WORKSHOPS — REAL ESTATE - objetivos

Entender las necesidades de cada mercado

Foco en cada subvertical y poder hacer una propuesta para
concreta y atractiva para este sector

Facilitar la interrelacion entre todo el Ecosistema de partners

para mejorar nuestras propuestas globales en el entorno de
Real Estate
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FYO09 Propuestas de Valor
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Workshops

17 Dec — Centros comerciales

11 Feb — Deportes y entretenimiento

Marzo — Infraestructuras multitenant

Abril — Empresas patrimonialistas (diversificacion de activos: oficinas, cc,

parques logisticos) — foco: oficinas
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Agenda

10.00 - 10.20 h. Introduccion - Centros Comerciales - Cisco Systems, Inc.

10.20 — 10.45 h. Definicion de Oferta para Espacios Comerciales. - Everis

10.45 - 11.10 h. Soluciones BMS en CC. Concepto, Funcionalidades - Wonderware
11.10 - 11.35 h. Infraestructura Fisica Unificada - Panduit

11.35-12.00 h. Break

12.00 - 12.25 h. Modelos de Negocio Viables en el Mercado Espafiol — Neo adverstising
12.25 - 12.50 h. ¢ Conocemos aquello gue NO medimos? Medicion de afluenciay
audiencia - Wututu

12.50 — 13.20 h. Movilidad en centros comerciales - Aeroscout

13.20 - 13.30 h. Preguntas

13.30 h. Cocktail + reuniones entre invitados.
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Elena Muioz Padellano
Business Development Manager, Real Estate Vertical
Dec. 2008
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Drivers para la transformacion de CC

Reduccion de coste de propiedad
Maximinar el valor de la propiedad

Generar nuevos ingresos

E-_ Procesos de negocio

L

Mejora en los servicios
Operaciones
Inteligencia en tiempo real

Mejorar la experiencia
Promocion de la fidelidad
Un sitio para estar con la familia

Responsabilidad social Aportar valor
Sostentibilidad medioambiental

Integridad de la marca
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El entorno

= Muy competitivo
Diferenciacion
= La marca como punto de atraccion

El CC como imagen ... no las tiendas
Los clientes son fieles a las tiendas o a los CC?

= Quiénes son nuestros clientes?
Podemos hacer seguimiento sobre ellos y sus comportamientos?
¢, Tenemos clientes VIP?

= Un espacio de ocio y cultura
= De vacios a sobrecargados
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Propuesta de valor

in OFEpi 0
negocios
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Como atraer alos retailers (inquilinos)
Aportando valor a su negocio
Maximizar el nUmero de visitantes - ingresos
Potenciar la marca
Integracion con servicios del CC

Proporcionar servicios de operacion

Pagos con tarjeta de crédito

Servicios de IT y de Telefonia
Servicios de mantenimiento (Facility Management)

Seguridad
Conteo de visitantes
Inteligencia sobre DB clientes — programas de fidelidad

Incremento de exposicion: Facilitar campanas de marketing



COomo atraer a los clientes
Enhance Experience.

Reduccion de colas
Mayor rapidez
Facilidad de aparcamiento (Fast Track, VIP...)

Sistemas de pagos.
Premios por fidelidad
Personalizacion
Seguridad

Sentise comodo y relajado con la familia



Mantenimiento eficiente
Reduccidn de costes

Eficiencia energética y medicion del impacto de CO2

Mas con menos
Servicios generales
Seguridad

Back-office
Control de costes
Centralizacion de gestion

Sistemas multiserviclios

No silos



Esta demanda seqguira creciendo
Mayor nivel de complejidad tecnoldgica
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The touch points are endless...
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http://commerce.motorola.com/cgi-bin/ncommerce3/ProductDisplay?prrfnbr=239675&prmenbr=126&phone_cgrfnbr=1&zipcode=
http://houns54.clearlake.ibm.com/solutions/retail/retpub.nsf/detailcontacts/hudson_bay_company_case_study
http://www.symbol.com/products/consumer_systems/consumer_portable_shopping_sys.html
http://www.couponsurfer.com/offer_show2.cfm?brand=8722
http://direct.where2getit.com/safeway/ads

Arquitectura orientada a servicios

4
Disaster Recovery: Local Infermation; Concierge: Personalized Content

i POS Executive Security’ Services Wireless Video Conferencing

Service Creation

Create Correlations Between Processes to Create Services

Content Management Maintenance Renovation and Upgrades

Systems Integration

Create an Information Sharing Platform Between Systems

Cabling Asset Management

. Converged Network
SEEE '4 Industry Standard Communication Backbone

_,; N _ Eire Alarm CAD Access Control Cameras
Devices HVAC REID Tags Elevaters Voice Communication
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La tecnologia es parte importante de la
estrategia de Real Estate

Building and
Workplace Design
Current Entry

©

Effort

IT Network Design
Current Entry
Too Late'!

Integrated Building,
workplace & IT Design
Proposed Entry
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Digital Media

Pantallas de Plasma o LCD

Visualizacion de anuncios del edificio
e informacion

Publicidad interactiva
Utilizacion - emergencia

Personal de mantenimineto y
seguridad — uso de PDAs/tablet PCs
para cualquier orden de trabajo

Kioskos interactivos con mapas,
informacion, pago de factura,....

Repositorio de videos, ofertas,
acutualizaciones, etc.
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Otros serviclos - Retall

Localizacion de activos y seguimiento
Compra a traves del movil

Publicidad personalizada (“Follow Me”)
Perfil de comprador (CRM)

online (Pre)-venta

Carteleria digital

Localizacion Movil para Perfil Directorio Seguimiento Seguimiento
activos pago comprador Servicios activos ninos
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PROFILE

-Seguridad en
los datos y en la
red

Inteligencia _ = o Alarma de
del mercado ‘B _ ‘incendios
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La red inteligente de “retail” proporciona
servicios comunes paratodos los dispositivos y

servicios
Una Unica red centralizada y con seguridad
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Back office
Servers & LAN

Red Inteligente de retail
Security, Resiliency, Availability, Flexibility, Manageability
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Géstion de mantenimiento (FM)
Reduccion de costes através de eficiencias en la operacidon

Gestion centralizada, monitorizacion e informes
Optimizacion de recursos de mantenimiento y seguridad

Tiempos de respuesta mas eficientes y capacidad de de
automatizar las instalaciones

Eficiencia energética en edificios
Luz, HVAC....
Acceso en tiempo real a la informacion
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Landlord Provided
Conexion entre los inquilinos y el servicio de mantenimiento ~ 'nfrastructure
para las ordenes de trabajo.

Respuestas en tiempo real a temas relacionados con las
Instalaciones
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En resumen

La tecnologia puede ayudar a mejorar experiencia de
los clientes, atraer y retener a los inquilinos y mejorar
las operaciones del centro comercialmprove mall
operations

Se debe trabajar desde el inicio

Convergencia de IT & con los sistemas de control esta aqui
para ser acelerada por la mejorar de las experiencias

La fidelidad del cliente debe debe ser premiaday es
una herramienta potente para generar nuevos Servicios

Cisco y su ecosistema de partners nos pueden ayudar
a gue esto pueda ocurrir

© 2007 Cisco Systems, Inc. All rights reserved. Cisco Confidential
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De Interés

Asociacion Espafiola de Centros Comerciales (AECC)

X1 Encuentro de Centros Comerciales (29 Enero)

CONTACTOS EN CISCO — CENTROS COMERCIALES
- Zona Central-Sur: Rafael Ramos (AM)

- Zona Northeast: Xavier Poch (AM)
- CC de Carrefour, Eroski : Alberto Ceniz (AM)

Business Dev: Elena Munoz (BDM)

Cisco Confidential

26


http://www.aedecc.com/

=

Ejemplo aperturas — 2007 (621.000m2)

NOMBRE

POBLACION

PROMOTOR

B0 w] oh N e W ) o=

Ferial Plaza

Espacio Mediterraneo
HZ Ocio
El Rosal (*)

Area Sur

Plaza Imperial (1a Faze)
La Gavia (1a Faza)

Alcala Magna

Puerto Venecia (1a Fase)
Plaza Mayor

El Ventanal de la Sierra
El Golf

Gran Sur

Tres de Mayo

UGC Cine Cite Manoteras
El Manar

La Plaza de Ayamonte
San Rogque

El Pallol

Diveryallés

Carrefour Tudela

Plaza de Andalucia
Carrefour Cocentaina
Carrefour Baena

Ledua Park

Guadajara

Cartagena

Rivas Vaciamadrid
Ponferrada

Jerez de la Frontera
laragoza

Madrid

Alcala de Henares
laragoza

Xativa (Valencia)
Colmenar Viejo
Talavera de la Reina
Costa Adeje (Tenerife)
Santa Cruz de Tenerife
Madrid

Massalfassar (Valencia)
Ayamonte (Huelva)
Badajoz

Reus

Guadalajara

Tudela

Algeciras

Cocentaina (Valencia)
Baena (Cordoba)

Hovelda (Alicante)

Realia, Promociones Alcarrenias
Multi Development Spain
Grupo Avantis

Sonae Sierra, Grupo Mall
Inmobiliaria Chamartin
DuProcom

Centros Comerciales Carrefour
ING Real Estate

Eurofund Investments
Espacio, Comercio v Ocio
Alcampo, Immochan

Frey Invest, Grupo Hesse
Gomasper

Santa Cruz Siglo XXI

Alius Partners

Grupo Pradera

Ciudad de Ayamonte
Commercia

Hanez v Havarro

Castur

Centros Comerciales Carrefour
Alius Partners

Centros Comerciales Carrefour
Centros Comerciales Carrefour
Penta Kola Business




NI
CISCO




	WORKSHOPS – REAL ESTATE - objetivos
	FY09 Propuestas de Valor
	Workshops
	Agenda
	Nueva generación de �Centros Comerciales� 
	Drivers para la transformación de CC
	El entorno
	Slide Number 8
	Slide Number 9
	Slide Number 10
	Slide Number 11
	Slide Number 12
	Slide Number 13
	La tecnología es parte importante de la estrategia de Real Estate
	Digital Media
	Otros servicios - Retail
	Seguridad integrada
	Slide Number 22
	Géstión de mantenimiento (FM)�Reducción de costes a través de eficiencias en la operación
	En resumen
	De Interés
	Ejemplo aperturas – 2007 (621.000m2)
	Slide Number 28

