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En Punto de Venta…

VisualStore es la solución de punto de venta multi platafor-
ma y multicanal que dota a tu negocio de la tecnología que 
necesita donde y cuando sea necesario: una solución modu-
lar que se integra fácilmente con otros sistemas, compatible 
con otros fabricantes de TPV y sistemas operativos. Permite 
tener terminales punto de venta con capacidades globales 

de próxima gene-
ración, adaptables 
a lo que tenga el 
negocio o a lo que 
demande en un futu-
ro. En definitiva, au-
menta y personaliza 
el uso de los termi-
nales en función de 
las necesidades de 
cada comercio.

Toshiba-Club
www.commerce.toshiba.com

… O para comprar dónde y cuándo el cliente quiera

Un paso por 
tienda satisfac-
torio es funda-
mental para 
seguir compran-
do en el mismo 
establecimiento 
o marca. Y Tos-
hiba, conscien-
te de ello, lo 
pone cada vez 
más fácil a los 
retailers con la 
solución integral 
VisualStore. Porque con su módulo de movilidad  facilita y  per-
sonaliza el  proceso  habitual  de  compra, dotándolo de interac-
tividad en un momento en que cada vez son más los clientes que 
optan por combinar canales a la hora de consumir. 

Loyalty & Promotion

Conocer al comprador es fundamental. Por esta razón, Tos-
hiba ofrece a través de VisualStore la solución ideal para 
poder conocer más a los clientes y ofrecerles todo lo que 
necesitan según su perfil: porque esta plataforma de ges-
tión integral y centralizada cuenta también con un módulo 
de fidelización que lo pone muy fácil: promociones perso-
nalizadas a través de la creación de campañas de fideliza-
ción originales, ofertas y promociones en todos los dispositi-
vos, puntos de contacto o sistemas de la tienda. 

Experiencias de compra óptimas  

En un sector donde el autoservicio está cada vez más implantado, 
es fundamental ofrecer al cliente nuevas medidas para que su 
experiencia sea lo más satisfactoria. El módulo Self-Checkout de 
VisualStore, con un control sencillo y centralizado, permite crear 
e implementar de forma ágil soluciones de autoservicio configu-
rables según la necesidad de cada tienda, adaptándose a los 
comportamientos de cada tipo de cliente. 

Toshiba lleva la tecnología de vanguardia a todos los comercios de la mano de VisualStore, la solución todo en uno perfecta 
para digitalizar la tienda cómo y cuando quieras. Consigue la mejor experiencia en tu negocio con compras rápidas, senci-
llas y con el menor contacto posible.

https://commerce.toshiba.com/
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UN AÑO más, y de manera presencial con 
asistencias de ilustres representantes patrios 
con innovadores conceptos, se celebraba en 
Nueva York la National Retail Federation 
(NRF), convención anual y exposición de las 
tendencias más punteras en el sector de la 
distribución y la venta minorista. Aunque el 
objetivo sigue siendo viejo: mejorar el fun-
cionamiento de las tiendas, motivar a los 
dependientes, optimizar la gestión del in-
ventario, mejorar la experiencia del clien-
te…

Para ello es fundamental el manejo de he-
rramientas e información pertinente para 
sacar todo el partido al punto de venta 
(POS) y conocer al público comprador. Por 
ejemplo, el fabricante de dispositivos para 
toma y lectura de datos Zebra Technologies 
para tienda y almacén mostraba en su úl-
timo Global Shopper Study que los clientes 
demandan en estos momentos devoluciones 
más sencillas (80%), entrar y salir rápida-
mente de las tiendas (76%), la entrega de 
pedidos a domicilio (75%) y que muestran 
una mayor afinidad (90%) por las tecnolo-
gías de autoservicio, como el autopago o el 
pago sin efectivo.

Con esto en mente, en el NRF desvelaba su 
estrategia para 2023 en su concepto de 
“The Modern Store by Zebra” para dar 
respuesta a los desafíos que afrontan mu-
chas tiendas físicas, que deben adaptarse 
a todos estos cambios según el punto en el 
que se encuentran en su proceso de moder-
nización. Esta transformación es constante y 
necesaria para dar respuesta a las nuevas 
necesidades de los consumidores y no caer 
en ventas fallidas. La iniciativa integra una 
oferta de modernos dispositivos móviles y 
funcionalidades complementarias de comu-
nicación y colaboración avanzadas, gestión 
optimizada del personal y soluciones simpli-
ficadas para la gestión de tareas. Todo ello 
sin olvidar garantizar un inventario preciso 
en todos los canales, así como su disponibili-
dad y facilidad de localización en las tien-
das para no sobrecargar a los empleados. 

Zebra también elimina las posibles fric-
ciones en los puntos críticos para que las 
experiencias de compra sean más sencillas 
y agradables, tanto durante la propia na-
vegación como en la salida y la compra. 

En última instancia, The Modern Store by 
Zebra ayudará a las tiendas minoristas a 
eliminar la habitual brecha entre planifica-
ción y ejecución de los planes de mano de 
obra, inventario y experiencia del cliente, 
dando a los minoristas la capacidad de 
prever y adaptarse a los cambios de for-
ma más ágil.

Para llevarlo al mercado es imprescindible 
contar con la participación del canal, y Ze-
bra aprovechará su completo ecosistema 
de partners PartnerConnect -que incluye 
más de 10.000 socios en cien países- con 
el apoyo de integraciones complementarias 
de tres líderes tecnológicos mundiales como 
Accenture, Google y Microsoft. Los clientes 
minoristas se podrán beneficiar de una in-
tegración más estrecha con las plataformas 
de colaboración como Microsoft Teams y 
Google Workspace para amplificar las co-
municaciones entre los equipos.

Así, los partners de soluciones, implementa-
ción e integración podrán comenzar a dar 
soporte al concepto de The Modern Store by 
Zebra para ayudar a los minoristas a elegir 
la combinación ideal de hardware, software 
y servicios. Por ejemplo, gracias a esta nueva 
oferta, las tiendas pueden llegar a reducir las 
tasas de pérdida desconocida de productos 
en un 27%, reducir la rotación de emplea-
dos en un 8% y aumentar las puntuaciones 
de satisfacción del cliente, según informan 
fuentes del fabricante. Además, comentan 
que según el ‘Global Shopper Study’, estas 
cifras se alinean con la prioridad principal 
de los minoristas encuestados de mejorar la 
gestión de inventario al invertir en tecnolo-
gía, y la mayoría de las tiendas (84%) está 
de acuerdo en que aprovechar las ventajas 
de la tecnología, y los dispositivos móviles 
atrae y retiene a más empleados.

Llega lo phygital
Otro proveedor de soluciones y servicios que 
se dejó ver por Nueva York fue Kyndryl, que 
en la parte que nos toca acudió para pre-
sentar la experiencia icónica y rompedora 
de WOW Concept que persigue integrar 
la experiencia digital y física de sus clien-
tes. Ambas compañías están trabajando en 
la fusión de las plataformas digitales con 
los espacios físicos de venta al por menor, 
donde la clave está en recopilar, asegurar y 
aprovechar los datos como activo estratégico 
para conseguir la total conexión entre los dos 
mundos con propuestas de precios dinámicos 
y almacenamiento inteligente, uso de dispo-
sitivos endpoint y sensores de IoT, automati-
zación y realidad aumentada. 

¿Cómo será la tienda del futuro?
Vivimos rodeados de cambios acelerados de todo tipo, cambios en los hábitos de compra que se manifiestan un día 
y se institucionalizan al lunes siguiente. Seguir este ritmo no es fácil, ni siquiera apoyados por la tecnología, pues esta 
misma es un importante acelerador que hace lo que hoy era impensable en un juego de niños mañana. Lo único que 
queda a los retailers y distribuidores TI es estar atentos a todo lo que se mueva y tomar nota para que la siguiente 
ola no nos pille desprevenidos.

Violeta Fabé, 
responsable de Retail 

en Kyndryl España y Portugal. 



5febrero    2023

Especial TPV´s

“La clave del éxito del retail es estar cer-
ca de sus clientes, cada vez más cambiantes 
en sus expectativas y comportamientos. En 
WOW Concept recopilamos muchos datos y 
hablamos con cientos de marcas y miles de 
personas. Es clave tener una estrategia que 
nos permita optimizar ese flujo tanto de big 
como de small data para superar las expec-
tativas de nuestros clientes en términos de 
cómo usamos el espacio, qué marcas lleva-
mos y qué experiencia ofrecemos”, asegura-
ba Gimeno, presidente de WOW Concept y 
ex de El Corte Inglés.

Además de esta solución de gestión avanza-
da de datos, Kyndryl presentaba también 
otras soluciones sectoriales en el evento para 
el POS moderno:   
•	 Señalización digital dinámica: permite 

ajustar los precios directamente desde 
los dispositivos, eliminando la necesidad 
de que se dedique tiempo y personal 
al cambio manual de las etiquetas de 
precios en la tienda. 

•	 Gestión predictiva de inventario: una 
herramienta para la gestión predictiva 
del inventario que permite a los minoris-
tas una mayor visibilidad de sus stocks 
y, además, aporta eficiencia en momen-
tos críticos en los que hay una mayor 
demanda como por ejemplo en enero, 
cuando aumenta la afluencia de devo-
luciones navideñas. 

•	 Almacenamiento inteligente: mediante la 
sensorización, los dispositivos inteligen-
tes y la tecnología de realidad aumen-
tada, los minoristas pueden supervisar y 
controlar la temperatura y humedad de 
los almacenes y prever con precisión las 
entradas y salidas de inventario, con lo 
que se minimiza la pérdida de artículos.

•	 La retención del empleado: Los minoristas 
conocen desde hace mucho la impor-
tancia de optimizar la experiencia del 
cliente, pero garantizar que los emplea-
dos tengan una experiencia positiva es 
igual de importante. Kyndryl ayuda a 
muchos retailers en la adopción de tec-
nologías como los dispositivos móviles 
en tienda con aplicaciones personali-
zadas que permiten a los equipos ser 
más ágiles y eficaces en los espacios de 
venta. Las inversiones en TI mejoran la 
experiencia de los empleados, ayudan 
a retener el talento durante más tiempo 
y atraen nuevos profesionales.

“Durante una década, el comercio minorista 
ha sido testigo de una verdadera disrupción 
impulsada por la tecnología que ha cam-
biado la forma de vender y de comprar. 
La transformación ha sido polifacética y ha 
alcanzado a todas las áreas (operaciones, 
ventas, márketing…). Pero la transforma-
ción no ha terminado y el futuro promete 

ser aún más fascinante como demuestran las 
propuestas que desde Kyndryl estamos ofre-
ciendo a las empresas del sector”, afirmaba 
Violeta Fabé, responsable de Retail en Kyn-
dryl España y Portugal. 

Siguiendo con esta idea de tratar cada vez 
más el mundo de átomos como si fuera el 
mundo de bytes está FESPA España (asocia-
ción de empresas para la Comunicación Vi-
sual), colaborador de C!Print Madrid desde 
sus inicios, que de la mano del desarrollador 
de soluciones vasco Kendu para el nuevo co-
mercio indagan en las tendencias actuales 
en retail. “Nuestra labor es conectar a las 
marcas con sus clientes, consumidores en el 
punto de venta, y lo hacemos creando ex-
periencias. Ya que al fin y al cabo, lo que el 
cliente busca son experiencias. Ayudamos a 
que los retailers, las marcas, puedan tener 
un servicio completo. Les ayudamos a que 
lleguen de manera eficiente al cliente y que 
conecten con el cliente”, explica Gonzalo 
Illescas, responsable de Desarrollo de Ne-
gocios de Kendu. “Así, trabajamos en varias 
tendencias que reflejan, entre otras, cómo las 
interacciones en los puntos de venta están 
cambiando, y cómo se genera una integra-
ción de los mundos digitales y físicos. Tampo-
co hay duda de que el modelo de compra ha 
cambiado: automatización, auge de lo local, 
preocupación por el bienestar y la sostenibi-
lidad… son tendencias que influyen en nues-
tro vínculo con la marca”.

Por ejemplo, un elemento fundamental es lo-
grar la auténtica omnicanalidad en el punto 
de venta. El cliente ve como un solo proceso 
de compra lo digital y lo físico. Pero la forma 
de compra ha variado. “Es el caso de Zara, 
por ejemplo, que ha desarrollado de tal ma-
nera su aplicación online hasta el punto que 
te permite saber en qué parte de la tienda 
se encuentra la prenda que estás buscando, 

o algo ya común como comprar online y re-
coger en tienda (conocido como BOPIS: Buy 
Online, Pick Up In-Store). Muestra de ello 
también son las zonas específicas en los lo-
cales de restauración donde acceden los ri-
ders o repartidores. O los tótems digitales 
desde donde pides y pagas tu pedido, o las 
aplicaciones que te permiten no hacer colas, 
etc. Todo esto es porque la omnicanalidad se 
ha integrado en el mundo del retail”, señala 
el responsable de Kendu,, que ha realizado 
proyectos interesantes para grandes marcas 
como Inditex, Uniqlo, El Corte Inglés, Wall-
mart, Galerías Lafayette o Nike.

Esta compañía es una inspiración para otros 
integradores de soluciones para el retail, 
que deben abordar los proyectos trabajan-
do en tres ejes: el store design, la elección de 
las herramientas visuales y la implementación 
integrada verticalmente de todas las fases 
del trabajo: diseño, impresión, mobiliario y 
soporte. “Algunos clientes no tienen claro lo 
que quieren, tan solo que quieren rentabili-
zar el metro cuadrado en el punto de venta 
y el engagement del cliente con la marca. 
Partiendo de la idea de que lo importante es 
que el cliente tenga una buena experiencia 
en el punto de venta, la selección y soporte 
de las herramientas de apoyo deben enca-
minarse en hacer experienciales el momento 
de la compra”, continúa Illescas. 

En este escenario, el diseño de herramientas 
basadas en inteligencia artificial y aprendi-
zaje mecánico será cada vez más intensivo, 
aunque en este sentido ya tenemos numero-
sos ejemplos alrededor nuestro en pleno fun-
cionamiento: tótems interactivos, chats online, 
operaciones logísticas robotizadas, pagos sin 
contacto, búsquedas visuales, etc. “Se están 
creando aplicaciones para que ayuden a los 
clientes en un determinado proceso de com-
pra. Por ejemplo, un probador digital donde 

Dimas Gimeno, presidente de WOW Concept con Kayla Broussard de Kyndryl en el escenario del NRF.
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un escáner realiza el reconocimiento de tu 
talla y te sugiere la más adecuada”, apunta 
Illescas.

Sobre la automatización en el punto de ven-
ta a través de procesos integrados como el 
reconocimiento facial en accesos, o negocios 
automatizados sin personal que ya se están 
explotando como el proyecto Ghop (cade-
na de supermercados automatizados) o las 
tiendas Zabka, solo muestran lo que hoy en 
día los consumidores son más receptivos a 
las tecnologías que les permiten terminar los 
procesos a por sí mismos. “Las tiendas autó-
nomas nos permiten operar las ubicaciones 
físicas más como un comercio electrónico. Un 
retailer podrá administrar la tienda de una 
manera que sea mucho más óptima para el 
consumidor, desde la selección del surtido 
hasta promociones personalizadas que invo-
lucran productos de vending en el dispensa-
dor Nano como comidas preparadas, snacks, 
zumos y batidos”, comenta Tomasz Blicharski, 
director general de Zabka Future.

Vending desde la nube
Así, en este enfoque por vivir experiencias 
reales, hasta Microsoft anda involucrado, 
como mostró en el NRF de este año, donde 
estrechó su asociación con AiFi, un operador 
de tiendas autónomas impulsado por visión 
artificial, con cien ubicaciones funcionando 
por todo el mundo, con la intención de con-
vertirse en la solución estándar para tienda 
inteligente del futuro, y cuyo concepto ya lle-
va ensayando Amazon Go algunos años. 

Vemos cómo los distintos operadores de la 
nube hiperescalar están tomando posiciones 
para facilitar despliegues a lo largo del pla-
neta y replicar modelos básicos industrializa-
dos que además permitan cierta localización 
según los gustos y costumbres del lugar. De 
esta manera, Microsoft Azure acaba de in-
troducir a su nube específica Cloud For Retail 
nuevas capacidades para mejorar la expe-
riencia de compra orientadas a la optimiza-
ción de los procesos de digitalización de las 

tiendas físicas y enriquecer la información 
de negocio (al igual que se realizaría en un 
eCommerce) tanto para habilitar espacios 
digitalizados e inteligentes como puntos de 
enganche para los compradores, como para 
impulsar la experiencia de los empleados al 
posibilitar el seguimiento de diferentes ta-
reas. Se trata de un nuevo concepto de retail 
inteligente que generará nuevos datos de los 
consumidores, relevantes para la operativa 
de negocio. Todo ello proporciona una ex-
periencia más intuitiva, capaz de aumentar 
las tasas de conversión y de su satisfacción, 
claves para un “Resilent Retail”.

Estas dos nuevas funcionalidades son Smart 
Store Analytics y Store Operations Assist. La 
primera está enfocada a proporcionar una 
visibilidad integral de los compradores, y es 
que algunos grandes comercios son capaces 
de generar hasta petabytes de datos diarios 
que cada vez son no solo más difíciles de ma-
nejar, sino de extraer valor al quedarse ais-
lados y desconectados. Con esta herramienta 
analítica, los retailers pueden implementar 
estrategias de negocio híbridas como si fue-
ran un eCommerce: “Las tiendas físicas inte-
ligentes pueden utilizar la capacidad para 

analizar el comportamiento de compra de 
los consumidores en todo el ciclo -desde que 
ven el producto hasta su adquisición-. Ade-
más, esta información les ayuda a optimizar 
cualquier elemento: desde el diseño de la 
tienda, a las recomendaciones de productos 
o la ubicación de los estantes y el inventario. 
Y, en última instancia, pueden ofrecer una ex-
periencia de compra fluida y sin fricciones”, 
comentaba Shelley Bransten, vicepresidenta 
corporativa, Retail & Consumer WorldWide 
de Microsoft.

En cuanto al asistente, consiste en un panel 
de actividades con las operativas diarias 
encaminado a mejorar los procesos de tra-
bajo de los colaboradores y dependientes 
y redundar en la experiencia del cliente. “Al 
capacitar a los trabajadores de un comercio 
minorista con las herramientas, datos y co-
nocimientos adecuados, se puede aumentar 
las tasas de conversión y la satisfacción del 
cliente, además de poder afrontar un conjun-
to de tareas cada vez más complejo”, con-
tinúa Bransten en su intervención en el NRF. 
“El asistente muestra, en un dashboard úni-
co, todas las actividades operativas diarias, 
desde el cumplimiento de pedidos hasta los 
escenarios de servicio al cliente. La plata-
forma también facilita a los encargados la 
gestión de las actividades operativas de la 
tienda, gracias al análisis de la información 
mostrada, maximizando la productividad”.

Siguiendo esta ofensiva de gestión desde la 
nube, hasta VMware ha lanzado su propia 
solución para modernizar el punto de venta 
POS basado en cloud específico para mi-
noristas globales y franquicias. Desarrolla-
da en colaboración con Stratodesk, partner 
ISV para el sector retail, la nueva solución 
VMware Retail POS pretende ampliar el 
ciclo de vida de los sistemas actuales para 
ofrecer un ROI tangible, reducir los riesgos 
de ciberataque, maximizar el tiempo de 
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actividad de la tienda y mejorar la expe-
riencia del cliente. Además de la ventaja de 
poder introducir actualizaciones simultáneas 
a lo largo de toda la cadena de tiendas al 
disponer de una arquitectura definida por 
software, y minimizar su deuda tecnológica 
gracias a la nube. 

“Los retailers son uno de los entornos más 
costosos y complejos en los que operar. La 
cambiante dinámica del mercado ha crea-
do una nueva oportunidad para que los 
sistemas de punto de venta se conviertan 
en un centro de innovación, un motor para 
los profesionales del comercio minorista y 
un facilitador de la mejora del rendimien-
to financiero para minoristas de todos los 
tamaños”, afirmaba Deborah Weinswig, 
CEO de Coresight Research. “La virtuali-
zación de los sistemas de punto de venta 
existentes y el soporte multi-cloud permite 
a los distribuidores ofrecer entornos más 
modernos y flexibles, al tiempo que ayu-
da a eliminar el fuerte gasto de capital 
requerido para las actualizaciones de ter-
minales POS”.

A ello cabe sumar una alineación en los ob-
jetivos de los distintos departamentos de de-
sarrollo TI, seguridad, marketing, compras, 
etc., ganándose en agilidad y capacidad de 
respuesta para ofrecer resultados clave de 
negocio, cliente y TI. Estos resultados incluyen:

•	 Prolongar los ciclos de vida del hardwa-
re. La desvinculación del hardware y 
el software del punto de venta con el 
software de virtualización de VMware 
y el sistema operativo NoTouch de Stra-
todesk puede prolongar el ciclo de vida 
de los dispositivos POS más allá de los 
tres a cinco años habituales y mejorar 
significativamente el retorno de la in-
versión.

•	 Maximizar el tiempo de actividad/ope-
raciones continuas. Los distribuidores 
pueden aplicar parches y actualizar los 
sistemas críticos, como los controladores 
de pagos, como harían con cualquier 
otra carga de trabajo definida por 
software, lo que permite realizar ope-
raciones continuas que repercuten posi-
tivamente tanto en los resultados como 
en la experiencia del cliente.

•	 Mejor protección de los entornos de punto 
de venta. Los departamentos de seguri-
dad pueden automatizar el despliegue 
de parches y actualizaciones de seguri-
dad para mitigar los riesgos con mayor 
rapidez. El paso a un cliente ligero de 
software en los dispositivos de punto de 
venta reduce aún más la superficie de 
amenazas de una organización.

•	 Expansión de la marca y los servicios. Los 
distribuidores pueden crear un escena-
rio “Store-in-a-Box” en el que los siste-
mas de hardware y software pueden 

preconfigurarse, enviarse directamente 
a las tiendas y estar operativos en cues-
tión de horas, en consonancia con el res-
to de la organización. Los equipos de 
marketing pueden aprovechar las nue-
vas ofertas de servicios basados en la 
tecnología para atraer a los clientes e 
implantar y actualizar más rápidamen-
te soluciones de análisis de las tiendas 
para comprender mejor el comporta-
miento de los clientes a través de métri-
cas avanzadas.

•	 Puntos de venta móviles y tiendas pop-
up. Trasladar las cargas de trabajo a 
una plataforma edge minorista o a una 
nube de su elección permite a los re-
tailers ampliar su capacidad de forma 
dinámica y utilizar dispositivos de mano 
sin necesidad de tener que formar al 
personal para que utilice soluciones de 
software desconocidas.

•	 Gestión y operaciones de TI simplifica-
das. Los departamentos de TI de los 
retailers pueden utilizar herramientas 
de orquestación y análisis que tienen 
experiencia en utilizar en sus centros 
de datos para gestionar sistemas que 
antes estaban aislados. Las actualiza-
ciones de las aplicaciones se gestionan 
de forma centralizada y automatizada 
a través de la nube que elija el cliente. 
E Independientemente del lugar, lineal 
o tienda, las empresas pueden crear la 
misma experiencia moderna de venta 
al por menor y desplegar y reutilizar 
terminales estandarizados utilizando su 
hardware preferido.

“El punto de venta ya no es simplemente el 
último punto de contacto con el cliente; es 
un facilitador de procesos empresariales. 
Los minoristas no pueden verse limitados 
por sistemas de punto de venta heredados 
que dificultan la ejecución de las estrate-
gias de venta”, afirmaba Ed Durbin, direc-
tor sénior de soluciones retail de VMware. 
“La solución de modernización de VMware 
Retail POS permite a los retailers globales 
desplegar y dar soporte a un sistema que 
aprovecha las inversiones actuales en tec-
nología para permitir una experiencia de 
cliente moderna alineada con la estrategia 
de negocio”.

Sin embargo, la nube a veces no es suficien-
te: los minoristas también necesitan desple-
gar potencia informática más cerca de las 
tiendas físicas, lo que también se conoce 
como tecnología de edge, para mejorar la 
seguridad y proporcionar una respuesta más 
rápida en funciones como el reconocimiento 
de imágenes, que son sensibles al tiempo. Los 
TPV y terminales de pago siguen siendo el 
elemento más sensible y diferenciador en la 
gestión de una tienda.Gonzalo Illescas, responsable de Desarrollo de Negocios de Kendu.

«El POS ya no es simplemente el último pun-
to de contacto con el cliente; es un facilitador 

de procesos empresariales. Los minoristas 
no pueden verse limitados por sistemas he-

redados que dificultan la ejecución de las 
estrategias de venta» (Ed Durbin, VMware) 
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Después de haber afrontado uno de los pe-
riodos más desafiantes de su historia con una 
pandemia planetaria, el sector retail sigue 
enfrentándose a nuevos retos. El digital ha 
continuado creciendo, modificando aún más 
las interacciones comerciales de los retai-
lers y el modo de vida de los compradores. 
Siempre atenta a todos estos cambios y re-
tos, la plataforma de tecnología financiera 
Adyen ha identificado las principales ten-
dencias que marcarán en 2023 el futuro del 
sector en España: 

•	 Protagonismo del phygital 
El phygital ha venido para quedarse. Esta 
tendencia se puede definir como una compra 
híbrida en la que el cliente es libre de decidir 
en qué entorno se realizará cada paso de la 
operación, con posibilidades de ir a la tien-
da, ver el producto en persona, comprarlo 
online y posteriormente recibirlo en casa en 
una fecha determinada, además de poder 
realizar cambios o devoluciones en tienda 
física si es necesario.

En España, el phygital ha ganado especial 
relevancia, ya que seis de cada diez consumi-
dores admiten ser más fieles a una marca que 
les permita comprar online y devolver en tien-
da -una cifra que también ha subido frente a 
2021-. Un establecimiento phygital se preocu-
pa de ofrecer nuevos métodos de pago, pero 
también cuenta con la tecnología necesaria 
para mejorar la experiencia de compra: rea-
lidad virtual, aumentada o inteligencia artifi-
cial, todo para conectar de una forma más 
personalizada con los consumidores.

No en vano, estos se decantan por comercios 
que no cuentan con colas o que facilitan el 
pago (46%) así como por comercios que re-
cuerdan sus preferencias y comportamientos 
de compra anteriores para crear una expe-
riencia más personalizada (41%). El objetivo 
es generar una experiencia más completa y 
satisfactoria. Un concepto que se irá desa-
rrollando aún más con el paso del tiempo por 
su importancia para con el consumidor y sus 
nuevos hábitos de consumo.

•	 El comercio unificado seguirá sien-
do el rey

El comercio unificado ya es una realidad 
para muchos negocios. En España, el 75% de 
las empresas ya desean que la experiencia 
en tienda y online estén unificadas. Gracias a 
las tecnologías que permiten unificar ambas 
es posible conocer al cliente que está detrás 
de cada pago y adquirir un conocimiento 
más detallado sobre su comportamiento. 
Igualmente, se puede realizar un seguimiento 

de todos los canales y regiones y tomar me-
jores decisiones comerciales.

Gracias a esa aceleración en la adopción de 
tecnología, el 49% de las empresas de todo 
el mundo señalan que hoy están en una me-
jor posición debido a esas inversiones, lo que 
les ha permitido mejorar sus resultados. Por 
tanto, la integración de toda la gestión del 
negocio en una misma plataforma tecnológi-
ca es esencial para poder disfrutar de todas 
las ventajas derivadas de la omnicanalidad 
para que la gestión de los datos sea aún más 
sencilla y eficiente. Y los consumidores, a su 
vez, lo agradecen. La mejor forma de con-
tentar a un consumidor exigente e hiperco-
nectado es a través de un modelo de tienda 
capaz de combinar ambos entornos. Esto se 
ve reflejado en números, puesto que el 75% 
de los comercios encuestados considera rele-
vante la experiencia online y física unificada.

•	 El móvil se consolidará como disposi-
tivo de compra favorito

Ofrecer a los consumidores el método de 
pago de su elección es clave para que el 
proceso de compra finalice sin fricciones. A la 
hora de valorar el dispositivo para realizar 
sus compras, concretamente la Generación 
Zeta confía cada vez más en hacerlo median-
te su smartphone, de hecho, un 37% ya no 
usa tarjetas físicas y confía más en su disposi-
tivo móvil al utilizar los diversos wallets para 
pagar. Por lo tanto, es primordial facilitar 
una experiencia ágil, directa y optimizada. 
El proceso integral de pagos, datos y gestión 
financiera en una única solución permite a las 
empresas crecer en todos los canales y en 
cualquier mercado ofreciendo a sus clientes 
una gran diversidad de métodos de pago.

•	 Una sola plataforma para realizar to-
das las compras

Según el Informe Adyen del Retail 2022, ac-
tualmente el 52% de los consumidores rea-
liza la mayoría de sus compras en marke-
tplaces como Amazon, eBay o AliExpress, y 

el 45% prefiere optar por Amazon en lugar 
de otras más pequeñas ya que confían más 
en su capacidad de entrega.

Las empresas deben dar respuesta a las ne-
cesidades de los consumidores, ya que estos 
desean comprar cada vez más en canales 
digitales y encontrar todo lo que buscan en 
una sola plataforma que sean capaces de 
aglutinar más vendedores. Marketplaces como 
Amazon o Zalando provocarán que las tiendas 
físicas sean más irrelevantes en un futuro (así lo 
considera el 54% de consumidores españoles).

Por el contrario, las empresas encuestadas 
de sectores como belleza, bienestar y salud 
y los que operan en muebles y decoración, 
en mayor medida que el resto, comparten la 
opinión de que sus clientes prefieren aún las 
tiendas físicas.

•	 Mayor conciencia de la seguridad por 
parte de los consumidores

Controlar el fraude en los pagos online es 
tan complejo como cambiante. Uno de los 
principales problemas para los retailers re-
side en el paso final del proceso de pagos, 
mientras que a los consumidores les preocu-
pa especialmente la seguridad de sus datos 
a la hora de realizar sus compras.

Hace dos años, la seguridad se posicionaba 
como una de las mayores preocupaciones de 
los españoles a la hora de comprar online 
(nueve de cada diez encuestados). Ahora, en 
pleno 2023, con el incremento de los cibe-
rataques debido al avance del teletrabajo 
y el aumento del uso de redes domésticas, 
el fraude crece por la facilidad con la que 
la información y los datos de las empresas 
se pueden ver amenazados. Por ello, seis de 
cada diez empresas en España aseguran que 
contratan sistemas de terceros para proteger 
su negocio. Entre las medidas más utilizadas 
se encuentran: aquellas para hacer frente al 
fraude (64%), sistemas de identificación de 
comportamientos del cliente (63%) e identifi-
cación de nuevos tipos de fraude (56%).

Juan José Llorente, Country Manager de 
Adyen en España y Portugal, recapitula: “La 
importancia de la experiencia de compra 
es cada vez más grande y deberá ser una 
prioridad para todos los comercios. Para lo-
grarlo, es vital asegurar la diversidad de los 
métodos de pago, ir de la mano de la tecno-
logía y conocer al cliente. La actualidad está 
regida por la incertidumbre, pero gracias al 
mejor aliado, las empresas podrán estar pre-
venidas para afrontar cualquier contratiempo 
que se les presente a lo largo de todo 2023”.

Tendencias del retail 2023 en España

Juan José Llorente, 
Country Manager de Adyen España y Portugal.
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Toshiba-Club
www.commerce.toshiba.com

Preparar tu negocio para el futuro

Toshiba equipa tu establecimiento con solucio-
nes todo en uno que ofrecen un alto rendi-
miento, durabilidad y flexibilidad a la vez que 
mejoran la experiencia de compra.

El sistema TCx® 810 ofrece la versatilidad que 
todo retailer necesita para la transformación 
progresiva de su negocio, ya que es compati-
ble con la tecnología de la que disponga ahora y en un futuro. Procesa-
dores de 11º generación, múltiples tamaños de pantalla o conectividad 
inalámbrica de alta velocidad son sólo alguna de sus características.

TCx® 810E es la solución Punto de Venta perfecta para negocios que 
desean reducir costes sin renunciar a la alta tecnología. Porque esta 
solución ofrece la calidad de un sistema premium acompañada de la 
resistencia y la flexibilidad que todo pequeño negocio necesita, ya que 
es compatible con sistemas heredados. 

Agilidad en el pago   

El Kiosco Híbrido Pro-X de Toshiba permite trabajar en 
modo terminal de autopago o cajero según las necesida-
des del momento. Una versatilidad que se suma a su dise-
ño compacto y flexible capaz de adaptarse a cualquier 
espacio, ofreciendo siempre una experiencia de compra 
rápida y sencilla al cliente. 

System 7 es, por su lado, el sistema 
de autopago con diseño modular y 
moderno que permite personalizar 
según las necesidades operativas de 
cada negocio. Además, sus funciones 
de autocorrección e interpretación 
del comportamiento del comprador 
ayudan al cliente a realizar el pago 
de forma fácil y sin intervenciones.

La solución integral para todo tipo de comercios

VisualStore es la plataforma global de Toshiba que in-
tegra todos los canales de venta, aplicaciones y servicios 
con los que cuente el negocio. De fácil integración e imple-
mentación flexible, es la solución ideal para personalizar 
la experiencia de compra y llevarla a un nivel superior, 
permitiendo además obtener información de hábitos de 
los clientes, predecir tendencias o crear recomendaciones.

Connected Services

Operatividad constante. Ese es uno de los grandes retos a los que se 
tienen que enfrentar los comercios a diario. Por eso, los Connected 
Services de Toshiba dan un paso más en la experiencia tanto de 
compradores como de retailers, con servicios predictivos adaptados 
a las necesidades y requisitos de cualquier negocio, incluso en entor-
nos complejos y multicanal que permiten detectar problemas antes 

de que ocurran y con 
información en tiempo 
real. Se reducen, así, 
tanto los costes opera-
cionales como el núme-
ro de incidencias, me-
jorando la experiencia 
de compra y superan-
do las expectativas de 
los clientes.

La innovación y la transformación digital marcan la diferencia en un mercado en constante evolución y en el que la adaptación continua es fundamen-
tal. Por ello, Toshiba, compañía especializada en el desarrollo de soluciones tecnológicas y servicios para el comercio, ofrece todos los medios para 
digitalizar la operativa de cualquier negocio mediante un amplio portfolio de soluciones capaces de adaptarse a cualquier entorno. 

Y lo hace de forma flexible y eficiente; porque las preferencias del cliente cambian tan rápido como lo hace el mercado, y tener el respaldo de un part-
ner tecnológico como Toshiba, que facilite la adopción modular de tecnología y una compra onmicanal integrada que mejore siempre la experiencia 
de compra, es fundamental. De hecho, es el suministrador líder de tecnología para comercio en el segmento de autoservicio y tiendas de comestibles .

1Evaluación de Proveedores Mundiales de Software de Punto de Venta en el segmento de Supermercados y Tiendas de comestible del 2022 de IDC MarketScape

https://commerce.toshiba.com/
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RT Series

Diseño elegante, fluido y rectilíneo, la Serie RT equipa una pantalla 
táctil capacitiva True Flat de 15” con IP67 y un conjunto completo 
de puertos que están escondidos en la cubierta trasera de forma 
más limpia y disimulada. No se pueden encontrar tornillos en su su-
perficie manteniendo un aspecto sencillo y elegante. Su tecnología 
patentada sin ventilador permite que la unidad funcione silenciosa-
mente y elimina un posible punto de falla, lo que reduce los costos 
de servicio y energía, y alarga su vida 
útil. Su cubierta posterior se puede 
quitar fácilmente y sin necesidad de 
herramientas, lo que permite una fácil 
instalación, mantenimiento y actualiza-
ción. La unidad se puede enviar con 
una segunda pantalla LCD orientada 
al cliente de 9,7 “ unida y plegada 
para reducir el esfuerzo de desplie-
gue, al mismo tiempo que se ahorra el 
volumen del paquete.

Posiflex
www.posiflex.es

XT-6015C

En el actual mercado del comercio y la hostelería, el TPV 
no es ya únicamente una mera herramienta de trabajo. 
Es una parte del entorno, de la decoración del negocio, 
parte de la imagen del establecimiento. El terminal XT-
6015C es eso y es mucho más, porque no solo tiene un 
gran diseño, sino que también tiene una gran potencia 
de trabajo. Equipado con procesadores i5 de Intel, me-
moria DDR4 desde 8Gb (máx. 16Gb) y SSD desde 256 
Gb. Además, incluye un panel táctil Capacitivo TRUE FLAT 

con IP67 y todos los puertos 
de comunicación necesarios 
para el trabajo diario. Po-
tencia, diseño y elegancia, 
todo ello en un terminal que 
podría estar perfectamente 
en su hogar como su equipo 
de trabajo, pero que está 
diseñado para el comercio

PS Series

Terminales táctiles FANLESS de 15” y 15.6”de gran rendimiento y bajo consumo. Equipados con proce-
sadores Intel J6412 64bit hasta 2.60 GHz de altas prestaciones y bajo consumo energético, acompaña-
do de memoria DDR3 desde 4Gb (máx. 16 Gb) y unidad SSD desde 128Gb. Gracias a su panel táctil 
Capacitivo multipunto True Flat (IP67) sobre TFT 15”/15.6” (16:9) ajustable desde 0º hasta 180º y a su 
singular diseño de placa, con controladoras de dispositivos independientes del procesador, le permite 
tener en su negocio un terminal rápido y a la vez muy completo. A nivel de comunicaciones, el terminal 
ofrece 5 puertos USB (2 * 3.0), 1 x Ethernet 10/100/1000, 4 x RS232 (con posibilidad de alimentación 
+5V), 1 x 2ª VGA y 1 x Puerto Cajón (CR). 

HS-3510

El principal objetivo de los terminales All in one (todo en uno) 
es el ahorro de espacio. Sin embargo, en la mayoría de los 
casos, todos los equipos All in one son todavía demasiado 
grandes. El terminal HS-3510 es la solución definitiva al pro-

blema de espacio. Terminal, pan-
talla táctil, impresora de ticket tér-
mica, banda magnética, visor de 
cliente o segunda pantalla, todo 
ello ocupando el mismo espacio 
que ocupa una impresora de ticket, 
sin perder ni un ápice de potencia. 
El HS-3510 le ayuda a optimizar 
el espacio de su mostrador permi-
tiéndole destinar el máximo lugar 
a posible al trato con el cliente.

MT-4308  

El MT-4308 ha sido específicamente creado para el comercio y la hoste-
lería. Una tablet de 8” capacitiva, capaz de albergar un lector de ban-
da magnética o un lector de códigos de barras 2D. Además, gracias a 
su base opcional, dispondrá no solo de un sistema de carga rápido, sino 
que además incluye una impresora térmica 
de ticket de 80 mm con conexión WiFi, junto 
con una serie de puertos de comunicación 
(USB, RS232, Ethernet, cajón) que convier-
ten su tablet en un auténtico y completo TPV 
“todo en uno”. El MT-4308W posee una 
resolución de 1024*768, que es el están-
dar en el mercado de TPV, por lo que la 
integración de aplicaciones a través de su 
sistema operativo Windows 10 o Android 
se traduce en un proceso rápido y sencillo.

www.posiflex.es
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Posiflex
www.posiflex.es

CR-4100

Cajón portamonedas Gracias a su diseño exclusivo sin tornillos, su cerradura de tres 
posiciones y su construcción en metal de gran calidad y grosor, el CR-4000 es uno de 
los mejores cajones portamonedas del mercado. Su gaveta interior está perfectamente 
adaptada al Euro, gracias a sus 9 compartimentos de monedas y los 5 de billetes, más 
una ranura frontal para documentos o billetes grandes. Incluye el sensor de cajón abier-
to, uno de los pocos cajones del mercado que incluyen esta opción de serie. disponible en 
conexión RJ para impresora de ticket (apertura desde impresora) así como en versiones 
RS232, LPT o USB, y en colores blanco y negro.

Pantallas táctiles

Diseño robusto y ergonómico. Las pantallas táctiles Posiflex 
TFT LCD de 15” o 17”, ofrecen altas prestaciones, gran 
calidad y un diseño robusto y ergonómico. Indicada para 
aplicaciones de TPV en comercio y hostelería, pero también 
para aplicaciones de sanidad, servicios públicos o cual-
quier uso en el que el operario necesite un acceso vía táctil 
al programa de gestión. Incluye puerto USB HUB y peana 
“pasa cables” para ma-
yor seguridad y mejor 
estética. Panel táctil re-
sistivo de alta calidad, 
con una vida estimada 
de 35 millones de pul-
saciones en cada punto. 
Posibilidad de equipar 
con lector de banda 
magnética

LECTORES   

Lectores de banda 
magnética y código de 
barras. Los lectores de 
banda magnética Posi-
flex, con conexión USB 
y capacidad de lectura 
hasta tres pistas desta-
can por su fiabilidad y 
robustez. Estructura metálica resistente a golpes y que le confiere 
una gran estabilidad. Los lectores Posiflex son bidireccionales, per-
mitiendo leer las bandas magnéticas tanto de izquierda a derecha 
como de derecha a izquierda. Además, existe una versión de do-
ble cabezal. Los lectores de código de barras incluyen tecnologías 
en CCD y en láser con diferentes alcances y precios. Todos ellos 
gozan de gran ergonomía y poco peso, facilitando el trabajo dia-
rio del operario. Conexión USB, soporte opcional y la capacidad 
de lectura automática, para usos como scanner de sobremesa.

PP-8802/8803

La impresora PP-8802 es una impresora térmica de ticket de 
altas prestaciones con un precio muy ajustado. De gran resisten-
cia y facilidad de uso. Su velocidad de impresión es de hasta 
220 mm/s. Facilita la operación de cambio de papel gracias 
a su original diseño y por la calidad de sus componentes, los 
atascos de papel son mínimos. Impresora de 3” (80 mm) con 
corte automático o manual. cuenta con una resolución de 576 
mm por línea, admite papel 
de 80 o 58 mm e imprime 
códigos de barras 1D y 2D 
(Incluidos códigos QR) y logo-
tipos corporativos. Disponible 
en colores blanco y negro, se 
presenta en dos variantes: 
PP-8802 con los interfaces 
USB & RS232 y PP-8803 con 
USB, RS232 y Ethernet.

PP-7600MX

Con un diseño cubico minimalista y moderno, esta impresora térmi-
ca de tickets ofrece una velocidad máxima de impresión de 200 
mm/s, con papel de 80 mm de ancho.
A nivel de conexiones, se incluyen en la máquina puertos USB, 
RS232 y Ethernet (cable USB incluido). Incluye corte automático y 
fuente de alimentación.
Formato cuadrado y ticket 
frontal que facilita su instala-
ción en cualquier disposición.
Es 100% compatible con 
todos los softwares de TPV 
del mercado, ya que fun-
ciona bajo secuencias ESC/
POS.
Calidad Posiflex, diseño ac-
tual y máxima capacidad 
de comunicación.

www.posiflex.es
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Epson
www.epson.es/mpos

Analicemos los datos. Según ASEDAS, un ter-
cio de los establecimientos de retail de gran 
consumo han sido, o bien inaugurados o re-
formados durante los últimos 4 años. Esto, sin 
duda, se alinea con la apuesta por llegar 
más y mejor al consumidor final. Parece que 
tras dos años de pandemia quedaba mucho 
trabajo pendiente, así que los fabricantes 
tuvimos que acelerar, priorizar y atender la 
demanda lo mejor posible, dando salida a 
proyectos mientras intentábamos no dejar al 
canal desatendido. 

Y llegados a 2023, ¿qué hemos aprendido? 
Pues que el PC-POS tradicional sigue, año 
tras año, estable en cifras y con una gran 
fidelidad en los grandes retailers. También 
que el llamado mPOS (gestión móvil del 
punto de venta), por fin despega en Ibe-
ria, tanto en comercios de tamaño mediano, 
como en negocios de restauración organi-
zada y sectores ajenos a la distribución ali-
mentaria.

Y es que los fabricantes de equipamiento 
para punto de venta llevamos muchos años 
predicando para dar a conocer las ventajas 
de estas soluciones de movilidad para ciertos 
entornos. Ya no sólo por las ventajas en mo-
vilidad por el establecimiento, sino también 
en conectividad, una realidad a la que ya 
habían despertado anteriormente otros paí-
ses de Europa. Pero es que todo hardware va 
acompañado de un software, así que hasta 
que los desarrolladores no han tenido tiempo 
(y la pandemia bien se lo ha dado) las apli-
caciones no se han adaptado para aprove-
char todo el potencial del mPOS.

Si 2023 va a ser el año de continuar los pro-
yectos inacabados, también muestra músculo 
para querer ir más allá. Por ejemplo, en la me-
jora de los procesos dentro de cocina (en hos-
telería); o en la diferenciación y personaliza-
ción de los productos antes las nuevas formas 
de consumo, como son el delivery y el take-
away, especialmente gracias a la disponibili-

dad de nuevas soluciones para el etiquetado 
de calidad a color in-house y bajo demanda.

El consumo responsable y la imagen de mar-
ca son factores cada vez más demandados 
por los consumidores. Buscamos productos 
vinculados a procesos de fabricación cada 
vez más sostenibles, bajo criterios de produc-
ción ética, circularidad, calidad, durabilidad 
y reparabilidad. Sin embargo, también es-
tamos cada vez más limitados por cuestiones 
de conveniencia, disponibilidad y coste. Un 
correcto etiquetado es sinónimo de más in-
formación y valorización de la compra de un 
producto, lo que lleva ineludiblemente a una 
mayor fidelización.

¿Y en 2024 qué? Pues si todo sigue su curso 
y las administraciones no lo demoran todavía 
más, tal y como sucedió en países de anterior 
“fiscalización” en Europa, los sectores de ven-
ta de material para el punto de venta y la 
restauración, verán su año dorado con cifras 
récord, tanto para fabricantes como para 
desarrolladore. La cosa es que todo contri-
buyente deberá actualizar o renovar su TPV 
para dar cumplimiento al nuevo Reglamen-
to, que establece los requisitos que deben 
adoptar los sistemas y programas informáti-
cos o electrónicos que soporten procesos de 
facturación (justificantes de transacciones) 
de empresarios y profesionales, y la estan-
darización de los formatos de registros de 
facturación. Sin duda una gran oportunidad 
(también para España) siempre y cuando la 
solución a adoptar sea lo bastante segura 
y fiable, para realmente reducir el fraude 
fiscal y aumentar los ingresos públicos en 
beneficio de todos. Y aquí, en este punto, 
el hardware puede jugar un papel funda-
mental, además del Kit Digital ser de gran 
ayuda. Veremos.

Xavier Aliaga, 
director Business Systems and 

Retail de Epson Ibérica

El sector de punto de venta: una evolución en 
positivo y un año esperanzador
El pasado 2022 fue un año de doble filo. Si el primer semestre mostró un sector golpeado principalmente por la 
falta de disponibilidad de componentes electrónicos, la segunda mitad del año ya apuntó a una paulatina recupe-
ración, tanto de stock como de unidades vendidas (llegando a superar las cifras de 2021). Con todo, el sector de 
distribución alimentaria (a pesar de la escasez de mano de obra), no ha dejado de modernizarse.

www.epson.es/mpos
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Epson TM-P20II y TM-P80II: impresoras móviles de tickets

En negocios de hostelería con una gran actividad, la movilidad resulta una ventaja irrenunciable. Contar con im-
presoras móviles, con un diseño elegante y compacto, proporciona una gran flexibilidad a los profesionales del 
sector, con capacidad de impresión de tickets en terrazas, en local o donde se requiera, 
permitiendo una atención mucho más flexible, cómoda y rápida. 
•	Portátiles, ligeras, resistentes a caídas, impactos y salpicaduras (certificación IP54).
•	Amplia conectividad: Wi-Fi, Wi-Fi Direct, Bluetooth, NFC.
•	Carga vía USB-C e inalámbrica Qi (modelo P80II AC).
•	Lenguaje ESC/POS. 
•	Versión auto-cutter (modelo P80II AC).

Más información aquí.

Epson TM-m30III-SL: solución de tablet para punto de venta

Una solución de impresión todo en uno para punto de venta, compuesta de 
impresora TM-m30III y un soporte especial para tablet. Su diseño elegante y 
compacto ahorra un importante espacio en mostrador, mientras aporta flexi-
bilidad y un mayor dinamismo en la gestión de la atención al cliente. La tablet 
puede montarse con vistas hacia el profesional del punto de venta, o bien 
hacia el cliente dando una opción de autoservicio y cuenta con anclaje a red 
para una conectividad estable. 
•	 Alta velocidad de impresión (hasta 300 mm/s).
•	 Orientada a entornos de aten-

ción en movilidad (mPOS), carga 
y sincroniza dispositivo móvil.

•	 Incorpora Wi-Fi y Bluetooth.
•	 Resistencia a salpicaduras, según 

norma IPX2, material antibacte-
riano certificado ISO22196.

Más información aquí.

Epson TM-L100: impresora de tickets adhesivos sin 
revestimiento   

Una impresora térmica pensada especialmente para nego-
cios de hostelería, cadenas de comida rápida, restaurantes y 
servicios de reparto a domicilio, que permite imprimir tickets 
adhesivos o etiquetas de información sin revestimiento, para 
una atención y gestión de pedidos mucho más ágil. 
•	 Impresora para dispensar etiquetas papel soporte.
•	 Ideal para take-away, delivery, preparación en cocina.
•	 Flexibilidad de co-

nexión: USB, puerto 
de Serie, Ethernet, 
Bluetooth o Wi-Fi.

•	 Frontal antiadhe-
rente (evita sancio-
nes sanitarias).

Más información aquí.

Epson ColorWorks C4000: impresora de etiquetas en color de alta 
calidad

Para aquellos negocios que incorporan servicio de take-away o productos de elaboración 
propia a la venta para sus clientes, contar con una impresora de etiquetas en color de 
sobremesa en su propio local resulta una gran ventaja. Ideal para una producción interna 
de pequeñas tiradas y para la impresión de etiquetas en color bajo demanda, esta serie 
de impresoras alcanza un nivel extraordinario de flexibilidad y conectividad mejoradas.
•	 Alta calidad (1.200 x 1.200 ppp). Perfecto para imprimir letra pequeña (ingre-

dientes, información nutricional, alérgenos).
•	 Elevada resistencia (tintas pigmentadas), 

ideal para condiciones adversas de etique-
tado (agua, grasas, luz solar, temperatura).

•	 Flexibilidad de materiales: mate, brillante, 
sintético, adhesivo, cartulina, textil.

•	 Cartuchos independientes, ahorro en costes 
de impresión.

Más información aquí.

Epson TM-T88VII: impresora de tickets de alta 
velocidad

Impresora de tickets de alto rendimiento líder del mercado, 
respetuosa con el medio ambiente y de fiabilidad proba-
da. La TM-T88VII forma parte de la última gama de im-
presoras de tickets de alto rendimiento. Ofrece mejoras en 
cuanto a diseño, conectividad y facilidad de uso, así como 
en cuanto a la experiencia del usuario.
•	 Velocidades de hasta 500 

mm/s. 
•	 Amplia conectividad: USB, 

Ethernet, puerto de Serie, 
puerto Paralelo, Wi-Fi.

•	 Soporta NFC y uso de bea-
cons.

•	 4 años de garantía.

Más información aquí.

https://www.epson.es/es_ES/productos/comercio/impresoras-pos/label-printers/c/labelprinters
https://www.epson.es/es_ES/verticals/business-solutions-for-retail/mpos
https://www.epson.es/es_ES/verticals/business-solutions-for-retail/mpos
https://www.epson.es/es_ES/productos/comercio/impresoras-pos/pc-pos-printers/epson-tm-t88vii-series/p/31650
www.epson.es/colorworks
www.epson.es/colorworks
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PAYTEF
Tel. 91 189 8262 | comercial@paytef.es
www.paytef.es

PAYTEF: Una pasarela de pago flexible y 
con garantías
PAYTEF es una pasarela de pago omnicanal que 
permite la interconexión a través de un sencillo in-
terface con la aplicación de gestión, bajo cualquier 
esquema de comunicaciones y permitiendo gestionar 
y consultar tus cobros desde una única plataforma. 

Descubre qué nos diferencia de otras pasarelas de pago 

VANGUARDIA 
PAYTEF dispone de dispositivos Android de última generación, permitiendo un rendimiento óp-
timo y una mayor flexibilidad 

OMNICANALIDAD
Permite trabajar en presencial, entornos desatendidos y comercio electrónico teniendo un con-
trol absoluto en tiempo real de las transacciones desde un único panel de control.

SEGURIDAD
Con más de 15 años en el sector 
de medios de pago y con perso-
nal propio formado y con amplia 
experiencia, PAYTEF dispone de la 
certificación PCI DSS Nivel 1 para 
ofrecer la máxima seguridad en sus 
transacciones.

SERVICIO 24H 
Nos diferenciamos por ofrecer el 
mejor soporte técnico proporciona-
do por personal propio y disponi-
ble 24 horas al día los 365 días 
del año. 

https://paytef.es/
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PAYTEF
Tel. 91 189 8262 | comercial@paytef.es
www.paytef.es

PAYTEF Comandero 
Los comanderos Android que integran el cobro con tarjeta de crédito en el mismo terminal. 
En un único dispositivo, comandero y cobro con tarjeta integrado; sin tener que ir a buscar el 
datáfono ni teclear el importe a cobrar, evitando errores y ahorrando tiempo y esperas inne-
cesarias

PAYTEF Desatendido
La solución PAYTEF all-in-one para entornos desatendidos 
y vending

En un único dispositivo, tiene disponible todas las soluciones 
de pago con tarjeta, la posibilidad de instalar cualquier 
APP en Android y la lectura de códigos de barras o QRs.

https://paytef.es/
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Cajón Portamonedas Eléctrico /Manual

•	 Conexión: RJ11, (9-12) ó 24 Vts /Botón frontal de aper-
tura

•	 Cerradura 3 posiciones
•	 Pisabilletes metálico
•	 Gaveta Extraíble: 8 Monederos/4 Billeteros
•	 Medidas: 41 X 42 X 10  

Cajón Portamonedas VERTICAL

•	 Conexión: RJ11, 24 Vts
•	 Cerradura 3 posiciones
•	 Gaveta Extraíble, con tapa y cerradura 8 Monede-

ros/6 Billeteros
•	 Medidas: 46 X 17 X 10

Escáner 2D USB con PIE

•	 Lector 2D, para códigos de barras y QR.
•	 Puertos: USB.

Escáner 6060 BLUETOOTH Y USB

•	 Láser 1D, para códigos de barras.
•	 Puertos: USB y BLUETOOTH.

Escáner BUHO 2D USB/ SERIE

•	 Lector 2D, para códigos de barras y para códigos QR.
•	 Puertos: USB o RS232
•	 Sobremesa

www.reelsa.es


www.reelsa.es
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TPV Zonerich ZQT9656 – J4125

•	 TPV con pantalla panorámica táctil de 15,6” capacitiva True Flat LCD.         
•	 Resolución: 1920x1080
•	 4GB RAM Y 64Gb mSata.
•	 Puertos: 4xUSB, 1xDC-Jack, 1xVGA, 1xHDMI, 1XLAN, 2xAudio (Salida/Entrada).

TPV Zonerich ZQ-T9650 ANDROID RK3288

•	 Pantalla táctil 14” capacitiva antireflectante.
•	 Versión Android  7.1
•	 4xUSB
•	 1x Salida Audio, 1xLAN (RJ45)
•	 1x ranura para tarjeta, 1xpower
•	 2GB RAM y 8GB ROM
•	 Resolución: 1366x768
•	 Wifi, Bluetooth, Ethernet

TPV Zonerich ZQT8350 – J6412

•	 TPV con pantalla táctil capacitiva de 15”.
•	 Equipado con un procesador Celeron quad-core.
•	 Ofrece la posibilidad de ponerle display o visor trasero.
•	 Puertos: 4xUSB, 1XCOM, 1XDCIN1, 1xVGA, 1xHDMI, 

1XLAN, 2xAudio (Salida/Entrada).
•	 Almacenamiento: 
•	 4GB RAM y 128GB.

TPV Zonerich ZQT8350 i5

•	 TPV con pantalla táctil 15” capacitiva TFT LCD.
•	 Intel Core i5/5200U hasta 2.7 GHz
•	 Ofrece la posibilidad de ponerle display o visor trasero.
•	 Puertos: 6xUSB, 2XCOM, 1XDCIN1, 1xVGA, 1xHDMI, 

1XLAN, 2xAudio (Salida/Entrada).
•	 Almacenamiento: 
•	 8GB RAM y 128GB SSD.

www.reelsa.es
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Impresora térmica X-Printer XPQ80UL 
 
•	 Impresora térmica de tickets portátil de 80 mm.
•	 Los puertos que lleva son: USB+LAN
•	 Cuenta con una salida para cajón de 24Vts
•	 Su velocidad de impresión es de 

200mm/sg
•	 Dimensiones:	  

157,5x125x123,5mm
•	 Posibilidad de colgar en pared.
•	 Garantía de 2 años.
•	 Color Negro.

Impresora térmica X-Printer XP330USL
 
•	 Impresora térmica de tickets 80 mm con autocorte.
•	 Los puertos que lleva son: USB+RS232 (serie)+Ethernet
•	 Cuenta con una salida para cajón de 24Vts
•	 Su velocidad de impresión es 

de 300mm/sg
•	 Dimensiones: 184x140x142mm
•	 Garantía de 2 años.
•	 Color Negro.

Impresora térmica X-Printer XP260 WIFI
 
•	 Impresora térmica de tickets 80 mm con autocorte.
•	 Los puertos que lleva son: USB+RS232+Ethernet+LAN y WIFI 

con avisador acústico luminoso.
•	 Posibilidad de colgar en pared. 
•	 Cuenta con una salida para cajón de 24Vts
•	 Su velocidad de impresión es de 

260mm/sg
•	 Dimensiones: 	

189,15x145,35x139,7mm
•	 Garantía de 2 años.
•	 Color negro

Impresora portátil X-Printer XP810P Bluetooth/Wifi 
 
•	 Impresora térmica de tickets portátil de 80 mm.
•	 Con funda incluida para poder colgar en el cintu-

rón.	
•	 Fuente de alimentación incluida.		
•	 Cuenta con conexión USB, Wifi y Bluetooth.
•	 Su velocidad de impresión es de 70mm/sg
•	 Garantía de 2 años.

Impresora térmica de Etiquetas X-Printer XPE102
 
•	 Impresora de etiquetas térmica directa, industrial con diseño compacto.
•	 Impresión de diferentes tipos de etiquetas.
•	 Resolución 203/300 DPI.
•	 USB, 8Mb SDRAM, 8Mb Flash.
•	 Sensor de cabezal y soporte adicional para rollos grandes
•	 Dimensiones: Anchura máxima 108mm, Longitud máxima 2286mm
•	 Garantía de 2 años.
•	 Compatible con software
•	 Bar tender

www.reelsa.es
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Avisadores de Camareros 
 
•	 Avisador de 1 ó 3 botones.
•	 Receptor de pulsera
•	 Llamador de cocina
•	 Display receptor de llamada
•	 Panel llamador
•	 Amplificador de señal

Gestor de clientes
 
Pack completo, incluye:
•	 1 Panel Transmisor
•	 10 Receptores de clientes (Discos)
•	 1 Base de Carga

Kiosko de autocobro para Autocomanda

TOTEM ZONERICH PARA WINDOWS - POS KIOSKOS
Tótem de autoservicio para Windows.
Disponible en tres tamaños: 21’; 27”y 32’’. 		
•	 Pantalla táctil capacitiva.	
•	 Procesador lnter Celeron J1900, Quad-core, 2.0Ghz	
•	 4GB de RAM y 64GB de SSD.
•	 Impresora de tickets de 80mm, RFID y scanner.
•	 2xUSB, 1 xLAN (10/100)
•	 Con conectividad Wi Fi.

TOTEM ZONERICH ANDROID- POS KIOSKOS
Tótem de autoservicio con Android 
Disponible en tres tamaños: 21’; 27”y 32’’. 		
•	 Pantalla táctil capacitiva.	
•	 2GB de RAM y 8GB de almacenamiento.	
•	 Impresora de tickets de 80mm, RFID y scanner.
•	 2xUSB, 1 xLAN (10/100)
•	 Con conectividad Wi Fi.

www.reelsa.es
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