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FIDELIO

Ventajas...

X

Dispone de una tabla propia de Clientes, con una serie de datos basicos
necesarios para la gestion de fidelizacion, pero que a su vez NO interfieren con la

-
O
o
o

Permite la tradicional acumulacion de PUNTOS por cliente identificado.
Dicha acumulacion de puntos se va realizando a través de un periodo de tiempo,
pudiendo cancelar dichos puntos al final de una campafia o periodo establecido.

X

Soporta la impresion de TICKETS descuento en la propia caja, a canjear en
la proxima compra. Dichos “Vales descuento” activaran una Oferta Compleja
previamente definida y se activaran o validaran en la propia caja a través de un codigo
de barras.

X

Incorpora, la identificacion de Clientes en CAJA, bien a través de un numero de
Cliente o a través de una Tarjeta de Fidelizacion personalizada. Las Ventas realizadas
con identificacion de Cliente se acumularan a su correspondiente cuenta.

X

Facilita la explotacion de la informacion a través de una serie de informes
personalizados: por Cliente, Articulos comprados, Importes de las compras ....
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* TABLA DE CLIENTES

frmFd11

@ ) 4 4 4

| Imprimir | Primero || Anterior | Siguiente] Ultimo

Nombre r |
Domicilio |_ |
Poblacin | |
Cédigo Postal | ] Provincia | |
CLF —J Tipo De Cliente | o
Telefono i—! Fecha de Nacimiento 03112008 @

Datos de Inscripcion

Fecha 103;’113’2009 e Tienda Evs
Fecha de Datos  |03/11/2002

La aplicacion de FIDELIO dispone de su propia Tabla de Clientes.

Todos los clientes incluidos en esta Tabla podran “identificarse” a la hora de
efectuar sus compras, beneficiandose de los descuentos establecidos, sea a través del
Sistema de Puntos o simplemente a través de “Ofertas en Vales Descuento “.

% SISTEMA DE PUNTOS

La asignacion de Puntos se puede hacer por ARTICULO o por IMPORTE del
TICKET. Si la asignacion es por ARTICULO, cada Articulo en la B.D tendra
asignados unos puntos. En funcion de los Articulos vendidos, se arrojara una cantidad
de puntos en el TICKET. Si la asignacion es por IMPORTE, se asignaran los puntos en
funcion del importe de la venta.

Cuando las ventas desglosadas suben a la CENTRAL, también se incorporan los
puntos acumulados por cada Cliente.

Cada cliente va acumulando un saldo de Puntos proveniente de la compra de
Articulos.

Cancelacion de PUNTOS
El proceso de cancelacion de puntos y transformacion de dichos puntos en vales
de descuento, se podra realizar de 2 formas:
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Emision de Cheques desde la CENTRAL

Desde la Pantalla de Generacion de CHEQUES, ejecutamos la operacion Tipo
1: Generacion Cheques. EL Valor del Importe del CHEQUE ira en funcién de 1°. Los
Puntos acumulados o 2°. Del Importe de venta acumulado.
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Esta opcion generarda unos “Cheques Descuento” nominativos que seran
enviados por correo tradicional a la casa del cliente. EI Cliente recibird una carta de
presentacion y en la propia carta el “Cheque de descuento” para su proxima compra.
Presentando dicho CHEQUE en CAJA vy su tarjeta de Cliente, se efectuara el descuento
correspondiente.
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En la Pantalla de PARAMETROS indicamos: el % sobre la VENTA para el
Valor de los CHEQUES, los dias de Caducidad del Cheque, Tipo de Regalo.... Etc
etc
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Ejemplo CHEQUE REGALO
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Emision del Cheque desde la CAJA

En el momento que el cliente haga la siguiente compra, se generara en el punto
de venta un cheque con un % de descuento o bien unos EUROS de descuento para la
proxima compra, quedando su saldo de puntos a 0.

El descuento en EUROS se calcularan en base a unos criterios de equivalencia
definidos en el médulo de FIDELIDAD, equivalencia entre EUROS = PUNTOS.

Los puntos acumulados en el ticket de la compra el dia de la emision del cheque
descuento, se acumularan para el siguiente saldo.

Supermercados
Garcia Rivero

c/Los fueros, 45
45550 GIJON
Asturias

Bono de descuento

[ TN

6 euros
En la proxima compra

Vilida hasta 151 2/2009

1 euro cada 100 puntos
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#&k OFERTAS de “VALES DESCUENTO” en CAJA

Desde la CENTRAL, definimos las condiciones de Oferta Compleja que se
tiene que cumplir para la emision/impresion de un VALE DESCUENTO.

Una vez impreso el “Vale descuento” , su posterior utilizacion activard a su vez

una segunda Oferta Compleja, realizando el descuento en caja.

Por lo tanto un “Vale descuento” constara de 2 tipos de condiciones
previamente definidas:

1* CONDICIONES A CUMPLIR PARA LA EMISION o IMPRESION
DEL VALE. Es decir, para que el “VALE DESCUENTO” se imprima, se tienen que
cumplir una serie de condiciones.

a) Que haya habido o no identificacion del cliente. Es decir cuando defino la
oferta puedo indicar que es obligatorio la identificacion del cliente con
una tarjeta o con un numero de cliente.

b) Que se haya alcanzado un valor de compra minimo.

¢) Que se hayan comprado un niimero minimo de articulos diferentes.

Si se da una de estas condiciones que se haya definido previamente, se
imprimira el TICKET en caja.

2? CONDICIONES PARA HACER EFECTIVO EL DESCUENTO. Para
hacer efectivo el descuento se tienen que cumplir las condiciones de una OFERTA
COMPLEJA previamente definida.

Las Ofertas Complejas se basan en la evaluacion de una serie de condiciones
sobre la venta realizada. Segun se cumplan o no las condiciones, se vera cumplida o no
la oferta. Cada tipo de oferta determina un descuento diferente, que a su vez puede estar
condicionado por la venta realizada. Las ofertas se gestionan y elaboran siempre desde
la aplicacion de BACKOFFICE (PRAXIS) y estas ofertas son transferidas a los puntos
de ventas para que se apliquen los correspondientes descuentos sobre el Ticket de
compra.
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Relacion de Ofertas Complejas con DESCUENTO:

Oferta con Funcionamiento
descuento
en IMPORTE: Se descuenta un importe determinado del importe Total del Ticket

Si una misma oferta se cumple varias veces, el importe descontado sera
Imp.Total = Importe x N° veces cumplida

en % sobre el TOTAL de
TICKET

Se descuenta el importe resultante de aplicar un % de descuento sobre el Total de
ticket.
Aunque esta misma oferta se cumple varias veces, solo se aplica UNA SOLA VEZ.

en % so{)re la venta de una
SECCION

Se descuenta el importe resultante de aplicar un % de descuento sobre el importe de
venta en una Seccion.
Aunque esta misma oferta se cumple varias veces, solo se aplica UNA SOLA VEZ.

en % sobre la venta de un
ARTICULO

Se descuenta el importe resultante de aplicar un % de descuento sobre el precio de
un Articulo vendido.

Si esta misma oferta se cumple varias veces, el importe descontado sera el resultado
de multiplicar el P.V.P del articulo por las veces que se cumple la oferta. Si el
resultado es mayor que el importe de venta del articulo, entonces el descuento
efectivo sera el importe de venta del articulo.

Se calculan las unidades de este articulo regaladas en funcion del importe de
descuento (redondeando a unidades enteras) para tenerlas en cuenta en otras ofertas
en el mismo ticket que impliquen el regalo de este articulo.

por REGALO del articulo de
MENOR VALOR

Se descuenta el importe del P.V.P. del articulo vendido de menor valor de entre los
articulos que determinan la oferta.

Si la oferta se cumple varias veces se iran descontando los articulos en orden de
menor a mayor valor, mientras existan unidades vendidas.

Se tienen en cuenta las unidades regaladas en esta oferta para tenerlas en cuenta en
otras ofertas en el mismo ticket.

por REGALO de uno Se descuenta el importe del P.V.P. del articulo de menor valor de entre los articulos
ARTICULOS de un grupo vendidos que determinan el grupo de regalo.
Si la oferta se cumple varias veces se iran descontando los articulos en orden de
menor a mayor valor, mientras existan unidades vendidas.
Se tienen en cuenta las unidades regaladas en esta oferta para tenerlas en cuenta en
otras ofertas en el mismo ticket
por REGALO de todos los Se descuenta el importe del P.V.P. de todos los articulos vendidos que estén en el
ARTICULOS de un grupo grupo de regalo.

Si la oferta se cumple varias veces se iran descontando los articulos mientras existan
unidades vendidas.

Se tienen en cuenta las unidades regaladas en esta oferta para tenerlas en cuenta en
otras ofertas en el mismo ticket

Caracteristicas de los “VALES DESCUENTO” en CAJA:

1°. Los VALES se imprimiran en la propia caja, al pasar por ella y después
de emitir el ticket de venta. Para que un “Vale Descuento” se imprima en
CAJA se tiene que cumplir una serie de Condiciones.

2° Los VALES se activaran en la proxima compra a través de un CODIGO de
BARRAS impreso en el propio VALE.

3°. Tendran una Fecha de Caducidad.

4°. Podran ser descuentos en euros o en porcentajes, aplicados sobre un
Articulo, Grupo de Articulos o Seccion.
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Ejemplos de “Vales Descuento” en CAJA
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Supermercados

Garcia Rivero

c/Los fueros, 45
45550 GIJON
Asturias

Bono de descuento

% DESCUENTD
SECCION CONGELADOS
En la proxima compra
Vilida hasta 151272009

Supermercados
Garcia Rivero

c/Los fueros, 45
45550 GIJON
Asturias

Bono de descuento

R TR T

6% DESCUENTO
CAJA DE LANGOSTINOS
En la proxima compra
Vilida hasta 15122009

% IDENTIFICACION DE CLIENTES

Los CLIENTES podran ser identificados en la CAJA a través de una
Tarjeta de Fidelizacion o bien de un Numero de CLIENTE.

_— Las Tarjetas se leeran por BANDA o por CODIGO DE BARRAS
identificando al CLIENTE en el Punto de Venta y asignando dicha Venta a la cuenta del
Cliente.

isk EXPLOTACION DE LA INFORMACION

La Aplicacién incluird una serie de Informes de Explotacion de la
Informacion. Informes por CLIENTE a nivel de: ARTICULOS adquiridos,
ARTICULOS consumidos con mas frecuentes, IMPORTES gastados, IMPORTES
minimos y maximos. Una serie de Informacion util que nos servira para elaborar las
ofertas de forma mas personal.



