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n un mercado cada vez más competitivo y 
dinámico, el punto de venta se ha reorientado 
como el espacio físico donde el cliente recibe 
una experiencia más personalizada y cercana. 

El consumidor acude al establecimiento buscando la inte-
racción con el producto, así como la satisfacción del servi-
cio. El creciente número de transeúntes en las calles más 
comerciales - un 6% más de personas durante el último 
año las recorren según el último Informe de TC Group – 
ofrece la oportunidad para el negocio de ser atractivo y 
entregar una experiencia única, ya que según se constata 
en el estudio, un mayor tráfico de personas no necesaria-
mente repercute en las tiendas ni en sus ventas.

¿Cómo puede el negocio 
conquistar y retener al cliente?

La experiencia de compra ha evo-
lucionado hacia convertir cada inte-
racción con el consumidor en una 
experiencia memorable. Para ello, hay 
negocios que concentran sus esfuer-
zos en modernizar sus establecimien-
tos; grandes inversiones que terminan 
pagando los clientes. Sin embargo, 
existe una alternativa menos costosa y 
más efectiva para cautivarlos. La clave 
está en mejorar el modelo del paso por 
caja, entendido hasta ahora como una rutina, para concebir-
lo como un encuentro único con el cliente. Esto es posible 
llevarlo a cabo apoyándose en la tecnología que ofrecen 
de los nuevos TPVs Android, terminales con capacidad para 
acoger mucho más que la mecánica del cobro.

TPV Android, el smartphone de los pagos
El TPV Android, al igual que el smartphone transfor-

mó la forma de comunicarnos, es el dispositivo capaz de 
integrar aplicaciones de valor añadido que optimizan la 
gestión del negocio e interactúan con el consumidor de 
una forma no invasiva. Gracias a la versatilidad de la arqui-
tectura abierta del TPV Android, cada retailer puede per-
sonalizar el flujo de pago para que conecte con su cliente, 
logrando la ansiada diferenciación de su competencia. 
Además, podrá construir una estrategia entorno a campa-
ñas de fidelización, así como evaluar mediante encuestas 
de satisfacción la atención que han recibido sus clientes.

En la nueva era de los pagos, el retailer accede a un aba-
nico de aplicaciones relevantes para su vertical, apps que se 
pueden activar y parametrizar de forma sencilla e intuitiva. 
Un ejemplo de estos desarrollos es el redondeo solidario 
de la compra, que es hoy por hoy uno de los canales más 
importantes de captación de donativos, y que para el nego-
cio es además una vía para comunicar su estrategia de RSC.  

Todo esto es posible gracias a contar con una solución 
de pago global, ágil y rápida como Artemispay, un desarro-
llo de fácil integración que cuenta con características dise-
ñadas para ayudar al negocio a diferenciarse de la compe-
tencia liderando la innovación en los pagos.  

¿Qué ventajas ofrece una solución global de pago como 
Artemispay?

Entre otras, el retailer que elige Artemispay, accede a una 
amplia variedad de modalidades de pago que le permiten:

Artemispay,
la innovadora 
solución de pago 
que responde a los 
retos del retail

E

▶   �Aceptar tarjetas de todas las mar-
cas (Discover, AMEX, UPI, JCB, 
Diners, Visa, Mastercard).

▶   �Incorporar pagos alternativos 
como Bizum y tecnología NFC: 
tarjetas privadas, pulseras…

▶   �Enviar enlaces virtuales de cobro 
- Pay by Link.

▶   �Ofrecer el pago BNPL (Buy now 
pay later).

▶   �Contar con el sistema offline de 
backup de las transacciones en 
caso de caída de la red de pagos.
Asimismo, la pasarela acerca al 

retailer a una operativa más completa que le genera un 
ingreso adicional cuando acepta pagos en divisas con la 
funcionalidad DCC. Además, le permite activar las preauto-
rizaciones que retienen el pago de los servicios, o bien rea-
lizar devoluciones sin tarjeta desde el back office, servicios 
hasta ahora solo disponibles para grandes cadenas. 

Integrar un software de pago como Artemispay, permi-
te a los retailers acceder también a una amplia variedad de 
beneficios tales como:
▶   �Evitar los errores de doble marcación de los impor-

tes, al integrar con agilidad la solución de pago con el 
software del negocio mediante un API REST. 

▶   �Enrutar inteligente a distintas entidades bancarias en 
función de las necesidades del comercio.

▶   �Activar la solución de pago “stand alone” cuando se 
generen colas en línea de caja. 

▶   �Realizar la gestión remota de la red de dispositivos con 
el sistema MDM.

▶   �Acceder al módulo de reporting con el detalle en tiem-
po real de la transaccionalidad de cada terminal en 
cada punto de venta. 
Todo esto y mucho más permite al negocio afrontar los 

retos del mercado potenciando una mejor experiencia de 
cliente memorable.

Abordar un proyecto de estas características es com-
plejo y requiere de un partner experto como Necomplus, 
que acompañe al cliente aportándole soporte tecnológico 
y el asesoramiento experto de una firma con más de 30 
años en la industria de pagos. La trayectoria de la compa-
ñía incluye proyectos junto a sus clientes tan relevantes 
como TPV Smart de Banco Sabadell, en calidad de desa-
rrollador de software y de soporte en el despliegue, así 
como en la integración de la IA en los servicios de aten-
ción de Comercia Global Payments, o el despliegue de la 
red de pagos de las oficinas de Correos por citar algunos 
de los más recientes.
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