Vista su farmacia
de etiqueta

Los nuevos retos de la Farmacia I

Uno de los grandes retos a los que se enfrenta la Oficina de Farmacia es mantener la rentabilidad como
negocio para seguir ofreciendo a los clientes y pacientes servicios de calidad que ayuden a mejorar la
salud de los ciudadanos. Pero este reto se enfrenta a una realidad donde los margenes de los medicamentos
son cada dia mas reducidos, lo que junto a las politicas de las Administraciones Publica de contencion
del gasto farmacéutico obligan a que la farmacia deba compensar esta perdida de ingresos, aumentando
las ventas de otros productos, como es el caso de la parafarmacia.

Algunos farmacéuticos plantean la venta de la parafarmacia de una forma diferente, sin limitarse a exponer
el producto y esperar que el cliente lo adquiera, sino que creen necesario “llevar el producto al consumidor”
de una forma activa. Y esto es marketing.

Ante esta necesidad de acercar el producto al cliente, la farmacia ha establecido diversas estrategias,
como son espacios de exposicion abiertos y modernos, sefialética y una buena iluminacién, pero todo
esto no es suficiente si no disponen de herramientas que permitan al farmacéutico adaptar la oferta a
la demanda de sus clientes y a la competencia cada vez mayor de otros canales.

e unasolucion eficaz I

Puletig es un sistema de gestién electrénica de precios, que usando las tecnologias de radiofrecuencia, reemplaza las tradicionales etiquetas adhesivas de papel

por etiquetas electronicas que se colocan en las estanterias de la sala de ventas de la Oficina de Farmacia, permitiendo gestionar los precios de forma automatica.

AVEME CREMA PIELES INTOLERANTES

« Se recepciona un pedido en Nixfarma.

Hay cambios en los precios de compra.
T P P e

« Nixfarma calcula el nuevo PVP.

«Usted indica que se actualicen los precios.

« Se cambia el precio en Nixfarma. @
« El nuevo precio aparece en la etiqueta electronica. D| recto asu Cl | ente

« El cliente conoce el nuevo precio. Clientes

Y todo ello automaticamente.

I . » Al recepcionar un pedido. Nixfarma
P u et I q * Al actualizar el catélogo de un proveedor. . -
integrado con | ° Alcalcular un PVP. 9

. f ® Al modificar el PVP desde la ficha de almacén o desde la ficha de parafarmacia.
N I X arl I la * Al aplicar cambios de precios por ubicacion, laboratorio, grupo terapéutico, tipo de articulo...




Precios claros y faciles de leer.

sus clientes

Mayor confianza en la farmacia ya que el precio del producto siempre esta a la vista.
Seguridad de que su farmacia cumple con sus obligaciones legales en cuanto al etiquetado de productos.
Mayor transparencia ya que los precios se presentan de forma Unica y uniforme.

Eliminacion de procesos poco motivadores.
su personal o ) .
Méas tiempo para poder atender a sus clientes, y por lo tanto aumentar sus cifras de ventas.

Se reduce la complejidad de algunos trabajos.
Cambio de precios en el momento de la recepcion del producto.
Sin esfuerzo para cambiar el precio de un producto, de varios, de una estanteria, de un laboratorio, etc...

ted Disminuir los costes operativos de la farmacia, eliminando gastos en materiales y en manipulacion.
HSEE Facilitar al cliente la consulta del precio del producto, aumenta las ventas.

Mayor inversion en procesos de valor afiadido, como es la atencién al cliente.

El producto del proveedor a la sala de ventas, sin excusas.

Cumplir con la obligacién legal de etiquetar los productos en exposicion.

Fidelizar al cliente, haciendo el acto de la compra més sencillo y agradable.

Adaptar sus precios a las caracteristicas de sus clientes o de su competencia.

Flexibilidad para aumentar o disminuir sus tarifas segiin su estrategia comercial.

Poder planificar sus precios y ponerlos en vigor sin esperas y en el momento que a usted le interese.
Para los productos de alta rotacion mensual y para los estacionales.

Animar la venta de determinados productos mediante ofertas o promociones.

!

Estacion base de comunicaciones

Y todo ello por una
inversion razonable

Puletiq es una solucion que
actla directamente sobre su
cuenta de resultados, ya que
aumenta sus ingresos y reduce
sus gastos. Ademas al ser una
inversion en tecnologia, se
amortiza en 5 afios, con un
ahorro fiscal del 35% del total
de la inversién y con las
desgravaciones fiscales
existentes para las inversiones
en Tecnologias de la Informacién.

Servidor de etiquetas
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Red de area local de la farmacia

profesional de la Farmacia.
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Etiquetado electronico de articulos O 2002 2003 2004 2005
Linea de productos para la Farmacia.
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a ; Fitoterapia. Proteccion de datos de caracter personal. De persona a persona.

www.pulsoinformatica.es
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