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TPVs
Aunque aún es posible para los jugadores de este segmento encontrar
clientes dentro de los sectores tradicionales donde han operado hasta
el momento –a saber, hostelería y retail– todos buscan llegar a nuevos
mercados ofreciendo soluciones integrales totalmente especializadas.   
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E l mercado de TPVs ha crecido a un
ritmo pausado durante los últimos
años. Una vez superada la fase de
sustitución de las tradicionales ca-

jas registradoras, presentes en multitud de
comercios, por terminales más modernos,
ágiles y provistos de un completo software
de gestión 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 consolidación
de un mayor número de jugadores, que ope-
ran ya sea como desarrolladores de softwa-
re o como fabricantes de hardware. 

Así las cosas, el uso de TPVs se ha exten-
dido por todos aquellos sectores en los que
la venta rápida en mostrador es fundamen-
tal, y a pesar de que en nuestro país aún
existen una gran cantidad de pymes que to-
davía no cuentan con ellos, nos encontramos
ante un segmento maduro –sobre todo en
campos como el retail y la hostelería–. Pre-
cisamente por ese motivo es ahora cuando
la venta de TPVs está 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-
ción de soluciones de esta clase adaptables
a las necesidades de las Administraciones
Públicas. En el caso de los hospitales se es-
tán comenzando a utilizar TPVs para citar a
los pacientes, permitiendo al personal ofre-
cer a éstos un tíque en el que figuran la fe-
cha y hora concertadas para su visita, des-
de un entorno táctil y sencillo de manejar por
el operador. En lo que respecta a los nego-
cios vía web, por ejemplo, su adquisición
empieza a tenerse en consideración porque

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

El caso es que, en terminos generales, en
todos los establecimientos en los que se
proporcione un tíque con información po-
dría resultar útil disponer de un sistema
TPV+impresora, por lo que estas soluciones
pueden encajar dentro de un amplio abani-
co de actividades económicas. Desde Insi-
de apuntan que entre ellas se registra una
creciente demanda en centros de enseñan-
za, ludotecas, locutorios, gimnasios, video-
clubs, kioskos o tiendas de alimentación.

Un canal especializado
En esta labor de expansión, 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 añadido 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-
quisición de sus TPVs. Además, ello
contribuye a que perciban el gas-
to en tecnología como una inver-
sión 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 están cada vez
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VENTAJAS DE INCORPORAR TPVS AL NEGOCIO
Existen múltiples razones para informatizar un pequeño comercio equipándolo con terminales de punto de
venta. Entre ellas destacan la obtención de una mayor agilidad y control sobre procesos como la facturación,
la apertura y cierre de caja, la supervisión 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 económicas, mediante
estadísticas que permiten una toma de decisiones objetiva y oportuna. Finalmente, la agilización de tareas
administrativas como la facturación, la contabilidad o el registro de facturas son otros de los beneficios
aportados por estos productos.
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más cohesionados con las tecnologías em-
pleadas para agilizar la gestión de proce-
sos corporativos, siendo así posible que las
empresas de mayor tamaño los tengan en
consideración 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

nos referirmos a meras máquinas, 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 año los primeros
efectos del proceso de crisis económica en
el que está entrando el país para ralentizar
el mercado. Aunque por ahora ninguno de
los jugadores implicados en él prevé que se
produzca su estancamiento a corto plazo, sí
que se han registrado, en algunos casos,
descensos en el porcentaje de ventas que lle-
gan a rondar el 15%. 

En general, durante los últimos doce me-
ses los clientes han buscado equipos más
económicos, sin olvidar que las necesida-
des de muchos paquetes de software re-
quieren cada vez más 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 pequeñas, con menos de
diez trabajadores en muchos casos, muy
sensibles a los vaivenes económicos y que
tienen que valorar muy detenidamente la
inversión que realizan en tecnología, pero
que al tiempo son muy conscientes de que
precisan de herramientas tecnológicas para
seguir siendo competitivas. Todo ello les im-
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El mercado de TPVs atraviesa una etapa de

crecimiento moderado, que puede llegar a

ser hasta del 10%.
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NUEVAS TENDENCIAS EN UN MERCADO CADA VEZ MÁS EXIGENTE
Pedro Haro, jefe de la División de TPVs de Inside, nos comenta las principales novedades en lo que se refiere a
características de hardware, software y servicios que se están imponiendo en un mercado donde los sectores
tradicionales solicitan soluciones globales y especializadas. Según afirma, “el mercado demanda TPVs
compactos y modulares, con un mejor diseño, así 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 está optimizando es el tamaño de los terminales, ya que los
clientes buscan colocarlos en lugares cada vez más 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 están uniendo otros nuevos, como es el caso de lectores de huella, de tarjeta
chip, de proximidad, impresoras Bluetooth, etc”. 
Por otra parte, la evolución del software integrado en los aparatos también está trayendo nuevas
oportunidades de negocio. Haro comenta al respecto que, “la implementación de las tecnologías Wi-Fi y BT
está permitiendo ofrecer mejores soluciones y más flexibles en cuanto a la conectividad de periféricos”.
Asimismo, nuestro interlocutor asevera que ”la evolución de los TPVs es paralela a la de los PCs, ya que
también integran placas madre compactas, monitores TFT planos y dispositivos de última generación”.
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pulsa a seguir invirtiendo en esta clase de
equipos, pero dilatando en el tiempo la de-
cisión de compra, algo que han empezado
a notar los jugadores del sector.

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

Mensaje optimista 
Ateniéndonos a lo que hay, aún no exis-

ten motivos por los que preocuparse en ex-
ceso. En teoría, al contrario de lo que ocu-
rre con otros productos de consumo, el
segmento de TPVs es más estable y profe-
sional y no se ve tan afectado por el tipo de
situaciones como la que hemos empezado
a atravesar. Además, 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 nú-
mero de pequeñas tiendas que aún utilizan

cajas registradoras tradicionales a instalar
esta clase de terminales. 

A las razones ligadas al precio pueden su-
marse otras de caracter tecnológico, ya que
se está produciendo una creciente incorpo-
ración de mejoras que han hecho los TPVs
más fáciles de manejar para los usuarios fi-
nales, sin olvidar la integración de todos los
procesos de negocio en un solo programa.
Esto también hace posible que el número 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 conexión de los TPVs
con terminales móviles cada vez está más
asentada, lo que contribuirá a seguir dina-
mizado el mercado.

CUESTIONARIO

1) En su empresa, ¿en qué porcentaje esperan hacer
aumentar sus beneficios durante 2008? ¿Qué posición
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 cuántos distribuidores trabajan en la actualidad?
¿Tienen previsto aumentar su número?

4) ¿Cómo ha incidido en la demanda de TPVs su actual
capacidad para conectarse a sistemas de gestión de procesos
tales como los ERPs? 

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

www.posiflex.es
934 193 246

Los terminales están cada

vez más cohesionados

con las tecnologías de

gestión de procesos
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1. DATISA tiene como principal objeti-
vo poner al servicio de sus clientes las
más avanzadas tecnologías para la opti-
mización y mejora en la gestión de sus
áreas. Durante este año hemos alcanza-
do la cifra de 16.000 clientes, lo que es
un síntoma de los buenos resultados de
la compañía, que en 2007 creció un 10%
más que en 2006. 

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

3. DATISA cuenta con una amplia red
de partners especializados en diferentes
mercados y zonas geográficas. En total
son unos 100 distribuidores de valor aña-
dido. Durante el último año, la compañía
ha seguido captando nuevo canal y ha
llevado a cabo una importante campaña
de formación de sus distribuidores de va-

lor añadido. De hecho, se ha ampliado su
número en zonas como las Islas Cana-
rias, Madrid y Barcelona. Actualmente se
está trabajando en las áreas de Galicia,
Cantabria, País Vasco, Andalucía Orien-
tal y algunas provincias dentro de Casti-
lla León. 

4. La integración de sistemas ERP en los
TPVs permite introducir más datos en las
acciones de venta, así como acceder a in-
formación relevante con más seguridad. 
Otro punto a favor de los TPVs es que fa-
cilitan un conocimiento realista e inme-
diato de las incidencias económicas y
también la agilización de las tareas admi-
nistrativas más tediosas.

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

DATISA 902 328 472 // www.datisa.es 

Isabel Ballestero
Directora Comercial.

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 hostelería y retail como
mercados prácticamente cerrados.
Por otra parte, en cuanto a impresoras de
punto de venta, Epson ocupa la primera po-
sición 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. En la actualidad Epson dispone de ocho
mayoristas repartidos por todo el territorio
español, los cuales vienen trabajando con

nosotros desde hace muchos años como
canal especializado en este segmento. Has-
ta la fecha no hay intención de incrementar
el número de distribuidores.

4. Los TPVs actuales se basan en tecnolo-
gías abiertas, permitiendo que sean consi-
derados como un equipo más de la estruc-
tura de red de la empresa, algo que potencia
la comunicación entre departamentos. De
esta forma, las tiendas han comenzado a
utilizar módulos específicos de venta –den-
tro del ERP genérico de la empresa– con el
fin de aumentar la agilidad y la precisión en
la toma de decisiones.
Poder trabajar con ERPs implica un cambio
en el tipo de solución a implementar en los
establecimientos, adaptada a entornos de
trabajo con jornadas laborales extensas y en
entornos más agresivos que los de oficina.

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

EPSON 935 821 500. www.epson.es

Jordi Yagües
Product Manager SD
(Sistemas Punto de Venta).
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1. Nuestro objetivo anual
es el de aumentar tanto fac-
turación como beneficios en
un mínimo de un 10%.
En cuanto a nuestra po-
sición en el mercado es-
pañol, creemos ser uno de
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 distribución.
Cuando surge alguna oportunidad de ven-
ta de negocio directo a alguna gran cuenta
siempre la realizamos con la colaboración de
nuestros distribuidores.

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

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

4. Los TPVs ECR Sampos
y Olivetti que distribui-
mos están homologa-
dos con varias de las

principales aplicaciones
del mercado y no tienen
ningún 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 compañía ECR&POS, se nutre
básicamente de la venta de hardware, re-
presentando un 80% del total facturado.
Un 10% vendría del software y el 10% adi-
cional de la comercialización tanto de ser-
vicios como de consumibles.

ERC&POS www.pcmira.com // 902 887 636

Jordi Llorens
Director General del
grupo ECR&POS.

www.posiflex.es
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1. Expert Manager, pertenecien-
te al grupo SIE, es una empresa
de reciente creación fruto de la
integración de SIE, fabricante na-
cional de software de gestión em-
presarial, con Open IT empresa es-
pecializada en TPVs.
En este primer año de vida nos he-
mos centrado en construir un canal
de distribución 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 implantación.
Nuestro objetivo es convertirnos en
los próximos años en una de las diez
primeras empresas a escala nacional den-
tro de este sector de actividad.

2. La política de comercialización de Expert
Manager es la de trabajar de forma exclu-
siva a través del canal de distribución. En
estos momentos ya disponemos de una

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

3. La integración 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 módulos

verticales.  A día 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 última ge-
neración puede resultar una ayuda inesti-
mable de cara mejorar el proceso de toma
de decisiones sobre el negocio.

Jaime Barris
Director de Marketing de
Expert Manager.

EXPERT MANAGER www.expertmanager.es // 934 109 292



1. Posiflex es uno de los principales ma-
yoristas de TPVs del mercado nacional, go-
zando así de una posición de preferencia.

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

3. Son aproximadamente unos 3.000
los distribuidores que componen nues-
tra red  a lo largo de España y Portu-
gal, y la política de la empresa es que
este número esté siempre en cons-
tante crecimiento.

4. Lógicamente, la capacidad
de integración es un factor bas-
tante influyente a la hora de la

elección de un terminal de pun-
to de venta u otro. No obstante, el pú-
blico objetivo de un sistema ERP o de
un TPV suele diferir en la mayoría de

los casos, ya que están enfocados a diferen-
tes conceptos de empresa. Un ERP se en-
foca a la gestión completa de una empre-
sa independientemente de su actividad, y
el TPV se enfoca a la gestión de actividades
comerciales, pudiendo llegar a abarcar as-
pectos de ERP pero a una distancia muy
grande y siempre pensando en la peque-
ña o mediana empresa.
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1. Durante este año 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 distribución,
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-

paña, 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 distribución
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 más, ya que desde el propio
TPV se puede gestionar el 100% de un
negocio a todos los niveles: facturación,
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 formación gratuita en sus propias
instalaciones, tanto a nivel técnico como
comercial, de nuestros programas de res-
taurante, mostrador y moda/deporte.

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

OKIPOS www.oki.es // 913 431 620

www.posiflex.es
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POSIFLEX www.posiflex.es // 934 193 246

Jorge Talegón
Product Manager
Producto no color.
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1. Actualmente somos la tercera marca en
el mercado español. También, estamos po-
sicionados entre las tres primeras en cuan-
to a cuota de mercado y parque instalado en
los segmentos de restauración y hostelería. 

2. Nuestra red de distribuidores es una de
las mejores aportaciones que ponemos a
disposición 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-
ción continua, que los cualifica perfectamen-
te para cumplir sus funciones.

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

hiba Tec dispone para el sector retail. 
Además, la compañía ha abierto una línea
de colaboración 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 integración de soluciones de
software en nuestros equipos garantizamos
un mayor grado de satisfacción del cliente.
Confiamos la generación de estas posibili-
dades a nuestra división de servicios profe-
sionales, que trabaja desarrollando solucio-
nes, así como a todo nuestro canal de
distribución, que optimiza su funcionamien-
to en nuestros dispositivos. 

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

TOSHIBA www.toshiba.com // 916 606 700

Carlos Camarós
Director Comercial de
Toshiba TEC Europe

Tras una dilatada experiencia en este mercado, que data de 1989, Inside
ha alcanzado una posición privilegiada, liderando un canal que se man-
tiene fiel a los TPVs de fabricantes como OKIPOS e IT. En este sentido,

destaca el último lanzamiento del mayorista: una solución “Plug & Play”
denominada TPV-IT, provista además de software avalado por Sage. 

Según afirma Pedro Haro, responsable de la División de TPVs de Insi-
de, ”además de por ofertar soluciones completas, el distribuidor ha de
apostar por la especialización y el buen servicio al cliente, razón por la

que en Inside “estamos continuamente impartiendo cursos de formación, 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
allí 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 más asequibles
sin que se resienta su calidad”, asevera Haro. 
Para terminar, nuestro interlocutor añade que en Inside ”mejora-
mos constantemenlas ventajas comerciales, logísticas y financieras
de nuestros clientes. Ahora somos los únicos que les permitimos pa-
sar pedidos a sus clientes hasta las 20 horas”. 
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www.inside.es
902 888 600

Pedro Haro
Jefe de la División 
de TPVs de Inside.
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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
Copermática 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 www.ecua.es
EPSON 935 821 500 www.epson.es
Equinox 913 237 522 www.equinox.es
Expert Manager 934 109 292 www.expertmanager.es
Eurowin 902 211 203 www.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.macroservice.es
Metrologic 913 272 400 www.metrologic.com
Ofimática 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.omron.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
Tecnimática 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
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C/ O´Donnell, 4 - 1ª pta.
28009 Madrid
Tel.: 917 812 954
Fax: 915 751 101
www.tibetediciones.com

Toda la información sobre el canal de distribución 
de informática y comunicaciones está en la red.

Entre en www.tibetediciones.com

Además, puede suscribirse a nuestro 
boletín de noticias on-line y recibirlo 

cómodamente cada mañana en su e-mail.

No te enredes
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