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Notas Previas  

 

Para sacarle todo el aprovechamiento a la herramienta Marketing, se aconseja adquirir el  módulo Futurshop. 

En este manual las características que necesiten de esta plena funcionalidad irán convenientemente reseñadas 

con (FS) FuturShop. 

 

 

Tras la lectura de este manual, si necesita aclarar algún punto no resuelto sobre este mismo u otro manual, 

puede contactar en la siguiente dirección  

 

Departamento Post -Venta  

Teléfonos 91-187 02 00 

 
Lunes  Martes  Miércoles  Jueves  Viernes  

Mañanas  9:30-14:00 

9:30-15:00 

Tardes  16:00-18:30 

 

 

O través de mail soporte@powershop.es 

 

Para los interesados en ampliar lo resumido en este u otro manual, adquirir nuevos módulos, contratar cursos 

personalizados, diseños nuevas formas de trabajo, confección de informes personalizados de esta o cualquier 

otra área puede contactar con 

Departame nto Comercial  

Teléfono 91 187 02 00 

soporte@powershop.es 

 

 

 

Para conocer las nuevas funcionalidades y mejoras incluidas hasta la fecha en la última versión, puede visitar el 

siguiente enlace. 

Nuevas f uncionalidades hasta 201 4 

Pulse en el icono   para visualizar  
 

  

mailto:soporte@powershop.es
mailto:soporte@powershop.es
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Funcionalidades  

 

Opciones disponibles para la realización de ofertas, promociones, acciones de Marketing. 

 
 Regalar porcentaje de la venta realizada por un cliente mediante vale regalo. Escalable por intervalo de 

compras. 

 Regalar una cantidad fija por la venta realizada por un cliente mediante vale regalo, igualmente 

escalable. 

 Promociones tipo 2x1. 

 Regalo de productos a elegir de una lista predefinida. 

 (FS)Envío masivo de mailings  y SMS  

 Rebajas y Asistente de rebajas (nuevo). 

 Cuestionarios en tiendas (código postal, motivo de la compra, perfil del cliente, etc.). A fin de definir 

futuras acciones de marketing. 

 Packs Promoción. (Cestas de regalo, conjuntos de trajes, estuches escolares, en promoción conjunta a 

un único precio). 

 (FS) Envío de mensajes SMS o mails comerciales a clientes, desde la propia aplicación. 

 (FS) Fidelización mediante tarjeta de clientes (acumulación de puntos). 

 (FS) Venta de Tarjetas regalo, generación masiva de tarjetas de regalo. 

 Vales promocionales en Press Media. 

 (FS)  Gestión de campañas. (En próximas versiones). 

 Gestión de escaparates. (En próximas versiones). 
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Consideraciones Generales  

 

En cadenas de tiendas, marcando la opci·n ñ(T) Mantener en Tiendaò la tienda no actualizar§ las promociones 

de central, pero si s² quiere actualizarlas deber§ marcar ñ(T) Revisar Promocionesò. Dando la posibilidad de 

personalizar las acciones de Marketing independientemente a cada tienda. 

 

 

Teniendo activas las promociones, el programa al realizar una venta, buscará éstas teniendo en cuenta el 

siguiente orden  

1º.- Asistente de Promociones.  

2º.- Pack promoción.  

3º.- Vale promocional  

 

 

Y tras localizar alguna activa este otro orden: arriba abajo e izquierda derecha. Seleccionando aquella primera 

en la  que encuentre una promoción activa 

 

1º.- Selecci·n de nivel (1Ü Secci·n, 2Ü Grupo, 3Ü temporada,é) 

2º.- Promoción 2x1. 

3º.- Valor (ñACCESORIOSò Y/O ñAPPAREL BOYò Y/O ñAPPAREL INFANTò, etcé). Si seleccionamos  

debajo de la columna  ñ ò a la altura clasificador elegido s·lo afectara a unos clientes adheridos 

a ñtarjeta de puntosò. 

4º.- Promoción por volumen (1º descontando importe, 2º regalando artículo, 3º Regalos % ticket regalo) 

5º.- Primera unida a un precio, segunda unidad a otro precio, tercera unidad a otro precio 

6º.- Periodo promoción vigente  

7º.- Promoción Acumulación en tarjeta puntos (tarjeta de fidelización) 

8º.- Promoción regalo % ticket regalo. 

 

  

1º 2º 3º 4º 5º 6º 7º 8º 
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Asistente de promociones. Localización y Configuración  

 

Para la configuración de sus promociones en nuestra última versión, contamos con dos poderosas 

herramientas para motivar la venta de nuestros clientes. 

 Asistente de promociones y 

 Marketing. 

 

11..  AAssiisstteennttee  ddee  pprroommoocciioonneess  

11..11..  LLooccaall iizzaacciióónn  ddeell   ññAAssiisstteennttee  ddee  PPrroommoocciioonneessòò  

Las opciones para la configuración del Asistente de Promociones se hallan en MARKETING>>F9 

ASISTENTE DE PROMOCIONES 

   

 

11..22..  CCoonnff iigguurraacciióónn  tt iippooss  ddee  pprroommoocciioonneess  (ver Gráfico 1) abajo  

11..22..11    PPrroommoocciioonneess  ddee  tt iippoo  ññ22  xx  11òò..  

Vamos a ver cómo se configuraría  el vender 2 productos y cobrar 1 a un importe de 25,99 ú. 

 

11..22..11..11    CCoonnff iigguurraacciióónn  tt iippoo  ññ22  xx  11òò  

Deberá elegir primero del men¼ ñSELECCIONAR NIVELò alg¼n elemento de la lista de 

clasificaci·n (Secci·n, Grupo, Proveedor,é) que quiere poner en promoci·n y segundo 

dentro de este nivel elegir el valor 

  

  
    

 Gráfico 1 
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11..22..11..22    OOppcciioonneess  pprroommoocciióónn  ññ22  xx  11òò..  

En nuestro ejemplo (vender 2 artículos de la sección ACCESORIOS y, cobrar 1 a 

25,99 ú) desde 1 al 31de  agosto, marcaremos las opciones según tabla. 

 

Introduciremos el tipo de promoción (2x1; 3x2 ó 4x3), poniendo debajo de la columna 

ñPromociónò el número correspondiente, atendiendo a la siguiente calificación (Ver 

tabla 1)  
 Tabla 1 

Promoción 
requerida 

Número 
 a 

 poner  

Fecha a escribir   
desde  -  hasta 

2 x 1 2 - - 

3 x 2 3 - - 

4 x 3  4 01/08/2013 31/08/2013 

 

 

Opcionalmente marcaremos  (ver Gráfico 2 ) abajo, para regalar el de 

menor precio y no un precio fijo.  

 

Prorratear precio, se repartirá los precios entre todos los artículos de la 

secci·n ñACCESORIOSò, que entren en la venta  

 

En el caso de tener tiendas se deberá marcar , para que chequeen cada 

mañana las promociones realizadas. 

 

En caso de querer diseñar las promociones individualmente para cada tienda 

deberemos marcar   
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11..22..22    PPrroommoocciioonneess  ññppoorr  IImmppoorrtteeòò  

Vamos a ver qué opciones tenemos, para motivar la venta de aquellos clientes, cuyas ventas 

superen, por ejemplo los 100 euros, en el grupo ñCHANCLASò. Y será una promoción no limitada 

en el tiempo (sin periodo de fechas)  

 

Para ello deber§ elegir primero del men¼ ñSELECCIONAR NIVELò alg¼n elemento de la lista de 

clasificaci·n (Secci·n, Grupo, Proveedor,é) que quiere poner en promoción y segundo dentro 

de este nivel elegir el valor p.e. (CHANCLAS) y esta vez sin elegir fechas 

 

 

 

 
 

 

 

 

11..22..22..11  CCoonnff iigguurraacciióónn  tt iippoo  ññppoorr  IImmppoorrtteeòò  

Simplemente en tres pasos lograremos configurarlo 

1º Paso . Elegir el nivel, en nuestro caso ñAccesoriosò 

 
2º Paso . Introducir el importe a partir del cual queramos lanzar nuestra oferta. (Puede 

consultar Manuales PowerShop .net Enterprise  ï Informes )(1), para averiguar cuál es la media 

diaria de ventas que más frecuentemente hacen sus clientes) 

 

(1) Para descarga de manuales online pulse en el icono  

Usuario  pt5771 

Contraseña  99Enero77 

 

3º Paso . Elegir una de las siguientes ofertas 

O bien descontando  un % del importe de la compra , en nuestro caso 5% 

 Gráfico 2 
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O bien regalando artículo ,  de un listado previamente configurado en 

PARAMETROS/BUILDER>> F6 PARAMETROS GENERALES>> F7 PARAMETROS 

VENTAS >> F3 OTROS PARAMETROS>> Abajo a la izquierda observará el pantallazo 

inferior (ver Gráfico 3 ) 

 
Gráfico 3  

 

O bien regalando ticket regalo por valor de un tanto por ciento definidos previamente. 

En nuestro caso4%  

 

O bien regalando puntos en la tarjeta de fidelización (FS)  del cliente según el tanto por 

ciento, definido previamente. En nuestro caso 7%  
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11..22..33    PPrroommoocciióónn  tt iippooññ11ªª,,  22ªª  yy  33ªª  uunniiddaadd  aa  pprreecciiooss  ff ii jjoossòò  

Indistintamente del precio que figure en la ficha del artículo podrá fijar precios a l 1º, 2º y 3º 

artículo que se lleve en la misma compra 

 

11..22..33..11  CCoonnff iigguurraacciióónnññ11ªª,,  22ªª  yy  33ªª  uunniiddaadd  aa  pprreecciiooss  ff ii jjoossòò  

Desde la misma ventana del ñAsistente de promocionesò Seleccionaremos  

 

Por ejemplo si a la temporada Invierno 2012 queremos que el  1º artículo que se lleve el 

cliente  a un precio fijo de 50 euros, siguiente a 25 euros y el tercero a 15 euros 

procederemos de la siguiente manera. 

 

Seleccionamos la temporada elegida y en los cuados blancos de debajo de  (2 unidad /3 

unidad) rellenamos el importe a cobrar a nuestros clientes. 

 

 

  
  
Actualmente a esta promoción, si queremos podemos tambi®n marcar ñ(T) Prorratear 

preciosòĿsi as² los deseamos. Con esto lo que hagamos es que si devuelven alg¼n 

artículo a posteriori siemrpe tenga el mismo precio cualquiera de los tres. 
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11..22..44    PPrroommoocciióónn  tt iippoo  ññPPaacckk  PPrroommoocciióónnòò  

Con este tipo de promoción, seremos capaces de realizar packs o conjuntos de productos 

(cestas de navidad, canastas de belleza, equipaciones deportivas,é) ofreciéndolos a un precio 

único y atractivo  

 

 

11..22..44..11  CCoonnff iigguurraacciióónn  ññPPaacckk  PPrroommoocciióónnòò  
1º Paso . Crearemos en la lista de clasificación SECCIONES, o bien en la CRITERIO Z 

una clave que se llame ñPACK PROMOCIONò 

CLAVE= PACK 

NOMBRE= PACK PROMOCION  

 

Para crear su clave deberá ir a BUILDER/PARAMETROS>> F1 LISTAS DE 

CLASIFICACION>> F1 SECCIONES o en  F11 CRITERIO Z, si no queremos modificar 

la actual SECCION de nuestros artículos  

 
 

2º Paso . Marcamos La opción (T) Pack Promoción o (T) Con criterio Z según el caso   

 
 

3º. Paso . Crearemos un artículo específico alusivo al nombre de la promoción En la 

propia ficha del artículo pulsaremos F8 LOOKS / PACK PROMOCION. Ahí añadiremos 

los artículos que intervienen en el pack 

 
Al pasarlos por pantalla de ventas nos pondr§ el precio del art²culo ñPACK 

PROMOCIONò que nosotros hayamos asignado previamente. 
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11..22..55  VVaalleess  eessppeecciiaalleess  

Podremos realizar publicidad del regalo de dinero o descuento porcentaje  de un 

determinado importe de compra en nuestra tienda  

  
  

11..22..55..11  LLooccaall iizzaacciióónn  ññVVaalleess  eessppeecciiaalleessòò  

Deberemos marcar en MARKETING >> F8 ASISTENTE DE PROMOCIONES la casilla 

ñRevisar VEò  

 

Y para la creación/configuración de vales especiales deberá ir a MARKETING >>  F9 
GESTION DE VALES PROMOCION 

 
 

11..22..55..22    CCoonnff iigguurraacciióónn  ññVVaalleess  EEssppeecciiaalleessòò  

Tras marcar la casilla ñRevisar VEò añadiremos un vale, donde nos encontraremos 

esta pantalla, rellenando y configurando según los criterios de la promoción diseñada 

 

Podremos crear tantos vales como queramos o necesitemos. La manera de distinguir 

un vale de otro y por tanto su cuantía económica es por el nº. de vale

, que deberá ser único para cada vale creado 

 

Los pasos que debemos seguir son los siguientes 

 
1º. Paso. Poner un número que elijamos para identificar el pack. 

2º. Paso. Introducir las fechas de validez de ese pack. 

 

3º. Paso. Parametrizar los importes para el total del ticket. 

 

4º. Paso. Parametrizar si esta activo para precio de socios y/o rebajas. 
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5º. Paso. Elegir en el desplegable el  valor sobre el que queremos crear la línea de  la 

promoción: sección, grupo, proveedor, temporada, marca, criterio X, criterio Y, criterio Z 

y sexo.  
 

De ese valor de lista 

seleccionado en el 

recuadro inferior 

ponemos la clave del 

que queremos elegir. Si 

ponemos interrogantes, 

nos mostrará todos los 

valores de esa lista. 

 

6º. Paso. Poner el 

porcentaje que se 

aplica y las unidades 

de compra mínima o 

máxima para esa línea. 

 

7º. Paso. Dar al más 

azul para añadirla. 

 

8º. Paso. Repetir los pasos 5, 6, 7 y 8 para el resto de línea que se van a añadir a esa 

promoción. 

 

9º Paso. Validar la pantalla. 

 

  

Para más tarde validar los vales en pantalla de ventas deberemos marcar la casilla que 

aparece en recuadro amarillo más abajo CE Vale Promocional 

 

 
 

Nos pedirá un número de vale. Y es ahí donde pondremos el vale que nos traerá el 

cliente impreso en la publicidad que hayamos realizado (periódico, magazine, revista 

especializada,é) que descontará automáticamente del total de la venta, bien en tanto 

por ciento, bien en importe. 
 
 

  


