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Fidelizacion de Clientes desde Padron ple
galbop

Para Farmacias que tengan sistema Plex de Galbop.

Dentro de la opcién Padrén de Clientes de PlexOnze, se permitird “activar” un cliente en el sistema de Fidelizacién
Fidelia de la empresa NEXUSCOM. Los datos que se informaran al sistema de Fidelizacion son: Apellido y Nombre,
Tipo Documento, Nro. Documento, Sexo, Nro. de Tarjeta Fidely.

Debe tenerse en cuenta, que NEXUSCOM requiere que el apellido y nombre vayan por separado y debido a que
PlexOnze almacena ambos datos en un Unico campo, debera cargarse el Apellido separado del Nombre por una
coma "' De esta forma al fidelizar un cliente se enviara como Apellido el texto anterior a la coma y como Nombre el
texto posterior a la coma (Por ej. PEREZ, JUAN).
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CJFCE MiPyME (Importe Base):

Los demas campos “requeridos” (ademas del campo “Cliente”) que deberan completarse en la ficha del cliente,

para poder “fidelizarlo” son: “Teléfono”, “Email”, “Nro.Doc”, “Sexo” y “NUmero de Tarjeta Fidely”.

Importante: En caso de que la Red tenga activada la fidelizacién de clientes utilizando “Tarjetas Virtuales®, el
campo Tarjeta Fidely se encontrara deshabilitado, ya que el “nimero” de tarjeta sera devuelto por el NEXUSCOM,

al momento de fidelizar el cliente.

Fidelizacion de clientes con CTRL + F



Al aceptar los cambios, se fidelizara el cliente automaticamente, caso contrario, parados sobre el cliente que
desea Fidelizar (activar) debe presionar la combinacién de teclas <Ctrl+F>, de esta manera se enviara el mensaje

para realizar dicha accion.

Consulta de Puntos.

De un Cliente desde Padrén: Si desea consultar los puntos que posee acumulados un cliente en particular,

posicionado sobre dicho cliente, debera presionar la combinacion de teclas <Ctr/+P>.

Desde Facturacion: Desde la pantalla de facturacidon, se puede

WALTERYO
seleccionar el cliente al que se le va a realizar la venta y presionando la

combinacién de teclas <Ctrl+P>, podra consultar los puntos que el

mismo posee en el sistema de Fidelizacidn, apareciendo una pantalla

63580

como la que se puede visualizar a continuacién.

Fidely: | <Todos> - Filtro en Padrén de Clientes

- o Fidel : Ademas en el padrén de clientes se cuenta con un filtro
g;jg ﬁj:ri ?n'”:;:;?vos para poder controlar el estado de fidelizacion de los

clientes por si es necesario por ejemplo, realizar una

fidelizacién manual.

Uso de Puntos como Medio de Pago desde Facturacion

Es posible utilizar los puntos acumulados en Fidely
como Medio de Pago en PlexOnze. Cabe aclarar que NO

se permite utilizar los puntos para el pago de

comprobantes realizados en Cuenta Corriente, sino

Medio de Fago: Monto:
PUNTOS FIDELY “ 136,98

solamente se pude usar en ventas de Contado.

Resto %

En la pantalla de Facturacién de Plex Onze, luego de

[ Consultar Puntos ] cargar el cliente (quedando el check “Cuenta Corriente

desmarcado) al cerrar el comprobante debera presionar

<Ctrl+F12> para cambiar los Medios de Pagoy

Puntos Disponibles seleccionar PUNTOS FIDELY.
68492,00

($136,98) ) ) _
Aparecera un boton que permite consultar los puntos
disponibles para el cliente, al hacer click en este botén,

se consultaran los puntos disponibles en la plataforma

ool Cancelar Fidely el resultado se visualizard en pantalla, es el

equivalente en dinero para utilizar como Medio de Pago.



Al presionar Aceptar se visualizard en la ventana de Si volvemos a consultar los puntos del Cliente luego de
cierre de comprobante los puntos Fidely como medio de emitir el comprobante veremos qué pasé de 68492

pago puntos a 1382 puntos
P e P —
138,55 Tarjeta N° 6370641210142555
PUNTOS FIDELY Campafia 284
136,98
Puntaje
1382

Consulta de Comprobantes

En caso de que un comprobante de venta no pueda ser informado al momento del cierre del mismo, se podra
desde la opcion Consultas de Comprobantes, volver a informarlo nuevamente, estos comprobantes aparecen en la
columna “Fidely” con estado “ERROR”, y presionando las teclas <Ctrl+F> se vuelven a informar.

También podra consultar para el comprobante en que esta posicionado, los puntos del cliente, con la misma
combinacion de teclas previamente descripta dentro de la opcién padrén de clientes <Ctrl+P>,
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PROTOCOLO EN VENTAS Y ATENCION AL CLIENTE

Recepcion del Cliente

Saludo inicial: Recibir al cliente con una sonrisa y contacto visual: “Bienvenido/a a Farmacia [Nombre]. Mi nombre
es [Nombre], ¢en qué puedo ayudarle?. Si hay espera: "Gracias por su paciencia, lo atenderé en un momento"
(con contacto visual).

Regla de Oro.
- Mostrar empatia y generar confianza desde el primer momento.

- Evitar distracciones como hablar con compariieros o atender otras tareas mientras se esta con el cliente.



Recepcion de la Receta

Interpretacion de la receta: Identificar los medicamentos y la patologia del cliente.

Utilizar esta informacion para ofrecer productos complementarios relacionados con su dolencia (por ejemplo,
productos de higiene, perfumeria, etc.).

- Preguntas de interés: Demostrar interés genuino por el bienestar del cliente con preguntas como: ¢Necesita
algun otro producto para complementar su tratamiento? Siempre hacer preguntas cerradas, que la respuesta sea

IISiII O llnoll o Ilbienll O llmalﬂ.

Fidelizacion del Cliente

- Programa de puntos: Preguntar al cliente si esta registrado en el programa de fidelizacion: “,Formas parte
de nuestro programa de fidelizacion?”

- Si el cliente no esta registrado, explicarle los beneficios del programa. Con cada compra acumulas puntos que se
traducen en pesos. Podes usarlos para pagar lo que quieras en futuras compras” Los mismos seran acumulados y

podes utilizarlo para pagar lo que quieras comprar.

- Ofrecer productos de perfumeria masiva u OTC directamente, independientemente si le deja la receta. "Le

podemos ofrecer: ”énecesita un desodorante o shampoo hoy?"

Si ya es cliente registrado: "{Sus puntos ya estan sumados! Recuerde que puede canjearlos por perfumeria o

dermocosmética"
- Cargar la compra al cliente registrado para que acumule puntos.

- Incentivos adicionales: Recordar al cliente que puede canjear sus puntos por productos de perfumeria u otros

articulos: “Recuerde que puede canjear sus puntos para comprar lo que desee”.

Cierre de la Venta

- Oferta de productos complementarios: Sugerir productos adicionales que el cliente pueda necesitar, como
perfumeria, higiene bucal, desodorantes, etc.

- Utilizar frases como: “¢Necesita agregar un producto de perfumeria?” o “ Le interesa llevar algin producto de

higiene personal?”.

- Confirmacién de la compra: Asegurarse de que el cliente esté satisfecho con su compra y responder a cualquier

duda adicional.

Despedida y Post-Venta

- Despedida cordial: Despedirse con frases como: “Muchas gracias por elegirnos” o “Estamos a su disposicién para

cualquier consulta”.

- Seguimiento post-venta: Utilizar el CRM de fidelizacién para registrar informacion del cliente y sus necesidades.
Contactar al cliente posteriormente para asegurarse de que estd satisfecho con su compra y ofrecerle



promociones o descuentos futuros.

Momentos Clave en la Atencidon al Cliente

Primer Momento: Recepcion del Cliente: Saludar con una sonrisa y contacto visual. Preguntar como se puede

ayudar.

Segundo Momento: Recepcidén de la Receta: Interpretar la receta y ofrecer productos complementarios. Mostrar

interés por el cliente.

Tercer Momento: Cierre de la Venta: Ofrecer productos adicionales (perfumeria, higiene personal, etc.). Recordar
al cliente que puede canjear sus puntos.

Consejos para el Vendedor
- Mantener la conexién: No distraerse, no hablar con companeros y mantener el contacto visual.
- Empatizar con el cliente: Ponerse en su lugar y preguntarse: “.,Qué necesita este cliente para sentirse bien?”.

- Cerrar la venta con amabilidad: Nunca forzar, sino facilitar y ayudar al cliente a tomar decisiones.
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Programa de Puntos.

Todos los productos acumulan puntos.

Regla recomendada por Emozion Consultora. Por cada $100 en compras, el cliente suma 1 punto. Cada punto

tiene un valor equivalente a $1.

Los canjes pueden realizarse en la farmacia o a través de la pagina web. El cliente cuando compra por la tienda
online también suma puntos y puede canjearlos ahi mismo.

Los comprobantes de cuenta corriente también suman puntos, pero los puntos no pueden utilizarse para pagar el

saldo de la cuenta corriente. El canje debe realizarse al contado.

Alta en el Programa de Fidelizacion: Las ventas que generan puntos son las realizadas después del alta del cliente

en el sistema. La incorporacion al programa puede hacerse mediante:

- Alta manual en el sistema de facturacion.



- Link compartido en redes sociales.
- Newsletter con enlace de registro.
- Bot de WhatsAp, al consultar si el cliente ya esta registrado. En caso contrario, le envia el link de registro.

- Escaneo de un QR genérico disponible en distintos puntos de contacto.

Beneficios del Programa de Fidelizacion:
- Mejora la reputacién online: Los clientes satisfechos recomiendan la farmacia.
- Aumenta las ventas: Los incentivos adicionales estimulan la compra frecuente

- Proporciona informacién valiosa: Ayuda a entender el comportamiento del cliente y ajustar estrategias

comerciales.
- Genera lealtad y satisfaccién: Las recompensas refuerzan el vinculo emocional con la marca.

- Conexidén emocional con el cliente: Necesidades racionales: Encontrar rapidamente lo que buscan, ser atendidos
con agilidad, y completar su compra sin inconvenientes. Necesidades emocionales: Sentirse bien, cémodos y

seguros al confiar en la farmacia.

Este protocolo tiene como objetivo optimizar la experiencia del cliente, promover su fidelizacién a través de una
atenciéon humana y personalizada, e impulsar el crecimiento de las ventas mediante una gestidn profesional y

estratégica.

Campaia de Modificacion de Datos

Esta campaia tiene como propdsito contar con una base de datos mas precisa y actualizada.

Cuando un cliente escanea el QR de actualizacion, podra modificar sus datos personales, que se identificaran a

través de su DNI.

Toda la informacion actualizada se sincronizara automaticamente tanto en Wibi como en Plex, garantizando

coherencia en los sistemas y mejorando la calidad del vinculo con el cliente.



