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Zebra presenta nuevas soluciones para impulsar
‘The Modern Store’

Muchas fueron las empresas que aprovecharon el marco de la feria del sector retail mundial, el NRF de Nueva York,
para presentar sus novedades mds innovadoras. Una de ellas que no podia faltar es Zebra Technologies, proveedor
de soluciones digitales que permite a las empresas conectar de forma inteligente datos, activos y personas, con su
propuesta de tienda del futuro actualizada, “The Modern Store”.

T

SE TRATA de un marco visionario de la
tienda del futuro que el fabricante Zebra
actualiza a través de su tecnologia para
ayudar a los minoristas a resolver los retos
a los que se enfrentan en el funcionamien-
to de sus establecimientos para mejorar la
experiencia del cliente, el compromiso de
los empleados y la optimizacién del inven-
tario.

El sector minorista enfrenta desafios cada
vez mds significativos. Segin la National
Retail Federation, los minoristas perdie-
ron 112.000 millones de délares debido
a pérdidas o robos de productos en 2022.
Ademés, el estudio 2023 Zebra Global
Shopper Study revela que el 78% de los
consumidores prefiere combinar las com-
pras fisicas en la tienda y en linea. Por
esta razén, el concepto Modern Store sigue
evolucionando para satisfacer las necesi-
dades cambiantes de los minoristas. Esto
les ayuda a planificar estratégicamente,
implementar soluciones personalizadas en
su rutina diaria y contar con la agilidad
necesaria para adaptarse mejor al futuro.
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Modern

“En el sector retail hay en juego mucho mads
que nunca. Los consumidores esperan rea-
lizar sus compras con una experiencia mds
fluida en todos los canales. Ademds, el no-
mero de robos y pérdidas estd alcanzando
niveles sin precedentes”, afirma Matthew
Guiste, Global Strategy Lead, Zebra Tech-
nologies. “Zebra sigue plenamente compro-
metida en ayudar a los retailers a cambiar
su forma de trabajar gracias a la tecnolo-
gia, garantizando que los empleados estén
mejor capacitados, que la supervision del
inventario sea mds precisa y que se reduz-
can las pérdidas. Estamos aqui para ayudar
a los minoristas a transformar y modernizar
sus operaciones”.

Optimizar el inventario

El reciente estudio del consumidor elabora-
do por Zebra muestra que ocho de cada
diez minoristas estdn de acuerdo en que
necesitan mejores herramientas de gestion
de inventario y creen que la IA mejorard
las operaciones en el retail. Las soluciones
Al para previsiéon de la demanda, analitica
y seguimiento RFID de Zebra ofrecen a los

Store

by Zebra

% ¥

minoristas una visién de 360 grados de sus
operaciones para disponer de la mejor visi-
bilidad de todo su stock.

También en el evento de NRF 2024: Retail’s
Big Show, se mostré el funcionamiento de
Zebra Workcloud, su suite de aplicaciones
de software que permite a los trabajadores
de primera linea optimizar sus decisiones,
agilizar la comunicaciéon entre ellos y me-
jorar la gestion del inventario. Ademds, la
suite Workcloud Demand Intelligence, ba-
sada en antuit.ai, ayuda a los minoristas a
resolver sus retos gracias a sus capacidades
de previsiéon y analitica inteligente, detec-
cion de demanda y optimizacion.

Otro médulo desarrollado para esta solu-
cién es el nuevo Workcloud Modeling Stu-
dio impulsado por IA, una plataforma de
aprendizaje automdtico de ciencia de da-
tos (DSML). Esta solucién construye y des-
pliega previsiones precisas con una interfaz
de low code / no code, lo que permite su
implementaciéon en cuestion de horas. Los
algoritmos personalizables predefinidos
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mejoran la precisién de las previsiones, mi-
nimizando asi los errores de inventario o el
riesgo de robo.

Herramientas de movilidad

El NRF también fue el escenario aprovecha-
do por Zebra para presentar una amplia
oferta de dispositivos méviles de mano, ta-
bletas y wearables, asi como todas sus solu-
ciones de software integradas, que pueden
integrarse entre si en una solucién completa.
Esto demuestra que los empleados del sec-
tor retail pueden estar mds conectados y ser
mds productivos y eficientes si cuentan con la
tecnologia y las soluciones especificas.

Por ejemplo, el nuevo WS50 powered by
Workcloud es el primer ordenador téctil An-
droid empresarial que se puede llevar en la
muiieca o sujeto con un clip. Disefiado con la
tecnologia Zebra Workcloud Communication
y Workcloud Task Management, el WS50
también dispone de Voice Al Assistant para
conectar mejor a los empleados —incluidos
los que antes estaban desconectados—y que
puedan centrarse en los clientes y sus tareas
mds estratégicas. La funcionalidad Zebra
Device Tracker garantiza que pueda loca-
lizarse el dispositivo tanto si estd encendido
como apagado.

Segun el Shopper Study ya mencionado, el
82% de los consumidores prefiere entrar y
salir rapidamente de las fiendas. Ademds,
existe una creciente afinidad por las opcio-
nes de autoservicio, pago digital o pago en
cualquier lugar de la tienda. En este con-
texto, el escdner multiplano de Ultima ge-
neracién MP72 Series de Zebra incorpora
un software basado en visién artificial y una
cdmara en color mejorada que reconoce raé-
pidamente los productos a medida que se
escanean. Asi, evita que los consumidores
tengan que adivinar de qué articulos se tra-
ta o necesiten buscar ayuda, minimizando el
riesgo de fraude y la pérdida de inventario.

Al mismo tiempo, la nueva generacion del
PS30 Personal Shopper permite a los mi-
noristas ofrecer una experiencia de com-
pra en tienda més personalizada y sencilla.
Gracias a esta solucién, es posible enviar a
los consumidores ofertas personalizadas y
proporcionar a los responsables de las tien-
das informacién detallada sobre los com-
pradores para mejorar las ventas. El PS30
es compatible con la funcién “tap to pay”
(“toque para pagar”), que permite a los
compradores realizar la compra de forma
mas directa.

Por Gltimo, la compaiia introdujo Zebra Pay,
su primera solucién de pago mévil integra-
da, de nivel empresarial y basada en SPoC,
que transforma los ordenadores méviles

y las tabletas de Zebra en terminales de
pago seguros. Zebra Pay ofrece a los con-
sumidores una cémoda opcién de pago en
cualquier lugar, mejorando la experiencia
del cliente.

“La propuesta The Modern Store de Zebra
estd respaldada por un ecosistema de mdés
de 10.000 socios en cien paises, que ayuda-
rdn a ofrecer soluciones mds personalizadas
e integradas para el comercio minorista”,
finaliza Guiste. “De hecho, Zebra incluyé re-
cientemente un nuevo programa en su Part-
ner Connect para reconocer la experiencia
y la inversiéon de sus partners en soluciones
minoristas alineadas con el marco de The
Modern Store”.

Segun el 2023
Zebra Global
Shopper Study, el
82% de los con-
sumidores prefie-
re entrar y salir
rapidamente de
las tiendas. Ade-
mas, existe una
creciente afinidad
por las opciones
de autoservicio,
pago digital o
pago en cualquier
lugar de la tienda

Conexiones mas fiables y seguras

Otra novedad de impacto es la nueva gama
MC9400 de ordenadores méviles ultrarresis-
tentes. Estos nuevos terminales estdn equipa-
dos con conectividad 5G publica y privada
(solo datos) y WiFi6E, e incorporan todas las
funcionalidades necesarias, tanto de flujos
de trabajo como de seguridad, que necesi-
tan los profesionales del sector minorista, los
almacenes, el transporte o la logistica.

El MC9400 es una evolucién de la oferta
de ordenadores méviles ultrarresistentes de
Zebra y es el primero de la gama MC9000
en ofrecer estas opciones de conectividad
avanzada 5G y WIFi6E con las velocida-
des de conexién mads rdpidas disponibles
en la actualidad. Es un dispositivo inaldm-

brico perfecto para entornos industriales
complejos, tanto interiores como exteriores,
incluyendo el almacenamiento en frio. Ade-
mds, el terminal aumenta la eficiencia de
los trabajadores en operaciones como el
cross-docking en almacenes, el seguimien-
to de articulos en plantas de fabricacién y
la gestion de activos en puertos y entornos
complicados para recibir la sefial.

“El modelo MC9400 representa un impor-
tante punto de inflexién en conectividad
inaldmbrica, escaneado y autenticacion
segura”, afirma Julie Johnson, Senior Vice
President y General Manager, Enterprise
Mobile Computing de Zebra Technologies.
“Esta nueva solucién de informatica mévil ul-
trarresistente es un claro ejemplo de cémo
ayudamos a los profesionales que estdn en
primera linea a ser mds eficientes y produc-
fivos”.

Los MC9400 también incorporan el nuevo
motor de escaneado de gran alcance SE58
con tecnologia IntelliFocus. Esto permite a los
trabajadores escanear cédigos de barras
a mas de 30,5 m de distancia. Ademds, su
nuevo puntero ldser de color verde ofrece
mayor visibilidad, incluso bajo la luz del diq,
en comparaciéon con el puntero rojo estdn-
dar. Esto facilita el escaneo de articulos en
ubicaciones de dificil acceso, como las estan-
terias mds altas de un almacén.

Otra tecnologia incluida en esta serie es
Identity Guardian, una solucién de auten-
ticacién y reconocimiento facial biométrico
que facilita a los usuarios acceder de ma-
nera rdpida y segura a su dispositivo, re-
duciendo la posibilidad de usar contrase-
fias compartidas o vulnerables. Los perfiles
individuales se guardan en un cédigo QR
cifrado, permitiendo que multiples usuarios
accedan a un mismo dispositivo, maximizan-
do su retorno. También estd equipado con
una nueva bateria BLE que, al integrarse con
la solucién Zebra Device Tracker, permite
ubicar el dispositivo (tanto si estd encendido
como apagado), disminuyendo asi el tiempo
y el coste generado por posibles pérdidas.

IA en la operativa de almacén

Ademds, Zebra también anuncié en el NRF su
nuevo lector RFID fijo ultrarresistente FXR9O,
que proporciona la méxima visibilidad inclu-
so en entornos complejos, como un almacén
o un centro de distribucién. El lector FXR90
es capaz de identificar y rastrear dénde
se producen las pérdidas de inventario, de
modo que puedan tomarse medidas preven-
tivas para evitarlas en el futuro. Con capa-
cidades inaldmbricas integradas, incluidas
WiFi y 5G, mejora la visibilidad de los pro-
ductos sin requerir costosas inversiones en
nueva infraestructura.

s
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Todas estas mejoras refuerzan el compro-
miso de los empleados para incrementar la
productividad del negocio. Ocho de cada
diez trabajadores del sector minorista afir-
man que ven a su empleador de forma mas
positiva cuando les proporciona herramien-
tas tecnolégicas para realizar su trabajo,
aunque el 77% considera que los consumi-
dores estdn mejor conectados que ellos.

Por su parte, otro estudio de Zebra sobre
el “almacén del futuro” revela que los ope-
radores logisticos que gestionan y mantie-
nen operaciones de almacén o centros de
distribucién en fabricacién, venta minorista,
transporte, logistica y distribucién mayo-
rista estdn ya apostando por las tecnolo-
gias de |IA y planean realizar inversiones
en visién artificial, visién por ordenador y
andlisis predictivo para acelerar la moder-
nizacién de los almacenes. Segin “Making
Modern Warehousing a Reality: Supply
Chain Resiliency & Agility”, los resultados
estan llegando tras un afio marcado por
presiones inflacionistas y continuos retos

laborales, ademds de eventos imprevistos
como la sequia en el Canal de Panamaé y
las amenazas huties en el Mar Rojo. Estos
acontecimientos han provocado importan-
tes retrasos en el transporte maritimo, cam-
bios en las rutas y un aumento de los costes,
lo que repercute en las cadenas de suminis-
tro de todo el mundo.

El informe encomendado a la empresa de
investigacién Azure Knowledge Corpora-
tion indica que, en los préximos cinco afios,
la mayoria de los responsables de la toma
de decisiones en el sector de los almace-
nes tiene previsto invertir en tecnologias
de aprendizaje automdtico (94%), andlisis
predictivo (92%), visién artificial (86%) y
visién por ordenador (85%). Estas tecno-
logias avanzadas de IA proporcionardn
innovadoras capacidades de automatiza-
cion, andlisis y toma de decisiones en toda
la cadena de suministro. Los planes de in-
versiéon del sector en estas tecnologias se
estdn acelerando para poder superar los
retos de optimizacion de la mano de obra,

Ocho de cada diez trabajadores del sector
minorista afirman que ven a su empleador de
forma mas positiva cuando les proporciona
herramientas tecnolégicas para realizar su
trabajo, aunque el 77% considera que los con-
sumidores estan mejor conectados que ellos
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racionalizacién de los flujos de trabajo, la
imprecision del inventario o la migracién a
la nube.

“Los sistemas basados en la nube, la IA, la
analitica y los gemelos digitales ofrecen a
los responsables de la toma de decisiones
en los almacenes la visibilidad, flexibilidad
y resiliencia que necesitan en el mundo ac-
tual, donde las cadenas de suministro son
globales y muy complejas”, afirma Andre
Luecht, Global Strategy Lead, Warehouse,
Transportation and Logistics de Zebra Tech-
nologies. “Sin embargo, estas soluciones no
deben considerarse como acciones aisladas
o como soluciones mdgicas. Es més efectivo
implementarlas cuando corresponda, den-
tro de un sistema visible y adaptable”.

Zebra también destaca la creciente deman-
da que tendrdn los sensores en este sector
en 2024, incluyendo las etiquetas y senso-
res pasivos de identificacién por radiofre-
cuencia RFID (81%), la tecnologia de loca-
lizacién en tiempo real de etiquetas activas
(68%), los sensores moéviles en carretillas
elevadoras (68%) y la monitorizacién de
la temperatura y las etiquetas inteligentes
(67%). “Aunque siempre nos enfrentamos a
desafios y cambios en el entorno social y
econdémico, es fundamental trabajar para
predecir, anticipar, mitigar y actuar de for-
ma proactiva ante estos eventos. De esta
manera, podremos reducir y eliminar cual-
quier impacto negativo en nuestras opera-
ciones y en la cadena de suministro”, afiade
Luecht.
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Sensei integra Shift4 para definir el ‘supermercado invisible’

En un paso mds para el asentamiento del
autoservicio definitivo, las compaiiias
Shift4 proveedor de servicios de pagos
integrados, junto a Sensei, tecnolégica
que opera en el mercado portugués, se
han unido para redefinir la experiencia
de la compra auténoma o autochecking.
Juntas, ambas empresas estdn remode-
lando el retail en un proceso més inteli-
gente, répido y confiable, todo mientras
ofrecen una experiencia unificada.

La solucién de “supermercado invisible”
de Sensei, combinada con las tecnolo-
gias y capacidades de pago de Shift4,
aportan un nuevo nivel de conveniencia
al retail de autovending. No hace falta
descargar aplicaciones, registrarse o te-
ner que recordar credenciales de inicio
de sesién: los clientes pueden entrar a
la tienda haciendo tap con su tarjeta de
débito, crédito o su teléfono. Una vez
dentro, la tecnologia de Sensei —una
fusién de cdmaras, visién por ordena-
dor, inteligencia artificial y sensores—,
rastreard sus selecciones y les cobra al
salir. Comprar nunca ha sido tan fécil y
simple.

Tiendas de verdadera conveniencia

Un simple tap en la entrada de la tienda
verifica la existencia de la tarjeta del
cliente. Una vez dentro, los consumidores
pueden experimentar compras sin ba-
rreras mientras pasean por sus pasillos,

curioseando y tocando los articulos de-

seados sin incurrir en cargos. Al salir, los
compradores no encuentran barreras,
ya que el sistema calcula sin problemas
la cantidad a cargar en su tarjeta, ga-
rantizando una experiencia de comercio
electrénico sin esfuerzo y eficiente.

La tecnologia de Sensei también inclu-
ye un seguimiento de la cesta en tiempo
real, lo que significa que al final del via-
je del cliente, pueden ver su carrito con
todos los productos seleccionados antes
de salir de la tienda. Se cobra la can-
tidad de compra correcta a los clientes
de manera automdtica, lo que resulta
en una sola transaccién en su estado de
cuenta, y luego pueden irse libremente.

Para los retailers, esta asociacién inte-
gra sin problemas varios canales en una
sola plataforma, lo que permite ofrecer
una experiencia de compra unificada.
La gestiéon de inventario en tiempo real
se convierte en una realidad gracias a
la inteligencia artificial; y también pue-
den obtener una visién completa del
comportamiento del cliente, abarcando
multiples paises, monedas y canales.

Esta asociacién innovadora se estd de-
sarrollando actualmente en Portugal,
marcando el comienzo de una posible
paises. Empresas

como Brisa, Galp y Continente ya estdn

expansién a ofros

experimentando los beneficios de la vi-
sién colaborativa de Sensei y Shift4.

“En Sensei, creemos en dar forma al futu-
ro del comercio minorista integrando sin
problemas la tecnologia de vanguardia
con la simplicidad que los clientes de-
sean. Nuestra asociacién con Shift4 en
Portugal marca el comienzo de una re-
volucién minorista, donde la conveniencia
se encuentra con la innovacién. Estamos
orgullosos de liderar una experiencia
de compra visionaria, eliminando ba-
rreras y preparando el escenario para
una nueva era en el comercio minorista
auténomo”, sefiala Vasco Portugal, CEO
de Sensei. “Los clientes que ya disfrutan
de esta experiencia estdn a la vanguar-
dia de esta revolucién minorista, expe-
rimentando una experiencia de compra
sin problemas, eficiente y centrada en
la privacidad que establece el estandar
para el futuro”.

Por su parte, Michael Isaacman, CCO
de Shift4, comenta que: “En Shift4, pro-
porcionamos pagos unificados y simples
para compras en persona y en
Al asociarnos con Sensei, estamos en

linea.

una misién para revolucionar la tecno-
logia de comercio minorista auténomo.
No hay cargos iniciales en las tiendas,
no hay descargas de aplicaciones y no
hay intercambio de informacién perso-
nal; ademds, nuestra solucién elimina
la necesidad de que los clientes utilicen
cajas automdticas tradicionales. La cola-
boracién va mds alld de la conveniencia;
revoluciona el panorama minorista, con-
virtiendo a Sensei y Shift4 en lideres en
pagos sencillos y sin complicaciones”.

Principales beneficios

© Privacidad en primer lugar: los clien-
tes pueden mantener su privacidad,
sin biometria ni reconocimiento fa-
cial mientras agregan o eliminan
articulos de su cesta virtual.

*  Experiencia sin complicaciones: los
clientes pueden evitar las colas y
ahorrarse los tiempos de espera
con una experiencia de compra
perfecta para tiendas de todos los
tamanos.

J Puesta en marcha rdpida: los retailers
pueden incorporar nuevos productos
rdpidamente con un entrenamiento
de red neuronal altamente optimi-
zado, asegurando una experiencia
minorista rdpida y adaptable.

© Disponibilidad las 24 horas: las tien-
das pueden estar abiertas las 24
horas, ofreciendo una configuracién
rapida y fiabilidad constante.

i
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El mercado global de tecnologia y durables puede
mirar 2024 con esperanza

Por su parte, el CES, considerado el principal evento tecnolégico del afio, marcaba el comienzo de una nueva tempo-
rada para el mercado de Tecnologia y Bienes Duraderos (T&D). De acuerdo con los especialistas de GfK, es tiempo
de analizar los resultados globales en este sector y las tendencias observadas durante el afio para asi estimar qué
nos deparard 2024. Y al menos las primeras impresiones son positivas.

SI BIEN las diferentes crisis de 2023 im-
pidieron cumplir con las expectativas de
recuperacién, se espera que el mercado
global vuelva a estar de nuevo en posi-
tivo durante 2024. Asi lo explicaba Inés
Haaga, GfK Insights expert for Consumer
Technology and Durables: “Desde el prin-
cipio, preveiamos que 2023 seria un afio
dificil para el mercado global de T&D de-
bido a la persistente inflaciéon y a la sa-
turacién provocada por la pandemia. Esto
se vio agravado por tensiones politicas y
conflictos bélicos, asi como por la continua
desconfianza del consumidor en todo el
mundo y su reticencia a gastar. Como re-
sultado, se espera que el mercado global
de T&D cierre 2023 con una caida del -3%
en comparacién con 2022”.

Aunque los ingresos interanuales para 2023
todavia parecen ligeramente negativos,
siguen estando por encima de los niveles
pre-pandemia de 2019. Ello se debe princi-
palmente a los sectores de Tl y de Pequefios
Electrodomésticos, que obtuvieron resultados
muy por encima de los ingresos de 2019, con
aumentos del 16% y 21%, respectivamente.
El segmento de Electrénica de Consumo, por
otro lado, se mantuvo a la baja.

Drivers de la demanda: precio y pre-
miumficacién

Segin el estudio global GfK Consumer
Life, el precio fue un factor cada vez mas
importante en las decisiones de compra
de los consumidores en 2023. Por ello, los
retailers y los fabricantes ampliaron los
periodos promocionales y ofrecieron mas
productos con descuentos. Esto, a su vez,
dio a los consumidores la oportunidad de
adquirir bienes de mayor calidad que no
podrian permitirse con los precios habi-
tuales.

Junto a estos consumidores preocupados por
el precio, también han sido importantes para
el mercado los compradores con mayores
ingresos y mds resistentes a la crisis. Esto
ha hecho que los productos premium hayan
seguido situdndose por encima de la media
del mercado en el 0ltimo afio. La demanda
fue especialmente fuerte en el caso de los
electrodomésticos con funciones que facili-
tan la vida, como las aspiradoras en seco y
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Inés Haaga, GfK Insights expert for Consumer Technology and Durables.

humedo, que en los diez primeros meses de
2023 crecieron un +2% interanual, mientras
que, en general, las ventas de aspiradores
cayeron un -2%.

Los productos que se adaptan a estilos de
vida especificos también lograron mejores
resultados, como las freidoras de aire ca-
liente para un cocinado mds sano, las cuales
registraron mds del +42% de incremento
frente al 38% de las freidoras. Este mismo
comportamiento se ha registrado en los te-
clados con Bluetooth que ayudan a tener una
oficina en casa mds ordenada, con més del
+17% de crecimiento frente al +2% de los
que llevan cable.

Previsiones para 2024

“Tras dos afios de caida, esperamos que el
mercado global de T&D vuelva ofra vez a
estar en positivo en 2024, aunque a peque-
fia escala”, pronostica Haaga. Se espera
que las siguientes tendencias y desarrollos
impulsen el crecimiento en 2024:

. Casi cuatro afios después de la pan-
demia, se activardn los ciclos de susti-
tucién, especialmente para las catego-
rias que evolucionan mds rdpido, como
los smartphones y los ordenadores
portdtiles. Por tanto, se espera que el
sector de telecom experimente un cre-
cimiento en 2024 debido a las nuevas
compras. También se estima que conti-
nuard la tendencia hacia los dispositi-
vos premium.

. El andlisis de las ventas a largo plazo
muestra que se venden mds televisores
en visperas de grandes acontecimientos
deportivos. Por tanto, los Juegos Olim-
picos de Paris y la Eurocopa de fitbol
en Alemania tendrdn un impacto posi-
tivo en la categoria de Electrénica de
Consumo.

. Se prevé que la divergencia global au-
mente en 2024, ya que el PIB nacional
sigue creciendo en regiones emergentes
como la India, mientras que en China y
EEUU se ralentiza en comparaciéon con
2023, segln previsién de IMF.

. Se espera que la inflacién continde ba-
jando en 2024, lo que impulsard la
confianza de los consumidores en todo
el mundo. Sin embargo, los tipos de in-
terés se mantendrdn elevados, lo que
supondrd un obstéculo a la inversion tan-
to para los consumidores como para las
empresas.

“El precio seguird siendo un factor de com-
pra importante para los consumidores en
2024”, comenta la consultora experta de
GfK. “Los resultados de las principales accio-
nes promocionales de 2023 demuestran que
las ofertas siguen impulsando las ventas. Sin
embargo, competir solo con el precio es todo
un reto. Nuestra recomendacién para retai-
lers y fabricantes es que se aseguren de que
mantienen su valor de marca orientado a los
consumidores y que se centren en caracteris-
ticas que ofrezcan una relacién calidad-pre-
cio adecuada”. &
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Datdfonos y POS desatendidos con conectividad SIM

La seguridad y fiabilidad en los métodos de pago se han convertido en dos prioridades para cerrar el proceso de compra
en tienda. En este sentido, las soluciones de conectividad inaldmbrica resilientes y seguras mediante SIM son fundamenta-
les para el avance tecnolégico en el sector retail, y suponen un blindaje para los pagos con tarjeta.

EN ESPANA, los pagos con tarjeta se han
convertido en la opcién preferida por parte
de los consumidores. Segun Redsys, el 83%
de las pymes adoptaron el pago sin contac-
to, impulsados principalmente por un cambio
de tendencia en los hdbitos de pago tras la
pandemia. De hecho, el 80,4% de las compras
en tienda fisica se realizan con tarjeta y con
tecnologia contactless.

Wireless Logic, compaiia especializada en
servicios de conectividad gestionada M2M/
loT, estd desarrollando soluciones de conec-
tividad seguras para diversas aplicaciones,
puntos de venta electrénicos o sistemas ePOS,
para una experiencia en los pagos sin friccio-
nes, incluyendo los puntos de venta desatendi-
dos. “En Wireless Logic, comprendemos que la
fiabilidad y seguridad en los pagos son fun-
damentales para el éxito en el sector retail.
Nuestras soluciones avanzadas de conectivi-
dad no solo simplifican los procesos invisibles
detrds de las transacciones, sino que también
ofrecen la seguridad necesaria para proteger
a comercios y consumidores”, afirma Beni Alva-
rez, director técnico de Wireless Logic Espaiia.

Para poder garantizar una seguridad y fiabi-
lidad en el momento de la transaccién, existen
plataformas de pagos online que mejoran la
experiencia del usuario y proporcionan una
gestion contable, efectiva y transparente. Las
soluciones de Wireless Logic garantizan la se-
guridad en cada transaccion, integrando las
Ultimas tecnologias y medidas de seguridad
de las redes méviles, y siguiendo las recomen-
daciones de la GSMA.

Por ofro lado, a medida que emergen nuevas
amenazas, es vital trabajar bajo un ecosiste-
ma de conectividad sélido y adoptar una serie
de medidas que contribuyan a garantizar la
seguridad y resiliencia de las comunicaciones.
Los dispositivos de pago gestionan datos extre-
madamente sensibles, por lo que resulta critico
asegurar los canales por los que van a circular
esos datos y protegerlos de extremo a extremo.

Estas prdcticas de seguridad loT no solo sal-
vaguardan la reputacién y los ingresos de
los comercios, sino que también refuerzan la
confianza del consumidor en las soluciones de
pago modernas. La estrategia de seguridad
de Wireless Logic y su red mévil Conexa se
centra en “Defender, Detectar y Reaccionar”,
proporcionando un marco robusto para eva-
luar y mitigar riesgos. Ademds, Wireless Lo-
gic disefia soluciones de conectividad espe-
cificas que cumplen con el estdndar loT SAFE
definido por la GSMA, integrado por una se-
rie de recomendaciones que afectan a chip,
hardware y software. Estas directrices estén
dirigidas a reforzar la seguridad de las co-
municaciones a nivel de red, descargando a
fabricantes e instaladores de los dispositivos
parte de la responsabilidad en materia de
seguridad.

Beni Alvarez,
director técnico de Wireless Logic Espaiia.

“Mirando hacia el futuro, en Wireless Logic
queremos contribuir a impulsar la innovacién
en el sector retail. Nuestro objetivo es no solo
mantenernos a la vanguardia de la tecnolo-
gia, sino también asegurarnos de que cada
transaccién sea tan segura como innovado-
ra. En Wireless Logic, estamos dedicados a
perfeccionar este equilibrio y por eso nos
comprometemos con el desarrollo de solucio-

«Nuestro objetivo es no solo mantenernos a la van-
guardia de la tecnologia, sino también asegurar-
nos de que cada transaccion sea tan segura como

Innovadora, por eso nos comprometemos con el
desarrollo de soluciones adaptadas al nuevo estan-
dar 10T SAFE» (Beni Alvarez, Wireless Logic)

nes adaptadas al nuevo estdndar loT SAFE”,
afirma Alvarez.

loT en puntos de venta desatendidos
Ademds de la seguridad, hay otro factor cla-
ve en las soluciones de conectividad para pa-
gos desatendidos: la resiliencia. Contar con
sistemas resilientes y redundantes que permi-
tan al dispositivo conectarse a la red en cir-
cunstancias adversas, ayuda a los comercios
a reducir el riesgo de perder transacciones
por problemas de conectividad, algo que co-
bra especial relevancia en los puntos de ven-
ta desatendidos.

Negocios tan diversos como mdquinas de
vending, estaciones de servicio o quioscos de
venta de billetes de transporte, se benefician
enormemente de las soluciones de conectivi-
dad inaldmbricas, especialmente en términos
de seguridad, eficiencia operativa y disponi-
bilidad. Con la creciente adopcién de pagos
contactless y digitales, estos sistemas permi-
ten transacciones mds rdpidas y seguras, me-
jorando la experiencia del usuario.

De hecho, segin la consultora Transforma In-
sights, para el 2032 habréd 20 millones de
dispositivos de pago desatendido conectados
por loT y el volumen de la industria ascende-
rdn a 34 millones de délares en ingresos re-
lacionados con los médulos de conectividad,
siendo la tecnologia predominante celular.

La conectividad avanzada mediante tarjetas
SIM facilita la gestién segura y el manteni-
miento de estas mdquinas, reduciendo los cos-
tes operativos y mejorando la eficiencia del
inventario, algo crucial para garantizar la
disponibilidad constante de servicios en estos
puntos de venta, lo que resulta en un aumento
de la satisfaccién del cliente y mayores ingre-
sos para los operadores.

La plataforma SIMPro, desarrollada por Wi-
reless Logic, proporciona un ecosistema Unico
con el que poder conectar y gestionar los ac-
tivos loT de cualquier red en todo su desplie-
gue de manera segura. Para los clientes, esta
plataforma simplifica las cadenas de sumi-
nistro, acelera el time-to-market y reduce el
coste total de propiedad, ofreciendo de esta
forma una conectividad que, sencillamente,
funciona como necesitan. Su amplia compe-
tencia sectorial abarca la industria, agricul-
tura, sanidad, seguridad, transporte, servicios
publicos y smart cities, entre otros mercados
en constante innovqcién.
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Asi es el nuevo consumidor y asi es su conversion

2Qué nos enseiia el Estudio Anual de Conversién en Negocios Digitales 2023 que realiza la consultora especializada

espafiola Flat 1012 Dentro del marco del quinto CX & eCommerce Technologies Summit 2023 celebrado en Madrid

hace ya un tiempo, tuvimos ocasién de asistir a la ponencia de su director Ricardo Tayar.

. El uso predominante del mévil

No solo es el dispositivo preferido para el
uso personal, sino que cada afio aumenta in-
cluso en su uso para realizar compras. Ahora
bien, las compras por desktop estdn asocia-
das a un comportamiento mds meditado, por
lo que continba teniendo datos de conversién
elevadas.

En cualquier caso, dado que la encuesta on-
line realizada para el estudio de conversién
se lleva realizando desde hace tres afios,
debemos también considerar el momento
aparte que ha traido consigo la pandemia y
los cambios sociales y comportamentales que

esto ha acarreado en general.

Sin embargo, lo que si estd claro, es que la
ténica general es estar menos tiempo en casa
Y, por tanto, usar el mévil en muchos mds mo-
mentos. Y esta tendencia parece seguir en
aumento. De hecho, las generaciones mds j6-
venes copan casi toda la preferencia de uso
y de compra via mévil. Veremos en préximos
estudios la direccién que toma el protagonis-
mo actual e indiscutible del smartphone.

. Los marketplaces: un modelo de negocio
que no para de crecer

Definitivamente, el consumo online en espa-

cios multimarca o multiproductos de varios

proveedores, o sea, marketplaces, continda

creciendo afio a afio.

Tiene su légica, a semejanza de lo que ha
ido ocurriendo con el paso del tiempo con
los centros comerciales en el consumo fisico,
la comodidad de tener de todo en un mismo
sitio, la facilidad y seguridad en la forma de
pago, su fiabilidad, etcétera, han generado
la suficiente confianza en el piblico general
para que este “relativamente nuevo” esta-
blecimiento digital se convierta en la prin-
cipal forma de compra a distancia. Y si a
esto le sumamos una logistica optimizada y
servicios de envio eficientes, tenemos como
resultado un modelo de negocio imparable.

. El mayor gasto se produce en el sector
textil y viajes

Se mantiene la tendencia al alza de dedicar

mayor dinero a actividades relacionadas con

la vida social: desde la adquisicién de moda,

pasando por actividades de ocio y tiempo

libre y viajes.

En concordancia con estos datos, los sectores
a los que menos gastos se dedican tienen que
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Recurrentes

Ratio de conversién
nuevos vs recurrentes

Minimo

Mdximo - 3,55%

ver con actividades individuales o relaciona-
das con el hogar: cursos de formacién, equi-
pamientos deportivos, informdticos, salud y
belleza, y articulos para el hogar.

. Los usuarios prefieren evitar la descarga
de apps

Los motivos que principalmente les llevan a
descargar una app (excluyendo apps de
primera necesidad como la banca online) es
conseguir descuentos exclusivos (ahorro) y la
alta recurrencia de compra (frecuencia) que
proyectan realizar en su tienda online. Tam-
bién, se detecta una tendencia de descarga
de apps que son obligatorias para conseguir
ciertos productos o servicios, como ocurre con
el canjeo de entradas de conciertos y otros
eventos de ocio y culturales.

En cualquier caso, los atributos mds valora-
dos para los usuarios son la fluidez en la na-
vegacion y una experiencia de usuario épti-
ma proporcionadas por las apps.

. La publicidad en redes sociales funciona
para los mds jévenes

Es el principal canal de escaparate de las
marcas (Instagram y TikTok sobre todo) y
de descubrimiento para la generacién Z,
generando efectos en su compra de nuevos
productos y servicios. Estar al dia en redes
sociales y ser de los primeros en publicar con
cierto estilo parece ser la clave para impac-
tar en la audiencia mds joven.

. La experiencia de usuario en una web de
compra es vital

Cada vez se toleran menos los fallos en la

navegacion y que los espacios digitales sean

0,002%

tediosos, por lo que una usabilidad insatis-
factoria, fallos en la carga de los conteni-
dos o gastos de envio elevados influyen di-
rectamente en el abandono de los usuarios.
Controlar y mejorar estos puntos de fuga es
fundamental para aumentar los ratios de
conversién.

* Lo farjeta de débito/crédito, el medio
preferido de pago

La forma de pago més popular y segura,

que se va consolidando también en su va-

riante digital mediante wallet virtual, eso si,

seguida de cerca por Paypal. Los datos de

analitica digital avalan esta tendencia.

. Menos tiempo en casa, se hacen menos
pedidos a domicilio

Cae especialmente la comida a domicilio,
tras su crecimiento anormal tras la pande-
mia. Esto se replica en un descenso generali-
zado de 5 puntos en todos los sectores de los
datos de esta edicién. Ahora, hacemos mds
vida fuera de casa. Tiene sentido.

Las suscripciones premium se valoran si los
envios se producen en menos de 24h. Aunque
en general, los usuarios evitan los cargos adi-
cionales de envio llegando al pedido minimo.

. La gran incertidumbre: el uso de nuestros
datos cuando navegamos

Hay una tendencia generalizada sobre da-

tos privados, donde se mantiene la contra-

diccién entre la “preocupacién frente a la

privacidad de nuestros datos” y la “acepta-

cion total” de las cookies.

Ricardo Tayar, CEO de Flat 101
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Los espaiioles ya hacen el 40% del total de sus
compras en Internet

Otro interesante estudio que mide los cambios en los comportamientos de los consumidores lo proporciona

Mirakl, reputada plataforma SaaS de marketplace B2B y B2C, en su informe 2023 sobre ‘Preferencias del

consumidor en la economia digital’. En él se indica cémo la inflacién ha hecho que un 94% de los espafioles bus-

que mejores precios a la hora de comprar. De hecho, tres de cada cuatro (77%) se ha refrenado en los Ultimos

doce meses de llevar a cabo alguna compra al encontrar un precio més elevado del inicialmente esperado.

Los resultados del estudio también mues-
tran que el comercio electrénico gana
peso de manera progresiva en Espafia: los
consumidores ya hacen el 40% del total
de sus compras online. En linea con esta
tendencia, el 79% de los consumidores es-
pera aumentar su gasto en Internet en el
préximo afio para encontrar precios mds
competitivos, y el 64% sefiala esta faci-
lidad para encontrar mejores importes
como el principal beneficio de los marke-
tplaces. Mirakl desvela también que mdés
de uno de cada cuatro compradores en
Espafia (28%) compra semanalmente en
un marketplace. En un mes, el 57% de los
encuestados declaré hacer, como minimo,
una compra al mes en una de estas pla-
taformas.

. Los compradores dan prioridad a la
mejor oferta frente a la fidelidad a
la marca

Una de las principales conclusiones es que,

para conservar la fidelidad de sus clien-

tes, las firmas deben esforzarse en ofre-
cer una mayor oferta y a menor coste. La
incertidumbre econdémica hace que incluso
los consumidores mds fieles reconsideren
su postura para encontrar mejores pre-
cios. Asi, de acuerdo con esta encuesta,
més de la mitad de los espafioles (el 54%)
dejaron de comprar a un minorista con-
creto como consecuencia de la subida de
precios, porcentaje muy por encima de la
media global (43%). Solo un 14% de los
consumidores en Espafia sigue comprando
en las marcas en las que confia sin mirar
el precio, lo que empuja a las firmas que
dependen de la fidelidad de sus clientes

a reconsiderar su estrategia de oferta y

precios.

“Las expectativas de los consumidores van
en aumento a pesar de que el panorama
se complica para las empresas”, afirma
Joan Lépez Graupera, Regional VP para
Iberia de Mirakl. “Los datos muestran con
claridad que los compradores se fijan mas
en el precio y la comodidad, y solo una
pequeiia parte de los clientes son incondi-
cionalmente leales a sus marcas favoritas,
a pesar de que los precios se disparen.

Joan Lépez Graupera,
Regional VP para lberia de Mirakl.

En este contexto, los consumidores confian
mds que nunca en que los marketplaces les
ofrezcan la experiencia que esperan en
cuanto a una oferta mdas amplia y precios
mds asequibles, pasando por mejores op-
ciones de envio, lo que intensifica la pre-
sién para que todos los retailers desarro-
llen una estrategia de marketplace clara”.

. Los consumidores recurren al comercio
electrénico en busca de valor, fiabili-
dad y comodidad

Mientras que los consumidores siguen

comprando en las tiendas fisicas, también

aumentan su gasto en comercio electréni-

co, gracias a los precios més bajos y a

una mejor experiencia del cliente. Cuatro

de cada cinco (79%) de los encuestados
espafioles esperan aumentar su gasto en
eCommerce en los préximos doce meses,
esperando encontrar mejores precios, lo

que empuja a las empresas multicanal a

incrementar sus inversiones en comercio

electrénico para cuadrar cuentas.

Los espafioles también consideran que los
canales de compra online son mds fiables
en cuanto a la disponibilidad de los pro-
ductos. Mds de la mitad (52%) de los en-
cuestados coincidieron en que los produc-
tos que necesitan se han agotado con mdés

frecuencia en las tiendas fisicas en los Olti-
mos seis meses. Esta falta de stock a corto
plazo es otro factor que contribuye a los
cambios de comportamiento a largo plazo
a favor del comercio electrénico: si un pro-
ducto normalmente adquirido en persona
se agota, mds de la mitad (58%) de los
compradores espafioles intenta encontrar-
lo en Internet; si encuentran lo que buscan,
casi tres cuartas partes (72%) afirma que
ya lo comprard online la préxima vez que
lo necesite.

Mas conclusiones del informe de Mirakl

. Las compras online ya son un hdbito
definitorio del consumidor actual: es
probable o muy probable que apro-
ximadamente la mitad (52%) de los
encuestados en Espafia realicen la
mayor parte de sus compras online en
2023; un punto por encima de la me-
dia global (51%).

. El gasto en marketplaces online sigue
aumentando: los consumidores espa-
fioles realizaron la mitad (49%) de
sus compras online a través de mar-
ketplaces, lo que supone un aumento
interanual del 10% respecto a 2021.

. Los compradores online consideran
que los marketplace son més cémodos
que la competencia: cuatro de cada
cinco (81%) de los consumidores es-
pafioles creen que los marketplaces
son la forma mds cémoda para com-
prar online, 23% més que hace un
afio, por encima de la media global
(77%). Dos tercios (66%) desearian
que mds de sus retailers favoritos tu-
vieran marketplaces.

. Los consumidores buscan nuevas fun-
ciones en los “marketplaces del futu-
ro”: los encuestados de Espafia cita-
ron los programas de fidelizacién y
afiliacién (46%), los pop-ups donde
poder ver en persona los objetos on-
line (28%) y las recomendaciones on-
line por inteligencia artificial (25%)
como las caracteristicas que més les
gustaria ver.

g

febrero 2024



febrero 2024

Especial TPV s

El auge del BNPL en Espaiia: oportunidades y riesgos

Desde hace unos aios ya, los créditos instantdneos autorizados en el momento de la compra se han convertido en

los protagonistas tanto en plataformas de comercio electrénico como en establecimientos fisicos.

SEGUN LOS datos de Statista, el conocido
como BNPL, Buy Now Pay Later o “Compra
Ahora y Paga Después”, representd el afio
pasado el 3% de las compras en Espaiia,
lejos aun de las cifras que observamos en
los paises nérdicos, donde superan el 20%
de la cesta, pero con una de las tasas de
crecimiento afio tras afio mdés altas del
mundo, junto con ltalia, Francia y Canadé.

Todo esto anticipa un importante desarro-
llo del BNPL en nuestro pais en los proxi-
mos meses (en 2022 supuso, segun el in-
forme BNPL Market Country Reports, 2021
de Research and Markets, un mercado de
3.000 millones de euros y se espera que
se multiplique por cuatro en 2028). Por un
lado, especialmente, por campafias como
las que tenemos a finales de afio, desde
Black Friday hasta las rebajas de enero
pasando por todas las compras navidefias;
por otro, por el aumento de los precios y
el consiguiente encarecimiento del coste de
la vida.

Quién es el usuario de BNPL en Espaiia
Segun el ¢ltimo informe ‘Pulso al Consumi-
dor’ de TransUnion, en el que se explora
cémo se han modificado las finanzas per-
sonales de los consumidores y qué cambios
se esperan para el futuro, midiendo sus
actitudes y comportamientos respecto a
los ingresos, la deuda y el robo de iden-
tidades, uno de cada cinco (19%) espario-
les que tenia planificado solicitar un nuevo
crédito o refinanciar uno existente admitié
que utilizaria BNPL. Es representativo ob-
servar que esta fue la respuesta mayori-
taria en la Generacién Z (nacidos entre
1995 y 2005), mientras que los individuos
identificados como Millennials (nacidos en-
tre 1980 y 1994) o Generacién X (nacidos
entre 1965 y 1979) siguen prefiriendo los
préstamos personales.

s

Es evidente que las alternativas de pago a
plazos han ganado popularidad como una
fuente de crédito adicional. Esto se debe,
en gran medida, a la experiencia de usua-
rio y a la capacidad de distribuir los pa-
gos a lo largo del tiempo, lo que facilita
la adquisiciéon de productos de mayor cos-
te. Ademds, como resalta el estudio, esta
tendencia es especialmente notable entre
la generacién mds joven, que muestra un
interés creciente en explorar este sistema
de pago. Y no olvidemos que no se trata
tan sélo de una opcidén para pagos online:
el 23% de los usuarios de BNPL en Espafia
ha pagado asi sus compras en tiendas fisi-
cas, segun los datos del estudio Consumer
Pulse que TransUnion realizé en el segundo
trimestre de 2023.

Muchos consumidores admiten elegir esta
forma de pago precisamente por la conve-
niencia y pagos en cuotas, pero entre las
dudas que genera este tipo de servicio en
las entidades financieras destaca el hecho
de creer que BNPL puede canibalizar los
saldos de otfros productos como los de las
tarjetas de crédito.

Sin embargo, la experiencia que hemos te-
nido en TransUnion a la hora de analizar
los datos, revela que los usuarios de BNPL
muestran un sorprendente dinamismo en
sus actividades crediticias, destacando su
inclinacion a mantener una amplia varie-
dad de productos de crédito, una tenden-
cia que supera a la de los consumidores
que no utilizan BNPL. Ademds, en muchas
ocasiones, se ha demostrado que BNPL es,
precisamente, una puerta de entrada a la
solicitud de otros productos de crédito en
el futuro.

No todo es oro en los pagos a plazo

El dinamismo que se espera en el mercado
del BNPL hace pensar que se deban an-
ticipar ciertos riesgos que tienen que ser
mitigados, especialmente los relacionados
con el fraude. En este sentido, hay que te-
ner en cuenta también a la hora de des-
plegar este tipo de soluciones que el uso
mayoritario de esta tecnologia se realiza
por parte de la Generacién Z, que es tam-
bién la que concentra el mayor nimero de
transacciones fraudulentas, tal y como se-
falan los Ultimos estudios publicados por
TransUnion.

Tal y como se resalté en el encuentro “Em-
bracing the future” que celebré TransUnion

en Madrid, es necesario ajustar las estra-
tegias de proteccién y prevencién de frau-
des dado que la definicién de la identidad
del consumidor estd en constante evolucién,
sobre todo en su complejidad. La forma en
que las entidades identifican ya no se li-
mita a los atributos “tradicionales” de una
persona, como el DNI, nombre, direccién,
niomero de cuenta, entre otros.

Desafortunadamente, en los perfiles de
fraude estos son los atributos més féciles
de manipular por los esquemas de reinge-
nieria social prevalentes en el pais. De he-
cho, segun el informe de fraude omnicanal
de TransUnion, el fraude por identidad ha
crecido un 132% en los Gltimos tres afios
y los saldos adquiridos desde identidades
sintéticas (aquellas que mezclan atributos
reales con otros ilegitimos pero verosimiles)
han crecido un 57% desde 2020.

Una de las estrategias mds efectivas para
prevenir estos tipos de fraude es, sin duda,
la posibilidad de compartir informacién
entre entidades (en Espaiia, con el fichero
Confirma) combinada con andlisis de da-
tos y aprendizaje automdtico para detec-
tar patrones inusuales o comportamientos
sospechosos en tiempo real e identificar
posibles fraudes. Contar con atributos uni-
ficados y amplios de identidad que son
dificiles de manipular, tanto en el mundo
fisico como en el digital, asi como el hecho
de disponer de informacién histérica, al
menos de los tres Ultimos afios, disponible
para su cotejo es un eje critico en la lucha
contra el fraude.

Es fundamental lograr con éxito el objetivo
de discernir entre clientes legitimos —a los
que hay que garantizar una experiencia
de usuario extraordinario— y defraudado-
res que pretenden acceder a los sistemas
corporativos o robar informacién sensible.
De la misma manera, es importante educar
y generar conciencia a las empresas y con-
sumidores sobre las amenazas de fraude y
las mejores prdcticas de proteccion.

Si bien la tecnologia brinda mdltiples op-
ciones para mitigar el fraude, son los al-
goritmos avanzados que disponen de una
amplia informacién, los que suelen distin-
guir a las soluciones mds eficaces en esta
lucha.

Lisette Gonzdlez,
directora general de TransUnion Espaiia
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Siete tendencias que estan marcando el sector del
eCommerce en Espaia

Las nuevas preferencias de los consumidores y los cambios producidos por la pandemia han reafirmado el papel

de las compras online. La tecnologia cumple un rol clave, de ahi la importante apuesta que estdn realizando las

empresas por sus estrategias digitales. En este contexto, la consultora especializada en soluciones de software Cap-

terra ha analizado las siete tendencias que mds afectan al sector del comercio electrénico en Espafia en base a los

estudios que ha realizado recientemente.

1. Compras en redes sociales

Segin un estudio sobre el comportamien-
to de los consumidores online en las re-
des sociales a escala global, Espafia esta
por encima de Francia y Gran Bretafia
en compras en estos canales, aunque por
debajo del promedio internacional. Esto
sugiere que, aunque la tendencia de com-
pras en redes sociales estd creciendo en
el mercado espafiol, ain hay margen de
crecimiento.

Vender a través de redes sociales puede
mejorar la venta multicanal, ya que estas
plataformas pueden maximizar el alcan-
ce del eCommerce. Asi, el uso de TikTok
como espacio de ventas puede ser una
estrategia interesante para aumentar el
engagement y las conversiones a través
de prdcticas como el live shopping y los
anuncios interactivos.

2. Sostenibilidad y economia circular

La sostenibilidad también estd marcando
el sector del eCommerce. De acuerdo con
una encuesta de 2021 sobre sostenibili-
dad en Espaiia, el 71% de los encuesta-
dos indicé que las medidas sostenibles de
las empresas influyen mucho o de forma
moderada al adquirir productos o en su
eleccién de proveedores. En este sentido,
la economia circular es muy valorada: un
86% de consumidores prefiere comprar
en una empresa que aplique prdcticas
de economia circular, segun otra encuesta
realizada el afio pasado.

3. Flexibilidad en los pagos

A los compradores online les preocupan
los pagos por internet. Asi lo indica el re-
sultado de un estudio ejecutado en 2022
sobre seguridad, hdbitos, tendencias y
nuevas tecnologias en compras online en
Espafia. Un 67% de los encuestados mos-

tré preocupacién por las transacciones
online, lo que sugiere que las empresas
deben tener en cuenta la seguridad en los
pagos digitales y ser transparentes en sus
términos y condiciones.

Asimismo, la flexibilidad en los pagos es
una tendencia al alza. El mismo estudio
revela que el 66% de los consumido-
res espafnoles estd interesado en usar el
método ‘Compra Ahora, Paga Después’
(BNPL). Es decir, se valora positivamente
que los métodos de pago encajen con las
necesidades individuales, como puede ser
pagar a plazos o mediante financiacién.

4. Opiniones online

Las resefias de otros compradores son
muy valiosas para la toma de decisiones
del consumidor. Casi cuatro de cada diez
espafoles que estdn algo o muy abier-
tos a probar marcas nuevas lo hacen por

wlffE®  febrero 2024 @
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buenas opiniones de usuarios, segin un es-
tudio sobre tendencias de fidelizacién. En
la misma encuesta, el 50% aseguré que,
si le gusta una marca, expresaria su fi-
delidad hacia la misma escribiéndole una
reseiia positiva.

5. Programas de fidelizacién

La inflacién ha causado un incremento en
el interés de los consumidores por los pro-
gramas de fidelizacién. Asi lo revela un
estudio sobre tendencias de fidelizacién
de los consumidores en Espaiia llevado a
cabo el afio pasado, en el que se descu-
brié que el 66% de los usuarios de este
tipo de programas estaban mds interesa-
dos en ellos a causa de la inflacién. La
conclusién al respecto es que cuando se
le ofrece al cliente algin valor afadido
a cambio de su lealtad, es mds probable
aumentar la retencién.

6. Experiencias personalizadas

Un 79% de espaiioles estaria dispuesto
a compartir datos personales a cambio
de experiencias personalizadas. La ma-
yoria (80%) seria capaz de proporcio-
nar su correo electrénico, seguido por un
72% que daria informacién relacionada
con su identidad de sexo o género, y un
71% que revelaria su dia de cumpleafios
y edad.

Ademds, a ocho de cada diez encuesta-
dos les gustaria recibir comunicaciones
como newsletters o emails de sus marcas

favoritas. De este segmento, a un 76% le

@ febrero 2024 - tailfIW

La inflacién ha causado un incremento
en el interés de los consumidores (66%)
por los programas de fidelizacion.
Cuando se le ofrece al cliente algun va-
lor anadido a cambio de su lealtad, es
mas probable aumentar la retencion

gustaria recibir ofertas personalizadas en
estas comunicaciones. Por tanto, la perso-
nalizacién es clave para conseguir la fi-
delizacién de los clientes en tiempos de
sobrecarga informativa.

7. Inteligencia Artificial

Una de las joyas de la corona en cuan-
to a tendencias se refiere. Fue seleccio-
nada como la expresion del afio 2022
para Fundéu. Las empresas enfocadas al
eCommerce podrdn aprovecharse de los
programas nutridos con |A para ofrecer
un mejor servicio y ahorrar tiempo. Y es
que una de las hipétesis de planifica-
cién estratégica de Gartner es que para
2025, la mitad de las empresas habran
ideado plataformas de orquestacién de
IA para hacerla operativa.

3Cémo pueden adaptarse las pymes a
las nuevas tendencias en ventas online?

Tener en cuenta estas tendencias es fun-
damental para las pequefias y medianas
empresas que desean lograr un crecimien-
to en su comercio electrénico. A medida
que cambian las expectativas del consu-
midor, es necesario que las tiendas que
venden online se preparen para adoptar
cambios rdpidos. En este aspecto, el uso
de las aplicaciones adecuadas puede ser
muy Util a la hora de implementar nuevas
estrategias.

No en balde, Capterra se dedica a pro-
porcionar este servicio para que las or-
ganizaciones encuentren el software ade-
cuado. Su plataforma abarca més de
17.500 soluciones entre 900 diferentes
tipos de software y ofrece acceso a més
de 1,7 millones de opiniones verificadas,
lo que ayuda a las organizaciones a aho-
rrar tiempo, aumentar la productividad y
acelerar su crecimiento.
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El 30% de los espaiioles que visita tiendas fisicus compara después los

precios online

El comportamiento del consumidor espa-
fiol estd en constante cambio, debido a
los diferentes escenarios de inestabili-
dad socioeconémica de los Ultimos tres
afos, que provocan que estos tengan que
controlar sus gastos para llegar a fin de
mes. En este sentido, segun el Instituto
Nacional de Estadistica (INE), el indice
de Precios de Consumo (IPC) en abril se
situé en un 4,1%, lo que representa una
subida de casi un punto con respecto al
mes anterior.

Pese a que la inflacién parece encontrar
un respiro, los ciudadanos siguen buscan-
do formas de ahorrar, y segin un andlisis
realizado por idealo.es, el comparador
de precios online, el 30% de los espa-
fioles que visita tiendas fisicas compara
después los precios a través de internet.

En esta misma linea, el 43% de los en-
cuestados afirma que utiliza tiendas en
linea como referencia para encontrar el
mejor precio, mientras que un 20% de
los participantes mencioné que recurre a
los comparadores de precio online con
el propédsito de optimizar sus ahorros.
Como repaso general de la investiga-
cion, el 77% indica que compara precios
online, para limitar el gasto mensual.

Estos comparadores de precio online
permiten la activacién de alertas de
producto, una herramienta que permite
notificar al usuario cuando baja o cam-
bia el precio de un determinado articulo
seleccionado. Segun el estudio de idealo,
gracias a estas alertas, se pueden lograr
ahorrar hasta 184 euros en compras on-
line.

A nivel de edades, el 85% de los encues-
tados de la generacién Millennial expli-
ca que esperda maximizar el ahorro en
sus compras, al comparar en linea. Esto
indica que dicha generacién estd muy
familiarizada con el mundo digital y uti-
liza las herramientas online para tomar
decisiones de compra. En contraste, el
33% de los encuestados de la genera-
cion Baby Boomer (personas entre 55 y
69 afios) afirmaron que rara vez o nunca
comparan precios en internet al comprar.

Los méas comparados
Entre las categorias que los consumido-
res revisan mds antes de comprar se en-

Kike Aganzo,
responsable de comunicacién de idealo.es.
cuentran los viajes (92%), los productos
de consumo (con el mismo porcentaije) y
los seguros (78%). En cuanto a la com-
paracién de precios en productos espe-
cificos, se observa una mayor inclinacién
hacia las zapatillas, televisores y frigo-
rificos.

Si bien productos y viajes es lo que mas
comparan los espaiioles, en el contex-
to actual de la economia, el 51% de los
encuestados manifiesta que también com-
para los precios de servicios esenciales
como el suministro de agua, electricidad e
internet, con el fin de optimizar los gastos
del hogar.

En este sentido, Kike Aganzo, responsable
de comunicacién de idealo.es, sefialé que
“con un 77% de los encuestados afirman-
do que comparan precios en linea para
ahorrar, queda claro que la tendencia de
los consumidores a buscar gangas online es
fuerte y esté en aumento, motivada por la
actual situaciéon econdmica. Los consumido-
res espafoles son cada vez mds conscien-
tes de la importancia de comparar precios
para obtener la mejor oferta posible en
sus compras por internet, lo que subraya
la necesidad de herramientas Utiles como
idealos.es para ayudarles en esta tarea”.

«Con un 77% de los encuestados afirmando
gue comparan precios en linea para aho-
rrar, queda claro que la tendencia a buscar
gangas online es fuerte y esta en aumento,
motivada por la inflacion»

(Kike Aganzo, idealo.es)
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LA SOLUCION PERFECTA PARA LA IMPRESION DE TICKETS

POS80AM-USB

Tipo de impresion: Térmica directa
Resolucion: 203 dpi
POS80AM-USBLAN Velocidad de impresion: 200 mm/seg.

Interfaz: USB, LAN y RJ11 Papel termico: 80 mm
5 5 Admite papel de 58 mm con adaptador (no incluido)
Corte tickets: Automatico y manual
!5 € Interfaz; USB y RJ11

SOPORTE TECNICO PROPIO

ooy e ISR g e e e Q 954 32 38 86
Servicio de atencion técnica a cliente final: recogemos y entregamos
9 Servicio Oficial APPROXPOS en Espana

dentro de Espafa peninsular y en periodo de garantia de 2 anos. info@approxtpv.es
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LA SOLUCION PERFECTA PARA TU NEGOCIO

353¢

TPVO4CAP

Tamanio de pantalla: 15" | Tecnologia tactil: Capacitiva
Tiempo de respuesta: 5ms | Resolucion: 1024x768
Procesador: Intel Celeron N5105 Quad Core 2,9GHz
Memoria: 4 GB | Aimacenamiento: SSD 64 GB
Conexiones: VGA, USB 2.0, USB 3.0, RS232, RJ45
Altavoces: 2W

TPVO4CAP+8
Memoria: 8 GB
Almacenamiento: SSD 128 GB

TPVO4RES
Tecnologia tactil: Resistiva
Memoria: 4 GB
Almacenamiento: SSD 64 GB

369¢

369¢

SOPORTE TECNICO PROPIO
9 Servicio Oficial APPROXPQS en Espana

Servicio de atencion técnica a cliente final: recogemos y entregamos
dentro de Espana peninsular y en periodo de garantia de 2 afics.

359¢

TPV05G4-128

Tamano de pantalla: 15,6” | Tecnologia tactil: Capacitiva
Tiempo de respuesta 16ms | Resolucion: 1920x1080
Procesador: Intel Celeron J4125 Quad Core 2,0GHz
Memoria: 4 GB | Aimacenamiento: SSD 128 GB
Conexiones: VGA, HDMI, USB 2.0, USB 3.0, LAN, RJ45
WiFi (2,4 GHz y 5 GHz) y Bluetooth 4.0 | Altavoces: 1,5W

TPV05+G8-256
Memoria: 8 GB
Almacenamiento: SSD 256 GB

TPV05+VFDG8-256
Visor de clientes 10,1
Memoria: 8 GB
Almacenamiento: SSD 256GB

399¢

450¢

$ 954 32 38 86
info@approxtpv.es
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PS Series

Terminales tactiles FANLESS de 15” y 15.6"de gran rendimiento y bajo consumo. Equipados con procesadores Intel
16412 64bit hasta 2.60 GHz de altas prestaciones y bajo consumo energético, acompafiado de memoria DDR3
desde 4Gb (mdx. 16 Gb) y unidad SSD desde 128Gb. Gracias a su panel téctil Capacitivo multipunto True Flat
(IP67) sobre TFT 15”/15.6” (16:9) ajustable desde 0° hasta 180° y a su singular disefio de placa, con controladoras
de dispositivos independientes del procesador, le permite tener en su negocio un terminal répido 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 alimentaciéon +5V), 1 x 2° VGA y 1 x Puerto Caijén (CR).

HS Series

El principal objetivo de los terminales
All in One (todo en uno) es el ahorro
de espacio. Sin embargo, en la ma-
yoria de los casos, todos los equipos
All in one son todavia demasiado
grandes. Los terminales HS-3600 son
la solucién definitiva al problema de
espacio. Terminal, pantalla tdctil, im-
presora de ticket térmica 80 mm (con
auto corte), banda magnética, visor
de cliente o segunda pantalla, todo
ello ocupando el mismo espacio que
ocupa una impresora de ticket, sin
perder ni un dpice de potencia. Los HS-3600 le ayudan a optimizar
el espacio de su mostrador permitiéndole destinar el méximo lugar a
posible al trato con el cliente.

Se presenta en dos tamaiios de pantalla, la més comin de 9.7” pero
también con una mayor pantalla, de 14” y formato 16:9. Ambas con
panel tactil flat capacitivo e IP65.

XT Series

Terminales téctiles de 17”7 de
gran robustez. La carcasa de
aluminio y el panel téctil de
17" Flat capacitivo IP65 le con-
vierten en el aliado ideal para
aquellos entornos que requie-
ren de un terminal con ciertas
capacidades industriales y un
tamaiio mayor. Con dos versio-
nes de procesadores: la gama
Intel J6412 que ofrece un gran
equilibrio entre prestaciones, consumo y coste o bien los Intel i5 11th Gen
para procesos de alto rendimiento. Como todos los equipos Posiflex, el ter-
minal no emplea procesos eléctricos para su ventilacién, siendo equipos
100% Fanless: Sin ruido, sin piezas mecdnicas y con un consumo energético
muy inferior al resto. A nivel de puertos, equipado con varios puertos USB
tanto en 3.0 como en 2.0, DOBLE puerto Ethernet 10/100,/1000, RS232,
segunda pantalla, etc. También opciones como lectores de banda magnéti-
ca, RFID, cédigos 2D, huella dactilar o visor de cliente y segundas pantallas.
Compatible con soportes VESA 100.

RT Series

Disefio elegante, fluido y rectilineo, la Serie RT equipa una panta-
lla téctil capacitiva True Flat de 15” con IP67 y un conjunto com-
pleto de puertos que estdn escondidos en la cubierta trasera de
forma mas limpia y disimulada. No se pueden encontrar tornillos
en su superficie manteniendo un aspecto sencillo y elegante. Su
tecnologia patentada sin ventilador permite que la unidad fun-
cione silenciosamente y elimina un posible punto de falla, lo que
reduce los costos de servicio y energia, y alarga su vida 0til. Su
cubierta posterior se puede quitar
facilmente y sin necesidad de he-
rramientas, lo que permite una fécil
instalacion, mantenimiento y actua-
lizacién. La unidad se puede enviar
con una segunda pantalla LCD
orientada al cliente de 9,7 “ unida
y plegada para reducir el esfuerzo
de despliegue, al mismo tiempo que
se ahorra el volumen del paquete.

ZT Series

El terminal ZT presenta un innovador disefio de
cubierta, el primero en el mercado, que aumenta
cuatro veces la efectividad del mantenimiento y
redefine el factor de forma mecdnico tradicional
con un disefio mds inteligente. Ademds, incluye un
disefio de refrigeracién sin ventilador (fanless),
Interfaces y adaptador de corriente ocultos y
la gestion de cables a través de tres vias para
lograr un mantenimiento sencillo y una mayor seguridad, al tiempo que ofrece
una estética delgada y elegante. La serie ZT presenta un disefio de cubierta
que permite un fécil acceso a los componentes internos para un mantenimiento
rdpido. Adopta un disefio modular completo y sin tornillos, lo que permite abrir
rdpidamente la carcasa del monitor con un solo toque, lo cual es conveniente
para reparacién, reemplazo e incluso actualizacion.

Disponible en dos tamarios de pantalla (15” 6 15.6”) y dos gamas de proce-
sadores. El equilibrado Intel J6412 con una perfecta relacién prestaciones-con-
sumo-coste o la gama Intel i5 11th Gen para procesos de mayor rendimiento.

Posiflex

POSIFLEX

www.posiflex.es
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5° Fabricante TOP 3 mundial

mundial de TPV

40 aios al servicio
del comercio

PS Series

Equilibrio

Tactil Flat Capacitivo

Intel J6412

FANLESS

Carcasa Aluminio

15" & 15,6"

Opciones: Lector 2D, RFID,
MSR, Huella dactilar,

visor cliente, 22 pantalla.
Compatible VESA 100
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ampliables a 5

Presente en
los § continentes

HS Series

All in one

Tactil Flat Capacitivo

Intel J6412

FANLESS

Carcasa Aluminio

Impresora tickets 80mm con autocorte
9,7" & 14"

Opciones: Lector 2D, RFID, MSR,

Huella dactilar, visor cliente, 2? pantalla

00
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Redifining Possibility, Empowering Tomorrow

Industria ligera

XT Series

Robustez

Téctil Flat Capacitivo

Intel J6412

FANLESS

Carcasa aluminio

1T

Opciones: Lector 2D, RFID,
MSR, Huella dactilar,

visor cliente, 22 pantalla.
Compatible VESA 100

@posiflex.spain

Barcelona: C/ Entenza, 202- 08029 Barcelona - Telf 934 193 246 - Valencia; C/Peanya, 19 - 46022 Valencia - Telf 963 811 755 « Email: comercial@posiflex.es
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JK Series HK Series EK Series
Gran visualizacion Check-in & Check-out Disefio Compacto
Téctil Flat Capacitivo Tactil Flat Capacitivo Tactil Flat Capacitivo
Intel J6412 ~ i5 11th Gen (Windows) Intel J6412 ~ i5 11th Gen (Windows) Intel J6412 ~ i5 11th Gen (Windows)
RK3399 (Android) RK3399 (Android) RK3399 (Android)
Estructura metalica Estructura metalica Estructura metalica
23.8", 27" & 32" 15.6" & 21.5" De pie y sobremesa.
Lector 2D, NFC, MSR, Huella, Lector 2D, dispensador de Giro pantalla 90°
Soporte datéfono, tarjetas, soporte para 15" 15.6", 21.5" & 23.8"
Impresora ticket datafono y lector de pasaportes. Lector 2D, NFC, MSR, Huella,

O Q 0 0 9 Soporte datafono, Impresora ticket
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posiflex.es Redifining Possibility, Empowering Tomorrow @posiflex.spain

Barcelona: C/ Entenza, 202- 08029 Barcelona - Telf 934 193 246 - Valencia: C/Peanya, 19 - 46022 Valencia - Telf 963 811 755 - Email: comercial @posiflex.es
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40 afios al servicio 5° Fabricante

RT Series

Diseiio Slim

Tactil Flat Capacitivo

Intel J6412 & i5 5th Gen (Windows)
RK3399 (Android)
FANLESS

Carcasa Aluminio

15" & 15,6"

Opciones: Lector 2D, RFID,
MSR, Huella dactilar,

visor cliente, 22 pantalla.
Compatible VESA 100
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Presente en 3 afos de Garantia
ampliables a 5

ZT Series

Innvoacion

Tactil Flat Capacitivo

Intel J6412 & i5 11th Gen

FANLESS

Carcasa Aluminio

Minimo coste mantenimiento

15" & 15,6"

Opciones: Lector 2D, RFID, MSR,

Huella dactilar, visor cliente, 2% pantalla.
Compatible VESA 100
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XT Series

Robustez

Tactil Flat Capacitivo

Intel i5 11th Gen

FANLESS

Carcasa aluminio

|

Opciones: Lector 2D, RFID,
MSR, Huella dactilar,

visor cliente, 2? pantalla
Compatible VESA 100
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Barcelona: C/ Entenza, 202- 08029 Barcelona - Telf 934 193 246 - Valencia: C/Peanya, 19 - 46022 Valencia - Telf 963 811 755 - Email: comercial@posiflex.es
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MT Series TX Series HC Series
TPV Tablet POS BOX Infotainment

Tactil Flat Capacitivo

Intel N6210 (Windows)

Media Tek MT8786 (Android 13 + GMS)
Carcasa Aluminio

8" &10.1"

Corning Gorilla Glass Il

Opciones de Lector 2D, MSR,

Huella dactilar.

Base de carga y comunicacion

Base con impresora (proximamente)

000

posiflex.es

Redifining Possibility, Empowering Tomorrow

Intel J6412 ~ i5 11th Gen
Carcasa Aluminio
Compatible VESA 100
Opciones de Power USB

Kitchen Display System

Price Checker
Tactil Flat Capacitivo IP69

+12V & +24Y Intel J6412
Estructura metalica

° o Compatible VESA 100
21,5" FullHD

Opciones: Lector 2D, RFID, MSR,
Huella Dactilar, Camara

00

Dee®

@posiflex.spain

POSIFLE
1984-2024 IZ

Barcelona: C/ Entenza, 202- 08029 Barcelona - Telf 934 193 246 - Valencia: C/Peanya, 19 - 46022 Valencia - Telf 963 811 755 « Email: comercial@posiflex.es
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MT-6000 TX Series

El MT-6000 ha sido espe-
cificamente creado para

Probablemente uno de los mejores POS BOX del
mercado. Ideal para soluciones en Retail donde
el comercio y la hosteleria. el espacio y la conectividad son importantes, sin
Una tablet de 10” capaci- perder un dpice de calidad y durabilidad.
tiva (disponible en 8” para

Android), capaz de alber- Los equipos POS BOX TX de Posiflex nos ofrecen diferentes gamas de procesador, entre las

gar un lector de banda que encontramos una linea primera con Intel J6412, pero pudiendo llegar a Intel i5 11th

magnética o un lector de Gen para procesos donde el rendimiento sea crucial.
cédigos de barras 2D. Ademds, gracias a su base opcio-
nal, dispondrd no solo de un sistema de carga répido, sino Como buen POS BOX, los TX incluyen una extensa gama de puertos de comunicacién,
donde destacariamos puertos USB tanto en 3.0 como en 2.0, puertos RS232, Ethernet
10/100/1000, puertos de imagen VGA, DP o HDMI y sobre todo la opcién de integrar

puertos Power USB tanto en +24V como en +12V.

que ademds incluye una serie de puertos de comunicacién
(USB, RS232, Ethernet) que convertirdn su tablet en un au-
téntico y completo TPV de sobremesa. La serie MT-6000
posee una resolucién de 1200*800, que es el estédndar
en el mercado de TPV, por lo que la integracién de apli- Carcasa de aluminio que otorga mayor resistencia y a la vez sirve de sistema de refrige-
caciones a través de su sistema operativo Windows 10 / racién (Fanless), evitando el uso de ventiladores que incrementan el consumo y aumentan la

11 o Android se traduce en un proceso rdpido y sencillo. posibilidad de error. Ademds, los TX son compatibles con soportes VESA.

HC Series

Infotainment, Kitchen Display System, punto de informacién, Price checker, TPV de gran tamafio...

Todo eso es HC series. El terminal de Posiflex que integra una pantalla téctil de 21.5” flat capacitivo con IP65 y carcasa
de aluminio, lo que le otorga un grado de resistencia semi industrial preparado para entornos agresivos como cocinas
o industria ligera pero también para grandes superficies o centros publicos como punto de informacién o Price checker.

El equipo tiene todos los puertos necesarios para una perfecta comunicacion, y opciones para la identificacién del usua-
rio o de producto (lectores de banda magnética, huella dactilar, cédigos 2D o RFID). También se puede equipar con una

pequeiia cdmara de video para interactuar con el usuario. Compatible con soportes VESA.

EK Series

La serie Mercury EK es un kiosko con un disefio elegante y funcional que se
integra perfectamente en cualquier entorno minorista. La serie Mercury EK
puede servir como un kiosko para pedidos de autoservicio, gestién de colas
o punto de informacién para interactuar con los clientes y simulténeamente
ayudar a los minoristas a generar mds demanda y negocio.

Disefiada para el montaje de un solo usuario y la facilidad de
mantenimiento, gestion de cables y sustitucion de componen-
tes, la serie Mercury EK reduce los costes de implementacion
y servicio, lo que permite retorno de inversiéon mds répido.

La serie Mercury EK, que ofrece opciones de sobremesa o de
pie, es adecuada para cualquier aplicacion de autoservicio y
brinda a su empresa una ventaja competitiva.

Equipado con una amplia gama de opciones de periféricos
que incluyen lector NFC / RFID, sensor de huellas dactilares,
escaner 2D, indicador de estado y un soporte para disposi-
tivos de pago EMV, la serie Mercury EK puede cumplir
con tareas de autoservicio.

JK Series

Disefiado pensando en minimizar el espacio a ocupar, y maximizar su
flexibilidad, la serie Cachet JK-3200 es un Kiosko de 32" que ofrece un
sinfin de formas diferentes de integrarse en cualquier entorno minorista.
Con una carcasa plana, junto con una amplia gama -' l

de opciones periféricas, el Cachet JK -3200 es capaz
de procesar casi todas las aplicaciones de autoservi-
cio en comercio u hosteleria. Con una carcasa absolu-
tamente plana, la serie Cachet JK-3200 cuenta con
una pantalla téctil Flat Capacitiva de 32” brillante y
de alta resolucién que facilita que los clientes interac-
téen de la forma que deseen a la vez que permite
mostrar todo tipo de contenidos en alta resolucion.

|

La serie Cachet JK-3200 ofrece una variedad de op-
ciones periféricas en aplicaciones de autoservicio, que
incluyen escéner 2D (con OCR), soporte para dispositi-
vos de pago EMV, banda magnética, huella dactilar y
mds. Incluye de serie impresora de ticket, miltiples
conexiones incluyendo Wifi, lector NFC, indica-

dor de estado, cémara y detector de presencia.

Posiflex

POSIFLEX

www.posiflex.es
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BellaBot I = I KettyBot

Robot de entrega Raobot publicitario

PUDU

Ya estan aqui

cCci

Robot de limpieza

PuduBot 2

Robot de reparto
y recogida

HolaBot

Robot de recogida

MIUZYBAR

c ompul er
www.muzybar.es | Avda. Cardenal Benlloch, 47 Bajo. E-46021 Valencia | 960910334 @ @@
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Aspira
A diferente potencia, en funcion
del suelo y la necesidad.

I ENEED)

(=]

Mopea

Pulido humedo de los diferentes
tipos de suelo para una limpieza

mas profunda.

!
PUDU

Ya estan aqui

Estacion de carga ¢
Automatizar la carga de

agua y bateria.

11111

Friega
Drenaje y adicion de agua automatica.
Friegue preciso y sin restos.

1111

A

Barre

Barrido intenso mediante rodillos
simultaneos a la aspiracion, para
recolectar hasta el Gltimo solido.

CLEAN, CLEAN, HURRAH! |

IMIUZYBAR

o m p u t e r
www.muzybar.es | Avda. Cardenal Benlloch, 47 Bajo. E-46021 Valencia | 960 910 334 O@@

noe® gnidse e e )

R ———y

Digital cleaning
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PREMIER*

e ave a tearn

MONITORES TACTILES

LECTOR DE BARRAS PDA'S

@\

MUZYBAR HOSTELCO

18-21 de Marzo 2024 Visitanos en el Stand
Barcelona N2 7D151

Visitanos en el Stand

. IMIUZYBAR

comaopuler
www.muzybar.es | Avda. Cardenal Benlloch, 47 Bajo. E-46021 Valencia | 960 910 334 9@@
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PREMIER*

e ave a tearn

TPV

15 mech | . B J f de all o 15inch

Opcional

n 10 laT

KIOSKO PC-PANEL

- -

x100

HIP MUZYBAR HORINLEO MUZYBAR
b Visitanos en el Stand 18-21 de Marzo 2024 Visitanos en el Stand
Barcelona N2 7D151

IMIUZYBAR

comaopuler
www.muzybar.es | Avda. Cardenal Benlloch, 47 Bajo. E-46021 Valencia | 960 910 334 @@@
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One Ecosystem.
All possibilities.

Partner Tech incorpora en su cat@logo todo un mundo de soluciones 360° para
el Self Checkout, toda la innovacion y fecnologia adaptada a cada negocio.

Ace 2

Innovacidn, eficiencia

Bora Bora

SCO del futuro, moderno, Compacto y modular,
disruptivo, con holografia téctil, configurable segln las necesidades. y diseno personalizable.

“La mejor solucion de SCO es la que utilizan todos los clientes”

Q)

Self RFID r =| Scan & Go

Checkout @ lectura L 2| Bring Your

Inteligente simulténea — Own Device
v—| Gestion de Verificacion @ Crime ~ 0 Dashboard
Y| listas de 8 | de edad predictor L_L._LE SeeYourSCO
i seleccion — \ =

Sin restricciones.

Un software.
Una APL Sin terceros.
Todas las Garantia de

Partner Tech.

funciones.

SELF SERVIGE
ECOSYSTEM
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One pariner. All possibilities.
El futuro del universo Self-Service na llegado

ISELFSERVICE ~ ¢
“ECOSYSTEM S s
L ey

Partner Tech, soluciones 360°

Una empresa lider con el mayor catélogo de soluciones del mercado.
Nos ocupamos de todo para su negocio. Consultoria, personalizacion, instalacion y mantenimiento.

Quieres saber mds sobre 913120 632

. E9 comercial@partnertech.eu
nuestro Ecosistema sco-E” stsatspdeoh o

PARJINER

CARE . TRUST . RESPONSIBILITY
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Hoteles sin esperas ni horarios.
FeelFree Check-in.

Partner Tech anade a su catdlogo de soluciones 360 la Gltima tecnologia en kioscos
autocheck-in de exterior e interior para el sector hotelero. Una nueva experiencia rapida e
intuitiva que revoluciona los conceptos de check-in y check-out. Rapidos, eficientes y flexibles.

s .;{@;9 N ®

) Z) >

Rapidez y Libertad y m Agiliza 208 Reduce 7O
comodidad flexibilidad ) operaciones ﬁﬁﬂ' costes -

Sin esperas Disponible Optimiza Clienfes
ni colas 2477 personal satisfechos

i
[ ThaN
™
:

-

Libertad para el cliente. Eficiencia hotelera.

Reconocimiento
Identificacién Ee ool faciol s éﬁelFI:qe
ecK-In

de reserva
te lo pone
muy facil

Pago con tarjeta

Bienvenida y
factura digifal

Generacion de llaves
(Pin, codigo © mévil)

Venta cruzada
y sugerida
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Los hoteles son para disfrutar,
NO para esperar.

oo Free

CHECK-IN

EXTERIOR

Réapido, flexible y eficiente. INTERICHR

Partner Tech, soluciones 360°

Una empresa lider con el mayor catélogo de soluciones del mercado.
Nos ocupamos de todo para su negocio. Consultoria, personalizacion, instalacion y mantenimiento.

913 120 632
comercial@partnertech.eu
www.partnertech.eu

Quieres concertar

: una demo?

PARNINER

CARE . TRUST . RESPONSIBILITY
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Especial TPV’S

TOSHIBA reinventa el comercio

Las necesidades en los compradores fluctdan tanto como lo hace el
mercado: nuevas circunstancias unidas a la demanda de la mejor
innovacién hacen que los comercios deban estar a la vanguardia
del Retail. Y es ahi donde Toshiba entra en juego, porque aporta
toda la tecnologia y servicios que cualquier tipo de negocio nece-
sita para alcanzar la ventaja competitiva que demanda el merca-
do. Y lo hace con soluciones integrales, flexibles y reforzadas para
cubrir todo tipo de exigencias, atendiendo a las circunstancias ac-
tuales pero también al desarrollo que pueda tener el comercio en
un futuro, sea del tipo que sea.

Mostramos en este articulo soluciones y servicios que pueden ayudarte a reinventar el comercio para ofrecer experiencias
de compra innovadoras, dgiles y personalizadas, superando cualquier expectativa.

Eleva la experiencia de compra ™™ < - g
con ELERA® :

La transformacién digital es una evolucién continua; y
ese es el origen de ELERA®, la plataforma de comercio
unificada, que evoluciona y revoluciona la experiencia
de compra multicanal. Centraliza las operaciones de
tu negocio y eleva el nivel de las transacciones con
ELERA®.

La mds alta tecnologia basada en Inteligencia Artificial y Computer Vision

hacen que ELERA® Produce Recognition permita a los compradores afia-
dir articulos a la compra sin cédigo de barras. Aumenta de este modo la

PRODUCE RECOGNITION p’re<-:|5|on d’el escaneo y red'uce la necesidad c!e intfroducir manualmente
cédigos, asi como la asistencia de personal de tienda.

Las transacciones dgiles, sencillas y sin friccién que facilita ELERA® se unen
a un mayor control operativo y de inventario. Porque ELERA® Loss Preven-

tion utiliza la TCx® EDGEcam+ de Toshiba que aporta la capacidad para
monitorear, rastrear e informar sobre “articulos incorrectos” seleccionados
por el cliente o introducidos sin deber, permitiendo incluso intervenir al

LOSS PREVENTION personal de tienda si el “articulo incorrecto” sigue en la cesta.

Més simplicidad, flexibilidad y control. Porque ELERA® Self-Service, a tra-
vés de la integracién con su sistema biométrico e Inteligencia Artificial,
proporciona a los clientes un mayor control sobre el proceso de pago y

SELF SERVICE mejora las operaciones en tienda.

TO s H I BA www.commerce.toshiba.com

@ febrero 2024 (Sl price |
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TCx® Smart Series, el autoservicio a otro nivel

Porque las necesidades cambian y el autoservicio se desarrolla de forma acelerada, la gama TCx® SMART ofrece el traje
a medida que cualquier negocio necesita: experiencias de autoservicio fdciles en cualquier lugar y en cualquier momento.

TCx® SMART | Hybrid

Esta solucion de autopago
versdtil permite hacer nuevos
planteamientos en la distribu-
cion de las tiendas y mejorar
su eficiencia operativa.

Disefiado para integrarse con
el Kiosco Hibrido Pro-X, ofrece
nuevas opciones de autoser-
vicio en dreas como salud y
belleza, alimentacién o conve-
niencia. Ademads, estd creado
para encajar en espacios de
venta mds reducidos, adap-
tdndose asi a los requisitos de
pequeiios comercios que nece-
sitan agilizar el flujo de auto-
servicio sin comprometer el es-
pacio o la funcionalidad.

TCx® SMART | Wall

Nos encontramos ante un sistema
que permite anclarse a la pared
Yy que puede optimizar, y mucho,
el espacio de cualquier negocio,
aumentando asi el rendimiento y
la operatividad en tienda.

Su disefio modular ofrece varias
opciones de personalizacién que
permiten satisfacer las necesida-
des especificas de cada comercio.
Ademds, esta configuracion flexi-
ble, unida a su disefio elegante,
hacen del sistema TCx® SMART
| Wall la solucién de autopago
ideal para aquellos comercios
que quieren ganar espacio y me-
jorar la experiencia de compra
de sus clientes.

TCx® SMART | Wing

La solucién Cx® SMART | Wing ha
sido creada para encajar a la per-
feccidon en el sector de alimentacién
y tiendas de conveniencia.

De disefio elegante, se integra con
la estética de cualquier tienda, ofre-
ciendo un sistema de autoservicio mo-
derno y modular que puede adap-
tarse a diferentes circunstancias de
pago en autoservicio. Ademds, per-
mite optimizar el rendimiento opera-
tivo y la seguridad en tienda gracias
a la combinacién de la mejor tecno-
logia y la Inteligencia Artificial: des-
de prevencién de pérdidas hasta la
mejora del servicio al cliente, todo un
abanico de posibilidades al alcance
de cualquier retailer.

TO S H I BA www.commerce.toshiba.com

(S price | febrero 2024 @
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VISUALSTHRE

Marca la diferencia con innovacion a tu medida

El software punto de venta con servicios predictivos VisualStore permite al retailer centralizar toda la
actividad de su negocio, con independencia del nimero de establecimientos o de si todos son del mismo
sector. Se trata de una solucién que permite ejecutarse en todos los dispositivos del front-end de tu ne-
gocio y, al ser una plataforma que integra todos los canales de venta y aplicaciones, servicios y promo-
ciones, facilita la gestion de la tienda y concede a tus clientes experiencias de compra verdaderamente
personalizadas.

VisualStore se alza asi como la solucién de punto de venta multi plataforma y multicanal que dota a tu
negocio de la tecnologia mds innovadora: una solucién modular que se integra fdcilmente con otros sis-
temas, compatible con otros fabricantes de TPV y sistemas operativos.

ALGUNAS CLAVES

*  Modulo de fidelizacién permite obtener
informacién de hdbitos de los clientes,
predecir tendencias o crear recomen-
daciones y ofrecerles lo que necesitan
segun su perfil.

*  Moédulo de movilidad: facilita y per-
sonaliza el proceso habitual de com-
pra, dotdndolo de interactividad en un
momento en que cada vez son mds los
clientes que optan por combinar cana-
les a la hora de consumir.

* Moédulo Self-Checkout: con un control
sencillo y centralizado, facilita la crea-
cion e implementacién sencilla de so-
luciones de autoservicio configurables
segun la necesidad de cada tiendq,
adaptdndose a los comportamientos
de cada tipo de cliente. De esta for-
ma, facilita contar con terminales punto
de venta con capacidades globales de
préxima generacién, simples y adap-
tables a lo que tenga el negocio, pre-
parando a las tiendas para cualquier
demanda futura.

Tos H I BA www.commerce.toshiba.com
@ febrero 2024 mi%
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Obtén el maximo rendimiento en tu negocio

TCx® 900 - La eleccion inteligente TCx® 810 - Versatilidad premium

El sistema POS TCx® 900 es potente, adaptable y compacto: El sistema de punto de venta todo en uno TCx® 810 ofrece consistencia a la vez
3 :

la solucién modular perfecta que proporciona transacciones
mds inteligentes y dgiles en tienda.

que aporta toda la flexibilidad y el méximo rendimiento. Una solucién de fécil
mantenimiento y alta eficiencia energética que permite a cualquier negocio
adaptarse a las necesidades actuales y prepara para las futuras.

Con uno de los tamafios mds pequefios del mercado, brinda
al retailer un sistema compacto y eficiente para sus tiendas
que, ademds, se adapta al ritmo de crecimiento de cada
negocio. Equipado con la Gltima tecnologia de procesadores
Intel® de 13° generacién, permite aumentar la productivi-
dad y la eficiencia de cualquier negocio.

Compatible con TCx™ Sky, Windows 10 y Linux, el sistema TCx® 810 cuenta
con una amplia gama de opciones de configuracién, que se suman a su tecnolo-
gia multitdctil, varios tamafos de pantalla con capacidad Full HD y un amplio
conjunto de puertos E/S integrados para casi cualquier configuracion.

Sus claves
Sus claves .
"@' Versatilidad que permite utilizar un 0nico sistema para diferen-
"@' Configuracion flexible. tes fines en tienda.
Integracién con E/S heredadas para mini- f Personalizable con miltiples opciones de configuracién, perifé-
mizar costes. ricos y de soporte.
44 Aumento de la velocidad transaccional en el i Testado para garantizar el mas alto rendimiento y durabilidad
punto de venta. en cualquier entorno.
B Garantia de hasta 12 afios. #&x Compatible con la tecnologia existente en tienda, reduciendo

costes y simplificando cualquier actualizacién.

Uno de los grandes desafios del Retail es cdmo reducir los costes operativos y prevenir pérdidas mientras se
ofrece al cliente una experiencia de compra éptima y acorde a las necesidades del cliente, sin sustos.

Los Connected Services de Toshiba aseguran esa eficiencia en la inversién adapténdose a todo tipo de negocios
y necesidades, en entornos sencillos o multicanal y garantizando siempre la operatividad de la tienda en todo
momento. Al ser predictivos, el retailer puede contar, ademds, con la tranquilidad que supone poder prever
cualquier posible incidencia y anticiparse, de este modo, a cualquier contratiempo que suceda en su negocio.

Nuestras soluciones permiten:

. Reforzar la gestion de Prevencién de Pérdidas mediante Inteligencia Artificial, integrada con soluciones de seguridad tradicionales.

*  Mejorar la satisfaccion del cliente y acelerar los tiempos en el autopago con el reconocimiento de productos gracias a tecnologias de visién
inteligente.

¢ Aumentar la flexibilidad en la caja al ofrecer diferentes opciones a los clientes a través de varias formas y estilos de autopago, satisfaciendo
asi todas las necesidades que puedan surgir en cualquier comercio.

TO S H I BA www.commerce.toshiba.com
wi% febrero 2024 @
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RECICLADORES
DESEEECTIVO

P.C.MIRA >

Tel: 93.410.63.63 *\. - E.
comercial@pcmira.com - Q v

www.pcmira.com %“ | -

' We change

> Virtuo4 2.0

> Pantalla 7" tactil.
> Reciclador de billetes
JCM ipro 4 denominacio-

> LPay
> Pantalla7".
> Reciclador de billetes
JCM ipro 4 denominaciones

~ 4Pay

(30 de cada una). nes (30 de cada una).
. Almacena 400 billetes. Almacena 400 billetes.
> Hopper CREOM CREM-8, > Hopper multimonedas
con 8 hoppers independien- ITL, capacidad de hasta
tes de hasta 280 monedas 2000 monedas. Almacén
cada uno. adicional de monedas.

DISPONIBLES EN MODALIDAD DE COMPRA O DE RENTING
EL CONTRATO DE MANTENIMIENTO CON EL CLIENTE FINAL, PUEDE OFRECERLO EL
DISTRIBUIDOR DIRECTAMENTE O MEDIANTE LA EMPRESA DE SERVICIOS DIUSFRAMI.
ENLAZADO DIRECTAMENTE A APLICACIONES COMO FACTORYPOS O MEDIANTE IMACASH.

PODRAS ENCONTRARNOS EN LAS SIGUIENTES FERIAS:

THE HOTEL 4 Rt-;:.:.,E:Luna: SHOW 1 Visitanos en el stand
118 -21 MARZO 2024 p? c-llm :
[ 5 19-21febrero 2024 t d
______________ BARCBLONA - BECH G GRAd VA Pabellon 7 r

IFEMA Madrid Higher g‘ﬁ@er 38249
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P.C.MIRA
Tel: 93410.63.63
comercial@pcmira.com
‘www.pcmiracom Zb.

> D3 > D4 > SWAN > KDS K1
> Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 21.5".
> Opcion 15.6" + 10" > Opcion15.6" +10"/15.6". > Opcion15.6"+10"+NFC > Para colgar en pared.
> (ama econdmica. > |mpresora 80mm. > (Gama profesional. > Monitor en Cocina.
> (Gama profesional. > (Gama industrial.
> D1 > FALCON
> Pantalla 101". > Pantalla 101"
> |mpresora 57mm. > Impresora 80mm.
> Visor trasero. > Visor trasero. NFC opc.
> (ama econdmica. > (Gama profesional.

PODRAS ENCONTRARNOS EN LAS SIGUIENTES FERIAS:

HOSTELCO

THE HOTEL & RESTAURANT TRADE SHOW

Visitanos en el stand Professional @
e 2 Visitanos en

Pabellon 7 19-21febrero 2024 el stand:
IFEMA Madrid Higher P\l:}wer 38249

18 -21 MARZO 2024
BARCELONA - RECINTO GRAN VIA
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P.C.MIRA
Tel: 93410.63.63
comercial@pcmira.com
Www.pcmira.com

sunmnl

Andreid P@S Leader

> D2s > D2s PLUS > T2s LITE > T2s
> Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6".
> QOpcion 15.6" + 10", > Opcion 15.6" + 10", > Opcion 15.6" +10"/156 > Opcion 15.6" +10"/15.6".
> (Gama econdmica. > |mpresora 80mm. > (Gama profesional. > Impresora 80mm.
> (ama econdmica. > (Gama profesional.
> D2 MINI > T2 MINI
> Pantalla 101", > Pantalla 11.6".
> Impresora 57mm. > Impresora 80mm.
> Visor 4.3", NFC. > Visor, NFC, Lector QR.
> (ama economica. > (Gama profesional.

PODRAS ENCONTRARNOS EN LAS SIGUIENTES FERIAS:

HOSTELCO

| THE HOTEL & RESTAURANT TRADE SHOW Vls’tanos en el Stand

P}' cdm 1 Visitanos en
Pabellon 7 19-21febrero 2024 el stand:

IFEMA Madrid Higher I;cMer 3B249
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unicoPOS -

> W64NP > W51035NP > WP64NP > WP51035NP

> Pantalla 15.6". 1920x1080. > Pantalla 15.6". 1920x1080. > Pantalla15.6". 1920x1080. > Pantalla 15.6". 1920x1080.

> CPU J6412, 4+128GB. > CPUi5-1035G1, 8+128GB. > CPU J6412, 4+128GB. > CPU i5-103561, 8+128GB.

> Visor o LCD opcional. > Visor o LCD opcional. > Impresora integrada. > |mpresora integrada.

> Base de aluminio. > Base de aluminio. > Visor o LCD opcional. > Visor o LCD opcional.
UNICO-W2164N UNICO PT15/PT17

Pantalla 21.5". 1920x1080.
CPU J6412, 4+128GB.

Panel PC o Monitor Cocina
Para colgar en la pared.

Pantallas tactiles, VGA+USB.
PT15C: 15", 1024x768.

PT17C: 17", 1280x1024.
Pueden ir en pared.

v VvV VvV Vv v
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SRR (CFactoryP0S

> TPV > COMANDEROS > KDS COCINA > KIOSCOS

> Control de Ventas. > Gestion de mesas. > Recepcion de pedidos. > Gestion de auto-pedidos.
> Control estadistico. > Gestion de pedidos. > Multiples secciones. > Cobro automatizado.
> Control de Usuarios. > Envios a cocina. > Varias visualizaciones. > Envios a Cocina.
> (Gestion de Mesas. > (estion del cobro. > Orden de platos. > Multi-idioma.
> Estadisticas y Stocks. > Impresion del ticket. > Gestion de colas. > Interfaz de uso amigable.
> BACK-OFFICE > PEDIDOS ONLINE '
> Alojado en la nube. > Aplicacion de pedidos.
> Multilocal. > Arecoger, a domicilio.
> Configuracion. > Pedidos en mesa, Carta.
> Estadisticas. > Pagos integrados.
> Copias de seguridad. > Conexion a plataformas.
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