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disenado

especificamente para
cadenas de retail

Existen diversos productos de software que
resuelven parte de la problematica detallista:
punto de venta, gestion de promociones,
planes de fidelidad, analisis de informacién,
etc.

Normalmente estas funcionan como
compartimientos estancos que luego, al
integrarse, originan limitaciones, altos costos
de mantenimiento y dificultad para obtener
informacién entiempo real.

StoreOne provee un conjunto de herramientas
estrechamente integradas, de ciclo completo
y continuo de negocios; capturando vy
analizando las transacciones de sus clientes,
para crear estrategias comerciales
personalizadas que maximizan sus ventas e
incentivan lalealtad.

es necesario un
software que permita
agilidad en la toma de
decisiones estratégicas

' Personalizar e slizar

Tiendas propias, franquicias, subsidiarias

L _

Administra multiples y diferentes tipos de tiendas, intercambiando datos e integrandolos para
obtener informacion consolidada, posibilitando el manejo, control y analisis corporativo en
todos sus aspectos.

Permite definir reglas de negocio (promociones, cuentas corrientes, impuestos, etc.) globales

o selectivamente portienda o region.
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disminuye sus COSTOS operativos

Facil de aprender, facil de operar

La facilidad de uso de su interfase grafica e
intuitiva permite la incorporacion inmediata de
nuevos cajeros, reduciendo sus costos en
capacitacion.

La totalidad de sus operaciones se ejecutan
mediante el teclado, haciendo innecesario el
uso del raton.

Poder, velocidad y flexibilidad

En cualquier momento, quien esta registrando
la venta, podra dejar pendiente el ingreso;
pasando a atender a otro cliente que esta
esperando y eliminando de esta forma las filas
enlas cajas.

Otra caracteristica destacable es el manejo de
multiples y variados medios de pago
simultaneos por documento. Adicionalmente,
si maneja tarjetas de crédito, StoreOne es
capaz de conectarse automaticamente con el
centro operativo de la tarjeta (opcional),
solicitar la autorizacion de la transaccion y
dependiendo de la respuesta aceptar o
rechazar el medio de pago seleccionado.

Es posible restringir el uso de un medio de
pago por familias de producto, automatizando
el control y minimizando los errores del cajero.

www.tblat.com | info@tblat.com

[ 1

brindar un servicio agil y
personalizado permite
mejorar |a experiencia

de compra del cliente
L _




preciso

control y gestion de su
inventario

[ 1

efectuar inventarios en
minutos en lugar de
horas le permite
dedicar mas tiempo a

L vender N

Sl. Tenemos ese producto en stock.

Las ventas perdidas por no poseer articulos en stock pueden reducirse manejando pedidos

automdaticos basados en inventarios minimos.
Pequenos retailers pueden obtener un minimo de 1% de aumento en las ganancias por
cada porcetaje de reduccion de ventas perdidas por "out of stock'.
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competir en un entorno que
cambia a diario

Los retailers exitosos comprenden el impacto
de la correcta gestion de promociones
basados en el conocimiento y la prediccion de
las tendencias y habitos de los consumidores.

Es necesario que las decisiones estratégicas
puedan ser tomadas centralmente e
implementadas indistintamente a lo largo de
todalacadena, por region o individualmente.

Promociones dirigidas

Sin necesidad de programacién es posible
definir potentes reglas comerciales, de tipo:
“liquidacion al NN % en la familia de productos
X”, “pague 3y lleve 4”7, “Al comprar X obtiene
un descuento sobre Y”, etc.

Luego, al facturar cualquier producto
vinculado a una promocion, StoreOne
evaluara las condiciones predeterminadas y
aplicara automaticamente la bonificacion para
el cliente.

Adicionalmente permite:

e Segmentacion por grupos de tiendas,
categorias de cliente, temporada, dia de la
semana, dias feriados y rango horario.

e Exigencia de entregas a cambio: cupones,
etc.

e Control de concurrencia (acumulacién o
exclusion).

-
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si definir su estrategia
comercial es
importante, ¢cuanto
vale aplicarla en el
momento justo?




rentabilizar

su cartera de
Clientes

Fidelizaciény retencién

A partir de una estrategia de motivacion y
retencion de clientes podra premiar a sus
consumidores mas leales, incentivar a los que
concurren con menor frecuencia y convocar
nuevos, incrementando en definitiva sus
ventas.

StoreOne administra integralmente un plan de
fidelizacién, otorgandole a sus clientes puntos
por sus compras y permitiendo el canje de los
mismos por mercaderia, descuentos
especiales o cualquier otro tipo de beneficio.

Algunas caracteristicas destacables son:

e Permite establecer reglas para generar
cantidades diferenciales de puntos segun
producto, cliente, temporada, dia de la r 1
semana, horarios, sucursal, etc.

e El canje de productos por puntos puede COnsegUir un nuevo
restringirse a determinados articulos o C”ente es 3 a 5 Veces

familias. ;
e Agrupaciones dinamicas de clientes segun mas costoso que

cantidades predeterminadas de puntos retener uno eXiStente

acumulados pueden luego ser usadas en J
promociones especificas. I—

Mas ventas por cliente

Configure StoreOne de forma que sugiera la compra de productos complementarios o de
mayor valor al que solicita el cliente (Up-Sell, Cross-Sell).

También puede indicar que sugiera productos equivalentes cuando no posea stock de otro
deseado por el cliente.

En casos de promociones por volumen de compra permite establecer recordatorios al cajero
para maximizar la venta (Buy-Up).
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flexibilidad y minimo costo

de puesta en marcha

Cada segmento de la industria minorista tiene I— —I
diferentes formas de vender y manejar su .
comercio. StoreOne fue disefado desde esta |a faC”'dad de Su
perspectiva, escuchando las necesidades de parametrizaCién y
empresas lideres de cada especialidad y -
pensando en suforma de hacer negocios. adaptabllldad de sus
reglas de negocio

Flexible definicién de productos facilitan la instalacion y
e Matriz: agrupaciones de productos que si puesta en marcha

bien son el mismo, se diferencian por |_ J

caracteristicas como: talla, color, etc.

¢ Kits o Combos: pueden definirse kits fisicos
(que mueven stock de sus componentes al
armar/desarmar los mismos) o légicos
(mueven stock de sus componentes al
momento de vender).

e Serializados: identifican unitariamente sus
existencias mediante un nimero de serie u
otro identificador.

e Sin Stock: utilizado para facturar conceptos
que no mueven inventario, por ejemplo:
garantias, servicios, etc.

Categorizacion de Productos (Familias)

Flexible en su categorizacion

e Familias: asocia cada producto a un unico Departamento, Familia, etc. La cantidad de
niveles de agrupacion es configurable.

e Categorias: son agrupaciones de pertenencia adicionales a las familias. A diferencia de las
mismas, un producto puede pertenecer a mas de una categoria.
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Otras funcionalidades

e Compras a Proveedores (contado,
crédito y en consignacion).

e Gestion de diferentes depositos con
apertura por multiples ubicaciones
fisicas.

e Distribucién de stock entre tiendas y
centros de distribucion.

e Multiples unidades de medida por
producto.

e Impuestos segun region, aplicables a
productos o al total del comprobante.

lleve Su.neg.OCiO al . e Multi-moneda a nivel de inventario,
S]gU]ente nlvel comprobante y medios de pago.

e Gestion de Tesoreria (gastos, bancos,
tarjetas de crédito, etc.).
e Gestion de crédito en multiples abonos

TecnOIOQia con calculo automatico de moras,
gestion de cobranza, etc.

e Desarrollado para arquitecturas abiertas
(Win32, client/server, ADO/OleDB) e Inclusion Automatica de Productos

o .
e Méaxima seguridad y escalabilidad gracias (ejemplo envases)

Mensajes Especiales por Producto
al uso de bases de datos cliente-servidor y J P P

(recordatorios para el cajero).
lideres del mercado: Oracle, SQL Server, 2 .
¢ Identificacion de cajerosy vendedores.

DB2, etc. - e Uso de dispositivos de POS (scanners,
Sucursales autosuficientes con visores para el cliente, cajéon de dinero,
configuraciones de datos distribuidas, etc.).

centralizadas o hibridas (replicacion). e Seguridad personalizable mediante

Integracién con aplicaciones perfiles de acceso (Cajeros,

DataWarehouse y ERP Vendedores, Gerentes de Tienda, etc.).

e Auditoria configurable para cada
operacion del Punto de Venta y cada
opcion del BackOffice.
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Know how

Costa Rica 800-SHOP-GBM . El Salvador 800-7-GBM
Guatemala 1-801-00-GBM-YA . Honduras 800-220-1GBM . Nicaragua (505) 255-6630 Ext. 3117
Panama 800-A-GBM . Republica Dominicana (809) 566-5161 Ext. 3122



