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TPV OLIVETTI EXPLOR®@ 300XS

&. MONITOR TFT 15% CON PANTALLA TACTIL ELO,
CELEROMN 2.0 GHZ, 512 MB RAM, B0 GB HDD, LECTOR

COMPACT FLASH, & PUERTOS SERIE, 2 USE 2.0,

POS 2 POWER-USE, 1 PARALELO, ETHERNET, CD-ROM,
OPCION DE MINI-PCI WIRELESS, LECTOR DE TARIETAS,
VISOR DE CLIENTE, 2®* PANTALLA Y 5.0.WEFOGS,

& TPV ECR SAMPOS 605

— S MONITOR TFT 15, COM PANTALLA TACTIL ELO,

| CELEROM 2.0 GHZ, 512 MB RAM, 80 GB HDD,
6 PUERTOS SERIE, 1 PARALELO, 4 USB 2.0, ETHERNET,
COMPACT FLASH, CD-ROM, ALIMENTACION PARA

t: | IMPRESORA DE TIQUETS. OPCION DE 22 PANTALLA,
i { VISORY LECTOR DE TARJETAS,

TPV ECR SAMPOS 465

MOMNITOR TFT 15", COMN PANTALLA TACTIL,

INTEL CELERON 2.5 GHZ, 1 GB RAM, 80 GB HDD,
6 PUERTOS SERIE, 1 PARALELC, 4 USE, ETHERMET,
COMPACT FLASH, 2* VGA. OPCION DE VISOR,
LECTOR DE TARJETAS, 2* PANTALLA Y MIMI-PCI
WIRELESS, INCLUYE 5.0, WEPOS,

— e —— T

PANEL-PC ECR SAMPOS K797

MONITOR TFT 17" O 19" DE ALTO BRILLO (1280 X 1024)
CON PANTALLA TACTIL RESISTIVA 5 HILOS,

CELEROMN MOBILE 1.3 GHZ, 256 MB RAM, 40 GB HDD,
4 PUERTOS 5ERIE, 1 PARALELO, 4 USH 2.0, ETHERMET,
PUERTO DE CAJOM, FUENTE ALIMENTACION EXTERNA.
CARCASA METALICA RESISTENTE A SALPICADURAS DE
AGUA Y POLVO IPG5.

SE PUEDE COLGAR EN LA PARED CON UN ADAPTADOR
VESA 100X100 MM (NO INCLUIDO]).

10 ANOS JUNTO A TI
1997-2007

PABELLON 5 NIVEL 0
CALLE B STAND 37

CAJA REGISTRADORA SP52000

MONITOR TFT XGA 12.1" CON PANTALLA TACTIL,

6 PUERTOS SERIE, 1 PARALELD, 2 USB, CAJON,
ETHERNET, LECTOR TARJETAS 5D, LECTOR DE

TARJETAS MAGNETICAS Y VISOR TRASEROD.

CONEXION A SISTEMA DE RADIOCOMANDAS ORDERMAN
¥ A SISTEMA DE VIDEQ-VIGILANCIA YCARO.

SE TRATA [DE UN SISTEMA EMBEDIDO CON LA
APLICACION PRE-CARGADA, S5IN 5.0PERATIVO,
ADAPTABLE A CUALQUIER ESTABLECIMIENTO,

TPV ECR SAMPOS 50

MOMNITOR TET 15° CON PANTALLA TACTIL,
CELEROM MOBILE 1.5, 512 MB RAM, 40 GB HDD,

4 PUERTOS SERIE, 1 PARALELO, 4 USE 2.0,

| ETHERNET 10/100, | GIGABIT ETHERNET,
ENTRADA Y SALIDA DE AUDIO,

INCLINACION DE PAMTALLA GRADUABLE.
PERMITE INTEGRAR LECTOR DE TARIETAS ¥ VISOR,
INSTALACION EN PARED CON AMCLAJES VESA.




TERMINAL DE RADIO-COMANDAS
PROFESIONAL PARA HOSTELERIA

PUNTO DE ACCESO BLUETOOTH
HASTA 200 METROS DE COBERTURA

TERMINAL BLUETOOTH NANO
IMPRESORA PORTATIL BLUETOOTH 48 HORAS DE BATERIA - 110 GRAMOS
CON LECTOR DE TARJETAS VISIBLE A LA LUZ DEL SOL
BIXOLON SPP-R200 SOPORTA CAIDAS DE 1.2 METROS
RESISTENTE A SALPICADURAS

ROBUSTO, FACIL DE USAR Y AL PRECIO DE UNA PDA

Asista a la presentacion oficial del producto:

» 2 de Octubre de 2008, HOTEL VINCCI MARITIMO, Barcelona.

» Presentacion del producto y sus caracteristicas.

» Presentacion de las aplicaciones de Software ya homologadas.
» Presentacion de las ultimas novedades en TPV.

» Importantes descuentos y ofertas para los asistentes.

» Inscribase en nuestra Web: Www.ecr-pos.com

51 USTED ES FABRICANTE DE SOFTWARE Y ESTA INTERESADO EN
REALIZAR EL ENLACE, SOLICITE EL KIT PARA DESARROLLADORES:

EN 15 DIAS LO TENDRA LISTO PARA LA VENTA
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Aunque aun es posible para los jugadores de este segmento encontrar
clientes dentro de los sectores tradicionales donde han operado hasta
el momento -a saber, hosteleria y retail- todos buscan llegar a nuevos
mercados ofreciendo soluciones integrales totalmente especializadas.

POS !F,Lg)( M4 www.posiflex.es
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I mercado de TPVs ha crecido a un

ritmo pausado durante los ultimos

anos. Una vez superada la fase de

sustitucion de las tradicionales ca-
jas registradoras, presentes en multitud de
comercios, por terminales mas modernos,
agiles y provistos de un completo software
de gestion empresarial, el segmento ha en-
trado en un periodo de equilibrio, caracte-
rizado por un discreto aunque constante au-
mento de las ventas y por la consolidacién
de un mayor niimero de jugadores, que ope-
ran ya sea como desarrolladores de softwa-
re o como fabricantes de hardware.

Asi las cosas, el uso de TPVs se ha exten-
dido por todos aquellos sectores en los que
la venta rapida en mostrador es fundamen-
tal, y a pesar de que en nuestro pais aun
existen una gran cantidad de pymes que to-
davia no cuentan con ellos, nos encontramos
ante un segmento maduro —sobre todo en
campos como el retail y la hosteleria—. Pre-
cisamente por ese motivo es ahora cuando
la venta de TPVs esta expandiéndose a otros
mercados, entre los que por el momento
destacan el sanitario o el de los negocios
on-line, sin olvidarnos de la creciente crea-
cion de soluciones de esta clase adaptables
a las necesidades de las Administraciones
Publicas. En el caso de los hospitales se es-
tan comenzando a utilizar TPVs para citar a
los pacientes, permitiendo al personal ofre-
cer a éstos un tique en el que figuran la fe-
cha y hora concertadas para su visita, des-
de un entorno tactil y sencillo de manejar por
el operador. En lo que respecta a los nego-
cios via web, por ejemplo, su adquisicién
empieza a tenerse en consideracion porque

Reportaje

~J¢ IGNACIO azcona

agilizan la gestion del pago con tarjetas y
permiten conectarse a sistemas en red sin
ningun tipo de dificultad.

El caso es que, en terminos generales, en
todos los establecimientos en los que se
proporcione un tique con informacién po-
dria resultar util disponer de un sistema
TPV+impresora, por lo que estas soluciones
pueden encajar dentro de un amplio abani-
co de actividades econémicas. Desde Insi-
de apuntan que entre ellas se registra una
creciente demanda en centros de ensefian-
za, ludotecas, locutorios, gimnasios, video-
clubs, kioskos o tiendas de alimentacion.

Un canal especializado

En esta labor de expansion, el papel del
canal es fundamental, debido a que los fa-
bricantes han de contar con socios cualifi-
cados capaces de desarrollar aplicaciones
adaptadas a los nuevos sectores, que pro-
porcionen ese valor afiadido siempre tan
necesario para que los clientes, sobre todo
si se trata de pymes que no disponen
de grandes presupuestos, queden
plenamente satisfechos con la ad-
quisicion de sus TPVs. Ademas, ello
contribuye a que perciban el gas-
to en tecnologia como una inver-
sién capaz de contribuir a mejo-
rar los resultados obtenidos por
sus negocios a largo plazo, lo
que repercute positivamente a
la hora de realizar tomas de
contacto posteriores para lle-
var a cabo nuevas ventas.

A todo esto se suma que
los terminales estan cada vez )

@®®® VENTAJAS DE INCORPORAR TPVs AL NEGOCIO

Existen multiples razones para informatizar un pequefio comercio equipandolo con terminales de punto de
venta. Entre ellas destacan la obtencién de una mayor agilidad y control sobre procesos como la facturacion,
la apertura y cierre de caja, la supervision del almacén o de las existencias, etc. Otro punto a favor de los
TPVs es que facilitan un conocimiento realista e inmediato de las incidencias econémicas, mediante
estadisticas que permiten una toma de decisiones objetiva y oportuna. Finalmente, la agilizacién de tareas
administrativas como la facturacion, la contabilidad o el registro de facturas son otros de los beneficios

aportados por estos productos.

www.posiflex.es
934 193 246
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Reportaje

mas cohesionados con las tecnologias em-
pleadas para agilizar la gestion de proce-
sos corporativos, siendo asi posible que las
empresas de mayor tamafo los tengan en
consideracion como sistemas esenciales a
la hora de agilizar la toma de las mejores de-
cisiones para el negocio. Es importante acla-
rar que, cuando hoy habla mos de TPVs, no

El mercado de TPVs atraviesa una etapa de

crecimiento moderado, que puede llegar a

ser hasta del 10%.
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nos referirmos a meras maquinas, sino a
soluciones complejas compuestas por he-
rramientas de hardware, software y servi-
cios profesionales.

Los primeros efectos de la crisis

Al aumento creciente de la competitivi-
dad se han sumado este afio los primeros
efectos del proceso de crisis econdmica en
el que esta entrando el pais para ralentizar
el mercado. Aunque por ahora ninguno de
los jugadores implicados en él prevé que se
produzca su estancamiento a corto plazo, si
que se han registrado, en algunos casos,
descensos en el porcentaje de ventas que lle-
gan a rondar el 15%.

En general, durante los Gltimos doce me-
ses los clientes han buscado equipos mas
econdmicos, sin olvidar que las necesida-
des de muchos paquetes de software re-
quieren cada vez mas de mayores prestacio-
nes y recursos. Esto es algo normal teniendo
en cuenta que, hoy por hoy, el entramado
empresarial que utiliza estas herramientas lo
conforman firmas pequefias, con menos de
diez trabajadores en muchos casos, muy
sensibles a los vaivenes econémicos y que
tienen que valorar muy detenidamente la
inversion que realizan en tecnologia, pero
que al tiempo son muy conscientes de que
precisan de herramientas tecnoldgicas para
seguir siendo competitivas. Todo ello les im-

@®®@® NUEVAS TENDENCIAS EN UN MERCADO CADA VEZ MAS EXIGENTE

Pedro Haro, jefe de la Division de TPVs de Inside, nos comenta las principales novedades en lo que se refiere a
caracteristicas de hardware, software y servicios que se estan imponiendo en un mercado donde los sectores
tradicionales solicitan soluciones globales y especializadas. Segtn afirma, “el mercado demanda TPVs
compactos y modulares, con un mejor disefio, asi como nuevos periféricos adaptados a las necesidades que
impone el entorno de cada cliente. En lo que respecta al color, por ejemplo, el negro se ha impuesto en todos
los fabricantes. Otro de los factores que se esta optimizando es el tamafio de los terminales, ya que los
clientes buscan colocarlos en lugares cada vez mas reducidos. Esto hace que CPU, pantalla, visor, impresora y
lector de banda magnética se integren ahora en el menor espacio posible. En lo que se refiere a los
periféricos, a los tradicionales se estan uniendo otros nuevos, como es el caso de lectores de huella, de tarjeta
chip, de proximidad, impresoras Bluetooth, etc”.
Por otra parte, la evolucion del software integrado en los aparatos también esta trayendo nuevas
oportunidades de negocio. Haro comenta al respecto que, “la implementacion de las tecnologias Wi-Fi y BT
esta permitiendo ofrecer mejores soluciones y mas flexibles en cuanto a la conectividad de periféricos”.
Asimismo, nuestro interlocutor asevera que “la evoluciéon de los TPVs es paralela a la de los PCs, ya que
también integran placas madre compactas, monitores TFT planos y dispositivos de tltima generacién”.
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pulsa a seguir invirtiendo en esta clase de
equipos, pero dilatando en el tiempo la de-
cision de compra, algo que han empezado
a notar los jugadores del sector.

En definitiva, acorde con la evolucion de
la economia en general, el mercado de TPVs
atraviesa una etapa de crecimiento mode-
rado y lento —se manejan porcentajes que
llegarian incluso hasta el 10%- sin ser, en
cualquier caso, negativo.

Mensaje optimista

Ateniéndonos a lo que hay, atin no exis-
ten motivos por los que preocuparse en ex-
ceso. En teoria, al contrario de lo que ocu-
rre con otros productos de consumo, el
segmento de TPVs es mas estable y profe-
sional y no se ve tan afectado por el tipo de
situaciones como la que hemos empezado
a atravesar. Ademas, el coste de un TPV com-
pleto ha disminuido, lo que es posible que
ayude a paliar el potencial descenso de la de-
manda que se pueda producir, y es proba-
ble que incluso empuje a parte de ese nu-
mero de pequerias tiendas que aun utilizan

Los terminales estdn cada
vez mas cohesionados
con las tecnologias de

gestion de procesos

cajas registradoras tradicionales a instalar
esta clase de terminales.

A las razones ligadas al precio pueden su-
marse otras de caracter tecnologico, ya que
se esta produciendo una creciente incorpo-
racion de mejoras que han hecho los TPVs
mas faciles de manejar para los usuarios fi-
nales, sin olvidar la integracion de todos los
procesos de negocio en un solo programa.
Esto también hace posible que el nimero de
distribuidores capaces de comercializar es-
tos productos sea cada vez mayor, al no ne-
cesitar un conocimiento exhaustivo del pro-
ducto. Para rematar, la conexion de los TPVs
con terminales mdviles cada vez estd mas
asentada, lo que contribuira a seguir dina-
mizado el mercado.

www.posiflex.es
934 193 246
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CUESTIONARIO

1 En su empresa, ;en qué porcentaje esperan hacer
aumentar sus beneficios durante 2008? ;Qué posicion
ocupan actualmente en el mercado?

2 :Qué porcentaje total del negocio que realizan
corresponde al que se lleva a cabo por medio de su red de
distribuidores?

3 :Con cuantos distribuidores trabajan en la actualidad?
¢;Tienen previsto aumentar su niimero?

4) ¢Como ha incidido en la demanda de TPVs su actual
capacidad para conectarse a sistemas de gestion de procesos
tales como los ERPs?

5 :Qué porcentaje de los ingresos obtenidos por la
compaiiia se debe a la venta de hardware, software y
servicios, respectivamente?

m7 POSIFL
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.Metrologic ...la gama més amplia del mercado.

Scanners de mano

« Lectores de wina hasta veinte lineas

< Lectores ldser y dplicos

- Decodificacidn de cddigos 10, 20, ¥ POF

» Conexiones posildes: P5/2, USH, R5232 y/o
hiuctooth.

+ Desactivacidn de codigos

Terminales de recogida de datos

s Capacidades desde o B MB (Qplimoes PDA ampliabile
mediante tagetas Miniso).

« Versiones Industriales de alta resistencia.

« DN eFle Ergnndmh;u.

- Amplitud de conexiones: R5232, P52, USE WIFT,
Bluetooth, irDA,

- Daptimus POA: Windows CE MNet 5.0, CPU 520 MMz, TET
tdctll 3.58°, 65.000 calores, IPgy. Opclones de lector de
codigo de barras, moedulo GSM, cdmarna 2 Mpixel, GPS...

Metrologic Silver Service Flan Metrologic Platinum Service Flan
S iver dimpliacidn del serviclo de Garantia
vice P de hasta 5 ofios {(seqan modelo)
Service Plan - Coberlure de daios por defecto de
Sabricacidn

-aAmpliacidn del serviclo de Garantio

der hasta § afas (segan madelo)
» Cobertura lotal por cualguier Hpo de dafo.
«Serviclo en 24h,

C/ Entenza, 202 - 0Bozg Barcelona - Telf.: 934 193 246 - Fax: 933 110 758 - Email: comercial@posifiex.es - httpu/ f'www.posifiex.es



Gama KS-6000 Fanless PBSIFL%

Terrminales tdetiles de 15" o 17" con tecnologio S‘
Fanless, con lo que desaparece el ruido de ventila-
dores, Ergondmico ¥ con un disefo muy actual,
los terminales KS son una solucion polente en
prestaciones y muy elegante.

Frocesadores hasta Intel Celeran Mobile 1,5 Ghz,
con cache de 1 Mb, memoria hasta 1 Gb y HDD
desde go Gh.

Gama HT-4000

Fosiblements, uno de | s tactiles mds

pequerios del mercea 8/337 x 230 mm).
- tel Celeron a 2 GHz,

memoria hasta 2 e 40 G,

Mualtiples opciones tales como visor de cliente,

fector de banda magnétfm, dehue!.'u dactilar

puertos USE conalipmente .

Ademds incluye :Fﬁ:lf d': ﬂqunﬂdn .P\'.'qI

Garna Jiva 8000

Terminales tactiles de 15™ Altas prestaciones,
midxima calidad y la mayor gama de opciones del
mcrcado, Procesadores Initel Pentivem IV a 2,4 Ghe.
Memeorig hasta 2 Gb y HDD desde g0 Gb.

JCUAL FS EL PRECIO DE SU TRANQUILIDAD? Opciones: Lector de banda magnética, huella
dactilar, codigos de bareas, CO-R, DVD-R, visores de
GARANTIA IN SITU TERMINALES POSIFLEX cliente VFD o LCD, segunda pantalla LCD de 121"
o 15"} conexicn WiF, LIPS 3al internc, tecladas
TANO...iaaciains o.00 € / Dia pragramabiles...
2ANDS..cceren o.09 € 7 Dia
FANOS e o.n € /Dla

“g

BJUS/\ 9P OJUNnd Soleullwia]

...rds de 30 afos al servicio del comercio. PDSIFL‘E}

Tarminales Punto de Venta




Reportaje

Isabel Ballestero
Directora Comercial.

1. DATISA tiene como principal objeti-
vo poner al servicio de sus clientes las
mas avanzadas tecnologias para la opti-
mizacidon y mejora en la gestion de sus
areas. Durante este afio hemos alcanza-
do la cifra de 16.000 clientes, lo que es
un sintoma de los buenos resultados de
la compaiiia, que en 2007 creci6 un 10%
mas que en 2006.

2. Actualmente, la venta a través del ca-
nal alcanza el 60% de nuestra factura-
cién, un porcentaje que nos gustaria se-
guir aumentando.

3. DATISA cuenta con una amplia red
de partners especializados en diferentes
mercados y zonas geograficas. En total
son unos 100 distribuidores de valor aiia-
dido. Durante el tltimo afio, la compaiiia
ha seguido captando nuevo canal y ha
llevado a cabo una importante campaiia
de formacion de sus distribuidores de va-

lor anadido. De hecho, se ha ampliado su
nimero en zonas como las Islas Cana-
rias, Madrid y Barcelona. Actualmente se
esta trabajando en las areas de Galicia,
Cantabria, Pais Vasco, Andalucia Orien-
tal y algunas provincias dentro de Casti-
lla Leon.

4. L a integracion de sistemas ERP en los
TPVs permite introducir mas datos en las
acciones de venta, asi como acceder a in-
formacion relevante con mas seguridad.
Otro punto a favor de los TPVs es que fa-
cilitan un conocimiento realista e inme-
diato de las incidencias econdmicas y
también la agilizacién de las tareas admi-
nistrativas mas tediosas.

5. Uno de nuestros principales objeti-
vos para este afno es el de potenciar nues-
tra area de servicios, que ya supone el
60% de la facturacion, frente a un 40%
de venta de licencias de software.

Jordi Yagiies

Product Manager SD

(Sistemas Punto de Venta).

POS/FL
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1. Para incrementar nuestro volumen de
negocio estamos decididos a lanzar produc-
tos que nos permitan acceder a nuevos sec-
tores en los que actualmente no estamos
presentes. Esto es debido a que considera-
mos los sectores de hosteleria y retail como
mercados practicamente cerrados.

Por otra parte, en cuanto a impresoras de
punto de venta, Epson ocupa la primera po-
sicion con una alta presencia en las gran-
des cuentas del sector.

2. Epson dispone de una estructura de ca-
nal muy clara y organizada, en la que el
100% de las ventas se realizan a través de
nuestros mayoristas oficiales, siendo ellos
los encargados de hacer llegar el producto
a través de los submayoristas y distribuido-
res hasta el usuario final.

3. Enlaactualidad Epson dispone de ocho
mayoristas repartidos por todo el territorio
espaiiol, los cuales vienen trabajando con

H10

nosotros desde hace muchos afios como
canal especializado en este segmento. Has-
ta la fecha no hay intencion de incrementar
el nimero de distribuidores.

4. Los TPVs actuales se basan en tecnolo-
gias abiertas, permitiendo que sean consi-
derados como un equipo mas de la estruc-
tura de red de la empresa, algo que potencia
la comunicacién entre departamentos. De
esta forma, las tiendas han comenzado a
utilizar modulos especificos de venta —den-
tro del ERP genérico de la empresa- con el
fin de aumentar la agilidad y la precision en
la toma de decisiones.

Poder trabajar con ERPs implica un cambio
en el tipo de solucion aimplementar en los
establecimientos, adaptada a entornos de
trabajo con jornadas laborales extensas y en
entornos mas agresivos que los de oficina.

5. En la actualidad el 100% de la factura-
cion de Epson corresponde al hardware.

www.posiflex.es
934 193 246
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1. Nuestro objetivo anual
es el de aumentar tanto fac-
turacion como beneficios en
un minimo de un 10%.
En cuanto a nuestra po-
sicién en el mercado es-
paiol, creemos serunode
los mayoristas de referencia
con alrededor de un 15% de
cuota de mercado en TPVs

2. Nuestro negocio se realiza en su tota-

lidad mediante el canal de distribucion.
Cuando surge alguna oportunidad de ven-
ta de negocio directo a alguna gran cuenta
siempre la realizamos con la colaboracién de
nuestros distribuidores.

3. Trabajamos con 300 socios, cuya prin-
cipal fuente de ingresos proviene de los TPV
y cajas registradoras. Ademds, tenemos otros
700 que realizan venta por oportunidad. Su
ndmero va en constante aumento, aunque

EXPERT MANAGER

1. Expert Manager, pertenecien-
te al grupo SIE, es una empresa
de reciente creacion fruto de la
integracion de SIE, fabricante na-
cional de software de gestion em-
presarial, con Open IT empresa es-
pecializada en TPVs.

En este primer afio de vida nos he-
mos centrado en construir un canal
de distribucion especializado que nos
permita llegar a todo el territorio na-
cional. Por ello, en 2008 esperamos
crecer un conservador 10%, ya que
estamos en fase de implantacion.
Nuestro objetivo es convertirnos en
los préximos afos en una de las diez
primeras empresas a escala nacional den-
tro de este sector de actividad.

2. La politica de comercializacion de Expert
Manager es la de trabajar de forma exclu-
siva a través del canal de distribucién. En
estos momentos ya disponemos de una

www.posiflex.es
934 193 246

la mayoria de las operaciones se
concentra en los primeros 300.

4. Los TPVs ECR Sampos
y Olivetti que distribui-
", mos estan homologa-
/) dos con varias de las
- principales aplicaciones
del mercado y no tienen
ninguin problema de fun-
cionamiento con las mismas
al disponer de configuraciones
potentes, al contrario de lo que se pue-
de decir de muchos equipos que incorpo-
ran configuraciones Fanless con procesado-
res de baja capacidad (1 GHz).

5. Nuestra compania ECR&POS, se nutre
basicamente de la venta de hardware, re-
presentando un 80% del total facturado.
Un 10% vendria del software y el 10% adi-
cional de la comercializacion tanto de ser-
vicios como de consumibles.

Jordi Llorens

Director General del
grupo ECR&POS.

red de partners que nos per-
miten cubrir gran parte del
territorio nacional, aunque
todavia debemos trabajar
por ampliarla.

3. La integracion en el
grupo SIE nos ha permi-
tido que Expert Manager
esté completamente en-
lazado con las solucio-
nes ERP Nexus, al igual
que con sus médulos
verticales. A dia de hoy, son
pocas las empresas que no contem-
plan la posibilidad de gestionar de forma
integral sus procesos de negocio, lo que
permite a éstas optimizarlos y gestionarlos
en tiempo real, para lo que disponer de
TPVs equipados con software de ltima ge-
neracion puede resultar una ayuda inesti-
mable de cara mejorar el proceso de toma
de decisiones sobre el negocio.

Hi1

Jaime Barris

Director de Marketing de
Expert Manager.

;1 ]
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Jorge Talegon

Reportaje

Product Manager

Producto no color.

1. Durante este afio esperamos un cre-
cimiento en ventas de nuestra gama OKI-
POS de un 15% aproximadamente.

2. En OKI uno de nuestros principios es
proteger a nuestro canal de distribucion,
con lo cual el 100% de las ventas de OKI-
POS se realiza a través del mismo.

3. En la actualidad trabajamos con apro-
ximadamente 1.000 distribuidores en Es-
pafia, los cuales tienen acceso a nues-
tros programas de canal, herramientas
de marketing, fondos COOP, etc.

Desde OKI siempre estamos intentan-
do ampliar nuestra red de distribucion
y para ello ofrecemos ventajas que
nos diferencian frente a la

competencia.

4. A medida que los
clientes final es y sobre
todo nuestros distribui-

dores han ido conociendo esta funcio-
nalidad de nuestro software, se han ido
implicando mas, ya que desde el propio
TPV se puede gestionar el 100% de un
negocio a todos los niveles: facturacion,
pedidos a proveedor, stock de almacén,
etc. Todo ello apoyado por un sencillo
manejo de los programas.

Los distribuidores que quieran implicar-
se en nuestro proyecto OKIPOS cuentan
con toda la ayuda por parte de OKI, pu-
diendo incluso solicitar que se lleve a ca-
bo una formacién gratuita en sus propias
instalaciones, tanto a nivel técnico como
comercial, de nuestros programas de res-
taurante, mostrador y moda/deporte.

5. EI 90% de las ventas totales de OKI-
POS corresponden al hardware (TPV, lec-
tor de cddigos de barras e impresoras),
mientras que el 10% restante lo protago-
nizan el software y los servicios ofreci-
dos sobre el mismo.

POS/FL
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1. Posiflex es uno de los principales ma-
yoristas de TPVs del mercado nacional, go-
zando asi de una posicion de preferencia.

2. El 100%. Posiflex es fabricante e impor-
tador de TPVs y realiza su negocio Unica y
exclusivamente con distribuidores y ma-
yoristas de informatica.

3. son aproximadamente unos 3.000
los distribuidores que componen nues-
tra red a lo largo de Espana y Portu-
gal, y la politica de la empresa es que
este numero esté siempre en cons-
tante crecimiento.

4. Légicamente, la capacidad
de integracién es un factor bas-
tante influyente a la hora de la
eleccién de un terminal de pun-
to de venta u otro. No obstante, el pu-
blico objetivo de un sistema ERP o de
un TPV suele diferir en la mayoria de
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los casos, ya que estan enfocados a diferen-
tes conceptos de empresa. Un ERP se en-
foca a la gestién completa de una empre-
sa independientemente de su actividad, y
el TPV se enfoca a la gestion de actividades
comerciales, pudiendo llegar a abarcar as-
pectos de ERP pero a una distancia muy
grande y siempre pensando en la peque-
fia o mediana empresa.

www.posiflex.es
934 193 246



Reportaje

1. Actualmente somos la tercera marca en
el mercado espariol. También, estamos po-
sicionados entre las tres primeras en cuan-
to a cuota de mercado y parque instalado en
los segmentos de restauracion y hosteleria.

2. Nuestra red de distribuidores es una de
las mejores aportaciones que ponemos a
disposicion de nuestros clientes. Como tal la
valoramos, potenciamos e incentivamos. En
la actualidad su peso es del 60%.

Dentro de ella contamos con técnicos es-
pecialistas gracias a nuestro plan de forma-
cion continua, que los cualifica perfectamen-
te para cumplir sus funciones.

3. Toshiba dispone de un canal de distribui-
dores de valor anadido especializado en re-
tail compuesto por mas de 35 empresas que
ofrecen una alta capilaridad en todo el te-
rritorio. Estos distribuidores ademas estan
certificados como SAT oficial y tienen acce-
so a comercializar todo el catalogo que Tos-

hiba Tec dispone para el sector retail.
Ademas, la compaiiia ha abierto una linea
de colaboracion con tres empresas mayoris-
tas del sector retail a nivel nacional, que dis-
tribuyen una oferta limitada de producto.

4. Desde Toshiba creemos que es necesa-
rio ofrecer soluciones completas adaptadas
a las necesidades del cliente.

A través de la integracion de soluciones de
software en nuestros equipos garantizamos
un mayor grado de satisfaccion del cliente.
Confiamos la generacion de estas posibili-
dades a nuestra division de servicios profe-
sionales, que trabaja desarrollando solucio-
nes, asi como a todo nuestro canal de
distribucion, que optimiza su funcionamien-
to en nuestros dispositivos.

5. La compania la componen un total de
45 profesionales dedicados al retail. Traba-
jamos tres areas: el 50% es hardware y el
50% restante software mas servicios.

Carlos Camaros

Director Comercial de
Toshiba TEC Europe

INSIDE

www.inside.es
902 888 600

Tras una dilatada experiencia en este mercado, que data de 1989, Inside
ha alcanzado una posicion privilegiada, liderando un canal que se man-

tiene fiel a los TPVs de fabricantes como OKIPOS e IT. En este sentido,
', destaca el Gltimo lanzamiento del mayorista: una solucion “Plug & Play”
denominada TPVAIT, provista ademas de software avalado por Sage.

Segtn afirma Pedro Haro, responsable de la Divisién de TPVs de Insi-
de, "ademas de por ofertar soluciones completas, el distribuidor ha de
apostar por la especializacion y el buen servicio al cliente, razén por la

que en Inside “estamos continuamente impartiendo cursos de formacion, tanto a
nivel interno como externo. Para ello contamos con un gran auditorio equipado con todo
tipo de recursos, al que nuestros socios pueden acudir con sus mejores clientes. Una vez
alli les facilitamos todo lo necesario para que puedan potenciar su negocio; desde el so-
porte de marketing hasta la asistencia de ponentes cualificados de nuestros fabricantes, que
no se limitan a presentar una gama de producto, sino que ofrecen soluciones completas”.
A este apoyo constante, el mayorista suma iniciativas con las que
busca reforzar su identidad dentro del canal y hacer frente a las
coyunturas del mercado. “Por ejemplo, para atajar los efectos de
esta crisis, hemos incorporado nuevos productos mas asequibles
sin que se resienta su calidad”, asevera Haro. AL
Para terminar, nuestro interlocutor afiade que en Inside “mejora- N\ e
mos constantemenlas ventajas comerciales, logisticas y financieras :
de nuestros clientes. Ahora somos los tinicos que les permitimos pa-

ik
Pedro Haro

Jefe de la Division
de TPVs de Inside.

sar pedidos a sus clientes hasta las 20 horas". \
-
www.posiflex.es B 13 F"SSIFL
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Reportaje
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Aqua eSolutions 902 101 400 www.aquaesolutions.com
Anker 934 406 103 www.ankernoroeste.com
ARS Software 902 888 976 www.ars-software.com
Astarte 936 677 530 www.astarteinformatica.com
Auge 915 174 120 www.augeinformatica.com
AYD Software 902 153 858 www.aydsoftware.com
BDP 902 157 449 www.bdpcenter.com
Casio 932 910 505 www.flamagas.com
Codabar 916 451 111 www.codabar.es
Copermatica 902 443 333 www.compermatica.es
Countering 918 473 085 www.countering.es
Datalogic 913 837 755 www.datalogic.com
Data Prof 913 274 647 www.dataprof-es.com
Datisa 917 159 268 www.datisa.es
ECR & POS 902 887 363 WWW.€eCr-pos.com
Ecua 914 605 000 WWWw.ecua.es
EPSON 935 821 500 WWW.epson.es
Equinox 913 237 522 WWWw.equinox.es
Expert Manager 934 109 292 www.expertmanager.es
Eurowin 902 211 203 WWWw.eurowin.es
Exact Software 915 152 141 www.exactsoftware.com
Grupo Sage 902 425 577 WWW.Sagesp.es
IBM 900 100 401 www.ibm.com
IGT 915 333 839 www.igt.es
Impuls ID distribution 937 279 010 www.impulsid.com
Infinity System 949 349 100 www.airis-computer.com
Infotronic Software 902 889 196 www.infotronic.es
Ingenico 918 375 000 www.ingenico.es
Inside and Technology 963 950 202 www.inside.es
Inter Point of Sale 917 543 212 www.ipos.es
Intermec 918 060 202 www.intermec.com
Inves 902 354 435 Www-inves.es
LBS 955 999 670 www.lbs.es
Macroservice 915 715 200 WWW.Mmacroservice.es
Metrologic 913 272 400 www.metrologic.com
Ofimatica 902 250 144 www.ofi.es
Olivetti 902 101 473 www.olivetti.es
OKI 913 431 620 www.oki.es
Omron 913 777 900 WWW.OIMION.es
Posibérica 902 197 201 www.posiberica.com
Posiflex 934 193 246 www.posiflex.es
Reelsa 918 519 711 www.reelsa.net
Samsung 917 143 600 WWW.Samsung.com
Scansource 900 973 272 WWW.Scansource.com
Sharp 935 819 700 www.sharp.es
Tecnimatica 902 360 901 www.tecnimatica.com
Toshiba TEC 916 606 700 www.toshibatec-tsis.com
Vincle 934 913 837 www.vincle.es
Wincor Nixdorf 914 843 800 www.wincor-nixdorf.com
Zebra 934 913 837 www.zebra.com
POSIFL W14 www.posiflex.es
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No te enredes

.- -

Toda la informacion sobre el canal de distribucion
de informatica y comunicaciones esta en la red.
Entre en www.tibetediciones.com

Ademas, puede suscribirse a nuestro
boletin de noticias on-line y recibirlo
comodamente cada manana en su e-mail.

C/ O"Donnell, 4 - 12 pta.

- -, 28009 Madrid

. Tel.: 917 812 954
ZTIBET Fax: 915 751 101

Ediclones

www.tibetediciones.com



EPSON

La calidad de Epson ahora EXCEED YOUR VISION
a un precio increible !!!

BJUDA 9p OluUNnd S8jeuUIWId)|

pre. t ica :
isefio ctg do.
arga frontal de pag

- Ideal para instalacidn bajo mostrador.

- Hasta 170 mm.Js, tanto en modo cardcter
comao grdfico.

- Disponible en colares beige y negro.

- Conexiones posibles: LPT, R5232, USH,
Ethernet o wifi.

- Tapa cubrecables posterior opcional.

-y

... mds de 30 arios al servicio del comercio. PDSIFL?

Terminales Punto de Venta

Cf Entenza, 202 - oBo2g Barcelona - Telf 934 193 246 - Fax: 933 210 758 - comercial@posiflex.es - wwwposifiex.es




