
mentar flujos de trabajo optimizados”, avan-

za Yagues. Planea continuar impulsando la

movilidad con tecnologia propia mPOS.

OKI se centrara este afio en ofrecer solucio-
nes de impresién avanzada con tecnologias
innovadoras que respalden las necesidades
de las pequefias y grandes empresas de sec-
tor retail. Al mismo tiempo, seguira impul-
sando “la verticalizaciéon de nuestros socios

por areas de actividad”, reitera Lopez.
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Informacion adicional - Productos estrella
at your side ) EXCEED YOUR VISION

A Impresoras
portatiles R}
O

R Modelo TM-T88 Serie C300
“— O D
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https://www.oki.com/es/printing/products/colour/a3/c800series/index.html
https://www.epson.es/products/sd/pos-printer/epson-tm-t88v-dt
https://www.brother.es/impresoras-etiquetas/portatiles
https://www.brother.es/impresoras-etiquetas/uso-industrial
https://www.brother.es/impresoras/impresoras-portatiles/pj-a4
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“El retail siempre ha sido
estratégico para Brother”

La impresion de cédigos de barras o de etiquetas y las soluciones
relacionadas con la movilidad son areas que estan en pleno creci-
miento. Brother esta aprovechando este tiron con una oferta com-
pleta disefiada para satisfacer las necesidades del sector retail, que
es estratégico para la compaiiia, segun detalla José Ramén Sanz, res-
ponsable de marketing de producto de Brother.

El proveedor quiere que sus distribuidores aprovechen las oportuni-
dades que esta detectando en el etiquetado de los productos en el
sector de la restauracion, en la identificacién en tienday en laimpre-
sion de recibos en los TPV mdviles.

Para conseguir este fin ofrece productos sencillos, pero a la vez capa-
ces de integrarse en otros sistemas con “la fiabilidad de Brother y la

garantia de tres afios”, segun recalca el directivo. ; '
Brother cree que las areas de identificaciéon y movilidad seguiran s >4 vy

creciendo y para responder a esta demanda planea lanzar en los '
préximos meses nuevas impresoras con tecnologia térmica directa y
de transferencia térmica, ademas, de otras soluciones relacionadas

con la movilidad. SOLUCIONES DE
BROTHER
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José Ramén Sanz, responsable de marketing de producto de Brother



https://tpvnews.es/estudio-impresion-en-el-punto-de-venta/el-retail-siempre-ha-sido-estrategico-para-brother-2019042910338.htm
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Brother en el sector retail

Brother cuenta con un completo portfolio de soluciones para satisfacer las necesidades de impresion y etiquetado en comercios de todos

los tamafiios desde grandes superficies hasta pequefios establecimientos tanto fisicos como online. Estas soluciones estan disefiadas para

MAS INFORMACION

que los comercios puedan lograr un incremento en la productividad tanto en sus procesos internos como en la atencién al publico.

Una aplicacion frecuente: Soluciones para asegurar la El etiquetado en el
Queue bustig o cOmo trazabilidad alimentaria almacén

agilizar las colas en los El correcto etiquetado es basico para asegurar que los ali- Brother también ayuda a controlar
negocios mentos pasan todos los controles necesarios y cumplen con la el stock y las expediciones de pro-

normativa en toda la cadena de distribucion y en los estable- ductos con sus productos para el

cimientos. Brother dispone de soluciones que facilitan el eti- etiquetado e identificacion en los

quetado en la cocina y también ayudan al consumidor refle- almacenes. En sus etiquetas se pue-

jando los precios, las fechas de caducidad y los ingredientes. den incluir datos relevantes como el

- - diay la hora, el control de entradas
€ wAs INFORMACION :
“ y las referencias, entre otros, para

facilitar y agilizar la operativa.

El consumidor no quiere esperar y la tecno-

sPor que es prioritario contar con
eliminar las colas imprimiendo los tickets un ethuetado eﬁCIente en la cadena
de caja en el TPV mévil. alimenticia?

€ wmis INnFORMACION 5 LA RESPUESTA DE BROTHER ) € wmis INFORMACION )
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logia de Brother puede ayudar al retailer a



https://www.brother.es/soluciones/sectores-verticales/sector-retail
https://www.brother.es/blog/identificacion/2018/por-que-contar-con-etiquetado-eficiente-en-cadena-alimentaria
https://www.brother.es/soluciones/sectores-verticales/sector-alimentario
https://www.brother.es/blog/movilidad/2018/queue-busting
https://www.brother.es/soluciones/sectores-verticales/sector-transporte-y-logistica
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“Vamos a dar un fuerte impulso a
nuestras soluciones de movilidad”

La movilidad y la atencion personalizada son los ejes de la estrategia que Epson

esta desarrollando en el terreno de la impresién para el punto de venta. El fabri-

cante se mantiene en los primeros puestos de este mercado gracias a su capa-

cidad para desarrollar nuevas soluciones que responden a la demanda actual y

a su apuesta por la eficiencia y los productos sostenibles que respetan el medio

ambiente. Jordi Yagties, business manager POS solutions de Epson Ibérica, subraya

que el objetivo de Epson con esta oferta es “mejorar la experiencia de compra de

usuario y la calidad de la atencién ofrecida en el punto de venta”.

En la actualidad, ;como se encuentra el
mercado de la impresion para el punto
de venta?

El punto de venta sigue imprimiendo y si-
gue necesitando imprimir. Si bien nos en-
contramos ante un sector maduro, tam-

bién es cierto que los datos de mercado
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apuntan a ligeros crecimientos sostenidos
en el tiempo. Con todo, Epson sigue ocu-
pando una posicién de privilegio, lideran-
do el mercado de soluciones de impresién
para el punto de venta y desarrollando
nuevas soluciones capaces de alinearse

con la tendencia en la gestién de negocios

Jordi Yagues,
business manager POS solutions de Epson lbérica
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https://tpvnews.es/estudio-bluestar/las-soluciones-de-autoservicio-de-elo-unen-la-tienda-fisica-y-la-online-201901099948.htm

en retail y hosteleria:

crementar el valor de

esto es, la movilidad.
Por tanto, soluciones
de gestidon conectadas
a tablets e impresoras

portatiles.

;Qué necesidades es-

|DE]

tan detectando en el
comercio y como esta respondiendo
Epson a esta demanda?

El sector del comercio evoluciona, cada
vez mas, hacia la total personalizacién en
la experiencia de cliente. Por tanto, a una
atencion dedicada que permita a un ne-
gocio establecer diferencias respecto a su
propia competencia.

Asi, la movilidad, el uso de tablets en la
gestion y las impresoras portatiles son
herramientas tecnoldgicas que ayudan a
hacer realidad la atencion personalizada

e implementar procesos capaces de in-
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tique medio.

En este sentido, Epson
contribuye a este mo-
delo de gestion con
tecnologias mPOS, es-
pecialmente con el mo-

delo TM-m30 que per-

mite poner en practica
la movilidad total en el punto de venta a
través de conectividad wifi o Bluetooth,
impresion desde aplicativos Web, iOS o

Android y control de periféricos.

¢Como se organiza su oferta de impre-
sion para retail?

Nuestra oferta tiene un claro objetivo: me-
jorar la experiencia de compra de usuario
y la calidad de la atencion ofrecida en el
punto de venta. Asi, nuestro portfolio de
soluciones de impresion para el retail se

centra en dos conceptos clave: la movili-
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dad y la atencién personalizada con equi-
pos capaces de gestionar todos los dis-
positivos portatiles del punto de venta vy,
asimismo, hacer posible que los profesio-
nales atiendan a sus clientes en cualquier

rincon del establecimiento.

Epson combina innovacion y respeto al
medio ambiente en sus productos, ;qué
caracteristicas diferenciales tienen sus
soluciones para el punto de venta tan-
to desde el punto de vista tecnolégico
como para cumplir con sus objetivos
medioambientales?

El compromiso medioambiental esta en
nuestro ADN. Por eso, desde el minuto
uno, concebimos soluciones que mitiguen
el impacto sobre el entorno y proporcio-
nen una mejor trazabilidad. Como ejem-
plo, nuestra gama de impresoras para
punto venta incorpora, en la totalidad de

modelos, la opcion de ahorro de papel.
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ESTUDIO Impresion en el punto de venta

Basta con modificar la configuracion basi-
ca de la impresora para afiadir opciones
de reduccién de margenes, interlineados,
etc. y conseguir una gestion 6ptima del
papel. El resultado: hasta un 30 % menos

de papel utilizado.

En este momento, ;qué productos son
los mas vendidos?

Nuestro flagship model sigue siendo la se-
rie TM-T88. Sin duda, los modelos que la
incorporan son los mas vistos en el retail
nacional. Ya estamos comercializando su
version VI, con todas las opciones y servi-
cios adaptados a la tendencia de cam-

bio del sector comercio.

A la hora de comercia-
lizar estas soluciones,
équé papel juega su red
de distribucion?

El papel de nuestros partners
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es clave. Teniendo en cuenta que nuestro
modelo de negocio es 100 % indirecto, toda
la responsabilidad del éxito y posiciona-
miento de marca en este sector es del canal.
Asimismo, en este sector trabajamos con fi-
guras altamente especializadas, lo cual nos
ayuda a superar uno de nuestros grandes
retos: marcar la diferencia y alinearnos con
la tendencia al cambio y la transformacién

del modelo de negocio en el retail.

¢Qué objetivos y planes se han marca-
do este aifo con esta linea de negocio?
Nuestro principal objetivo es seguir siendo
el partner de referencia para negocios que
busquen incorporar tecnolo-
gias fiables, de calidad y que
les ayuden a implementar
flujos de trabajo optimiza-
dos. Siguiendo ese objeti-
vo, evidentemente, vamos

a seguir liderando el sectory,

11

SOLUCIONES POS, CAPTURA DE DATOS Y RETAIL

ademas, a dar un fuerte impulso a nues-
tras soluciones de movilidad, con tecnolo-

gia propia mPOS.

De cara al futuro, ;qué tendencias se
estan observando y qué papel jugara la
impresion en este sector?

La impresion en el retail va a dejar de ser
una accién Unica. La impresora deja de
ser un dispositivo dedicado a proporcio-
nar tiques para resultar una pieza clave en
la gestion movil del punto de venta por-
gue actla como hub, gracias a nuestros
avances tecnoldgicos aplicados, conectan-
do todos los dispositivos utilizados en el
establecimiento. A corto plazo, ya vemos
el punto de venta gestionado de manera
que incluya los conceptos de movilidad, el
uso de tablets, control de periféricos, im-
presion a través de Internet (pedidos para

SOLUCIONES DE
EPSON

delivery).
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La movilidad en el
punto de venta

Epson permite la movilidad en el punto de venta gracias
a su impresora TM-m30, que ofrece un disefio elegante
que se integra en cualquier entorno y una funcionali-
dad inteligente. Este modelo opera a través de conecti-
vidad wifi o Bluetooth y esta preparada para imprimir
desde aplicativos Web, iOS o Android.

MAS INFORMACION

La serie TM-T88, el modelo
“estrella” de Epson

La serie TM-T88, que se encuentra en su versién Vi, es la serie de re-
ferencia dentro de las impresoras para el comercio de la marca. Esta
impresora esta indicada para los comercios y negocios de hostele-
ria que deseen aprovechar las ventajas de los servicios de puntos de

venta basados en web y tablet mientras siguen siendo compatibles
con las aplicaciones existentes.
€ wis INFORMACION 5
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Epson impulsa la
digitalizacion del
comercio

Epson cuenta con una completa oferta

de soluciones para el comercio que des-
tacan por su inteligencia y responder a
la demanda actual del mercado. Estos
productos facilitan una atencién per-
sonalizada a los clientes, asegurando al

mismo tiempo la rentabilidad.

MAS INFORMACION
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https://www.epson.es/products/sd/pos-printer/epson-tm-t88v-dt
https://www.epson.es/products/sd/pos-printer/epson-tm-m30-series
https://www.epson.es/products/sd/pos-printer/epson-tm-t88vi-series

ESTUDIO Impresion en el punto de venta
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OKI busca ayudar al minorista con el
potencial de la impresion en tienda

OKI ha preparado una completa oferta para ayudar al minorista a mejorar
la comunicacién dentro de la tienda con sus clientes. Sus productos estan
disefados para facilitar la impresién rapida de tiradas cortas con el fin de
ajustarse a la flexibilidad y rapidez que necesita el sector retail. Esta oferta
y la labor de su red de socios son las claves de su estrategia para la impre-
sion en el punto de venta, segun explica Javier Lopez, industry vertical gene-
ral manager, business development sales transformation EMEA de OKI.

En la actualidad, ;como se encuentra el
mercado de la impresién para el retail?

A pesar de que los ultimos afios han sido
sombrios se espera un repunte del rumbo
del retail. Hemos trabajado con numerosos
pequefios comercios, ayudandoles a conso-
lidar sus procesos de gestion de documen-

tos y de impresion local en diferentes pai-

~< IR A PAGINA ANTERIOR

ses, asi como a implementar promociones
locales y estratégicas en menor tiempo y
con un mayor cumplimiento de sus estan-
dares de marca, esta experiencia la estamos
extrapolando a mercados como el espafiol.
Las soluciones para retail de OKI permiten
al minorista adaptar su produccién de im-

presion a las necesidades de cada tienda.
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Javier Lépez,
industry vertical general Manager, business
development sales transformation EMEA de OKI
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ESTUDIO Impresion en el punto de venta

¢Cuales son los principales retos y opor-
tunidades que presenta este segmento
del mercado?

Se trata de un mercado en constante cre-
cimiento que necesita imprimir en alta ca-
lidad tiradas cortas y en una amplia gama
de soportes y tamafios. Hemos descubier-
to que la mayoria de los pequefios comer-
cios importantes han experimentado, en
algin momento, dificultad para mantener
actualizados los paneles de precios y las
promociones en exteriores, ademas de te-
ner que estar alineados con la estrategia
central de promocion y ventas. Sin embar-
g0, gracias a las soluciones de OKI, en mu-
chos casos, el tiempo de implementacién
de promociones ha disminuido de entre 3
y 5 semanas a tan solo 1 dia.

También hemos detectado en el mino-
rista oportunidades perdidas de atraer a
clientes y comunicarse con ellos en el mo-

mento clave. Por ello, desde hace tiempo,
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“Las soluciones de OKI permiten romper las barreras

entre la autonomia de las tiendas y la actualizacion

permanente de ofertas y promociones”

OKI ha puesto en marcha el desarrollo de
importantes e innovadoras soluciones —a
través de la campafa Alive with Colour—
orientadas a este mercado que precisa de
alta calidad de color y altas dosis de crea-
tividad que le ayuden a aumentar su volu-

men de negocio.

¢Qué estrategia esta siguiendo OKI
para satisfacer la demanda de los mi-
noristas?

Las soluciones de OKI permiten romper
las barreras entre la autonomia de las
tiendas y la actualizacién permanente de

ofertas y promociones para asegurar la
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satisfaccion constante de las necesidades
del cliente. OKI ha demostrado que es ca-
paz de satisfacer estas demandas con sus
innovadoras soluciones adaptadas al sec-
tor y siempre buscando ayudar al mino-
rista con el potencial de la impresion en
la tienda, impulsando el compromiso del

cliente y aumentando su valor.

¢Qué ventajas aporta su tecnologia
frente a su competencia?

OKIl orienta al minorista hacia unas ventas
de mayor valor, ya que, permite producir
con facilidad desde pancartas, carteles,

rotulos para estantes, etiquetas florales
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hasta placas de matricula y pegatinas
en una amplia gama de tipos, tama-
flos y pesos de soportes, incluidos los
soportes impermeables, magnéticos y
precortados.

Nos diferenciamos con soluciones la-
ser LED color y una tecnologia muy
adaptada al mercado del retail. Muy a
menudo las tiendas no disponen de de-
masiado espacio, los equipos de color
A3 OKI Series C800 son los mas com-
pactos del mercado, en este segmento
pueden manejar una gama de soportes
inigualable, asegurando resultados de
color de alta definicion, colores vibrantes
y textos e imagenes muy nitidos ademas

no precisan de un usuario especialista.

;Como se estructura la oferta de OKI
para el retail?
OKI ha decidido apostar fuertemente por

este sector, muestra de ello es que recien-
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temente hemos lanzado la primera app
del mercado de realidad aumentada diri-
gida al retail. Con ella, el minorista puede
descubrir la variedad de materiales llama-
tivos para puntos de venta que pueden
ofrecer todas las soluciones para retail de
OKI, con tan sdélo pulsar un botén en el

punto de venta.
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Estos incluyen desde pancartas, car-
teles, rétulos para estantes, etiquetas
florales hasta placas de matricula y pe-
gatinas en una amplia gama de tipos,
tamafios y pesos de soportes, inclui-
dos los soportes impermeables y mag-
néticos. La Serie C800 de OKI es per-
fecta para impresiones A3 y A4 bajo
demanda de alta calidad y gran volu-
men a velocidades de hasta 35 ppmy
precortados.
Ademas, reforzamos nuestra oferta
para el retail con las nuevas impreso-
ras de etiquetas de OKI, —Pro1040 y
Pro1050— que permiten producir etique-
tas duraderas para uso exterior o en ca-
maras de frio, etiquetas impermeables,
probadas para resistir bajo el agua y re-
sistentes a la decoloracion por rayos UV,
constituyendo un excelente valor para los
empresarios gracias a su elevada eficien-

ciay baja inversion.
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ESTUDIO Impresion en el punto de venta

Dentro de su catalogo, ;cuales son los
productos estrella?

Las soluciones de color A3 de la Serie
C800, ultra-compactosy de tecnologia LED
digital, estan disefiadas para todo tipo de
minoristas. Por ejemplo, a los minoristas
textiles les permite adaptar sus impre-
siones a las necesidades de cada tienda
mediante la impresién interna y bajo de-
manda, lo que ahorra tiempo y reduce los
costes de externalizacion de la impresion,
ademas de ahorrar en residuos y espacio
de almacenamiento.

A esto le afladimos la oferta de impresién
de gran formato con una innovadora pla-
taforma de soportes de impresién, dirigi-
da al usuario de equipos ColorPainter de
retail con mas de 14.000 perfiles de sopor-
tes, lo que permite ofrecer al usuario un
acceso rapido y gratuito a ajustes de ges-
tion de soportes de impresién y colores

precisos. Posibilita nuevas oportunidades
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de ingresos para el comerciante que bus-

ca creatividad.

¢Qué papel juegan sus distribuidores a la
hora de llevar estas soluciones al comercio?
Hemos creado un canal grafico que nos esta
permitiendo “reconquistar” plazas tan com-
petidas como las de los negocios de brillo
y blanco. Ademas, también estamos impul-
sando los segmentos verticales como el re-
tail donde mantenemos un 50 % de cuota
de mercado para las maquinas A3. Tene-
mos intenciébn de seguir especializando a
nuestro canal por areas verticales con es-
trategias de crecimiento e inversion mante-
niendo el nivel de excelencia al que hemos

acostumbrado a nuestros distribuidores.

¢Tienen previsto ampliar este afio su
oferta para este ambito?
Este afio OKI ofrecera mayores soluciones

de impresion avanzada con tecnologias in-
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SOLUCIONES POS, CAPTURA DE DATOS Y RETAIL

novadoras que respalden las necesidades de
grandes y pequefias empresas especialmen-
te en los mercados verticales como el retail.

OKI siempre esta trabajando en ofrecer
innovaciones para el mercado, especial-
mente para un mercado como es el retail
que precisa de constantes cambios y se

encuentra en constante crecimiento.

De cara al futuro, ;qué tendencias ob-
servan en el terreno de la impresion
para el punto de venta?

La personalizacion es la clave, ya que, las
tiendas fisicas siguen teniendo sentido
al complementarse con la venta online. Y
claramente el merchandising visual forma
parte de toda experiencia de consumo,
la cual, es cada vez mas exigente. En este
sentido OKI ha desarrollado innovadoras
soluciones totalmente enfocadas a esta

OKI

tendencia del

mercado.
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OKI cuenta con un catalogo de producto disefiado especificamente para satisfa-

RETAIL cer las necesidades del sector del comercio. Las impresoras de la firma ofrecen

Banner & In-store
Signage Solutions

tamafios.

Productos destacados Serie C800

Las soluciones de color A3 de la Serie
€800 estan disefiadas para todo tipo
de minoristas y destacan por su tec-
nologia LED digital. Uno de sus mode-
los destacados es el C844, que ofrece
una resolucién de 1.200 x 1.200 ppp

para proporcionar colores vibrantes

y textos e imagenes muy nitidos.

MAS INFORMACION

MODELO C844
MAS INFORMACION o
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una resolucién de 1.200 x 1.200 ppp en una amplia gama de soportes, gramajes y

MAS INFORMACION

Soluciones para la
impresion de banners

OKI ofrece productos para la impresion sencilla de banners

en solo tres pasos.

OKI
Como imprimir

. | | LS

BAN



https://www.oki.com/es/printing/products/colour/a3/c800series/c844/index.html
https://www.oki.com/es/printing/products/colour/a3/c800series/index.html
https://www.oki.com/es/printing/services-and-solutions/industry-solution/retail/index.html
https://www.oki.com/es/printing/services-and-solutions/industry-solution/retail/showroom/index.html
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