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Fichas técnicas datos médicos generales ~ Fichas técnicas de diversos tratamient
de los clientes (medicacion, habitos, ma.-m, faciales, corporales, foto depilacion, uf
tivo de la visita,==ntamich® fetlos Fatahiéntss. | 1 a

@

Sistema de fidelizacion de puntos. Multiggg) Historicos de todos los servicios y pro
ples modos planificar campafias de pu tos adquiridos por el cliente.
tos para incentivar al cliente.

il

Implante en su centro el sistema de tarje- Emision de cupones promocionales. Inc
ta regalo/chip. Aumente sus ventas atrga=—  tive a sus clientes con cupones descuel
yendo clientes con esta formula. o similares para que vuelvan a su salén

&

@ Encuestas de satisfaccion. Indague e » Creacion de bonos. Gestione automat
- las opiniones de sus clientes para darl § mente las sesiones de los bonos persol
un mejor servicio. .. zados al cliente.

® Cumple la normativa de la Ley de Protect 2 Multiples consent_imientqs de los tratam
@  cion de datos de Carécter Personal.  [#—  10S para que el cliente ejecute la firma, |
ﬂ (La Ley Organica 15/1999 de 13 de diciembre) manual o mediante tableta digital de firn

Envié de SMS, felicite a sus clientes,

Envi6 de email masivos con mdltiple 22 _ _ S,
cuerde su cita, promocione un servici

'zk%‘J\ filtros de seleccion, ideal para promociosg
nar productos, servicios, noticias, etc.. producto, ...

_=— Mddulo de seguimiento de clientes. Conoz-_ Haga un mantenimiento y seguimiento
Uh| ca los clientes que han dejado de ver'% éi las incidencias, quejas y sugerencias
ot recupérelos. sus clientes realizan.
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¢ Potente ficha de articulos para una bue=++  Ficha auxiliar opcional del producto p
@° na gestion del almacén. Clasificacion poi=z” especificar datos de dosificacion, modc
familias y subfamilias. empleo, componentes y observaciones.

| —

~  Asociacion de multiples codigos de ba-g Elaboracion de pedidos al proveedor a
||I||”H|"| rras en un mismo articulo. ‘ \ matica en funcion del stock minimo y v
mo establecidos en cada producto.
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Control de gastos de productos utilizados _  pgipjlidad del control del stock ubica

] en los servicios realizados a los cllenteghl) en multiples almacenes
|m| Control interno de los gastados por e

personal.

Método de entrada de mercancia agil ¥ «  Ficha de proveedores con los datos de

@ sencillo mediante ref. del proveedor ﬂ representantes.
o"ro' codigo de barras. Posibilidad de crear °®

articulo nuevo en la misma operatoria.

—=— Mdiltiple tarifa de pvp para cada articulg, [} Posibilidad de integral capturadora de
LSl Seleccione en caja la tarifa adecuac;n g tos con lector laser para agilizar las tar

€] : ) ;
e segun el tipo de cliente. & de stock (inventarios, entradas, pedidos
. Generacion automatica de etiquetas con Subida de precios de venta de forma a

1\\\\%&1 codigo de barras para aquellos product méatica segun criterio de seleccion, por
—' que no disponga de el. mmon | milias o proveedores.

e

cio de venta especial. De esta manera

Yo Confeccione pack de articulos a un pre-
N incentiva la venta de productos.

= Tratamiento de Precios
PRECIOS DE SERVICIOS
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= Tratamianto De Empleados.
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Control y seguimiento de pagos de las=

facturas de compra. Prevision de venci-‘g

mientos de estas.

Gestion y seguimiento de las deudasg:

contraidas por los clientes.

dad de realizarlo varias veces. Calcu
con aperturas y retiradas de efectivo.

Arqueo de caja instantaneo, con posibili&

Informes fiscales de todo tipo para entr
gar al gestor (diario, resumido, detallad
mensual , tri

e

mestr@a,

Enlace los movimientos contables de lg .

aplicacién a un programa externo
contabilidad oficial (Contaplus o similai

Agrupacion de facturas simplif. para con-

feccionar una Unica factura ordinaria.

Mantenimiento y seguimiento de los ga
gue se producen en su negocio (luz, ag
nominas, tel ®f ono,

Modulo de previsién y seguimiento del
para tener orientacion diaria del impue
trimestral.

Registro de facturas simplificadas y ord
rias, seleccionando la posibilidad de re
men o detallado.

Diversos sistemas de comisiones par:
empleado. Incentive al personal por ok
®0p, ventas realizadas, productos vendi

Datos y seguimientos de empleados,
nos, vacaciones, bajas, puntualidad, h
reales trabajadas, etc...
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v Informe de ventas por horas, dias de la_g Analisis de la ventas de servicios, grur

Y semana, meses, forn gaguinpestg y evolgcion de cada uno
los servicios.

@ Seguimiento de ventas de nuestra carters3 V_e_ntas por empleados, n° y ventas de_s

=~ de clientes, ranking, n° visitas, medias, vicios, ventas de productos, comparati
zonas, sexo, edad, ... objetivos, ...

Los informes de ventas dan el andlisis deg La mayoria de las estadisticas lleva inc
estos, separando las ventas de servicio: porado un grafico representado los dato:

de las ventas por articulos.
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v Seguimiento del movimiento de cada unos g Anélisis de comportamiento de cada p
de los productos, compra, ventas, gastos veedor, ventas, compras, beneficios, ...

beneficio, rotacion.

v Informes de las familias y subfamilias exis;B Inventario del almacen valorado al pre
tentes, compras, ventas, beneficio. coste ultimo o precio medio. Mdltiples cr
rios, por articulos, familias o proveedore:

@ Control de roturas de stocks. @ Articulos sin movimientos, ni salidas f
ventas 0 consumos.
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@ Andlisis de beneficio de la empresa seg(m@ Seguimiento de los gastos generados |
departamento, empleados, por meses, ... la empresa.

@ Diferentes informes de control segln tra-g Evolucion mensual de la empresa con c
bajos técnicos, departamentos, clientes, .. parativa de afos anteriores.



