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MODULO FIDELIZACIÓN DE CLIENTES 

-ANDINO GESTION- 

Cuando te registres en ANDINO GESTION con el usuario indicado, tendrás dos accesos o botones de acceso: 

GESTION: Ingresarás a los parámetros de administración general de tu sistema. 

PTO. VENTA: Ingresarás a la sección de facturación –venta mostrador-. 

 

Desde el GESTION, accederás al módulo de FIDELIZACION desde el cual accederás a la carga de las tarjetas de 

fidelización (PVC personalizadas) y a su relación con el cliente correspondiente, además de configurar los puntajes y 

los premios.  

 

Antes que nada, debemos tener cargados nuestros clientes a quienes les entregaremos las tarjetas. Esto debe 

hacerse desde el módulo de VENTAS (ya que se trata de clientes) en el botón correspondiente. Si ya estás usando el 

sistema en su gestión general, ya tendrás cargados tus clientes habituales. 
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Podrás que algunos de los campos a completar tienen la nota “Dato requerido” y es justamente porque ese dato 

DEBE completarse obligatoriamente para poder GUARDAR el registro en sistema. 

 

Y se abrirá la ventana de “Lista de Clientes”. Siempre tendrás por default el cliente 

CONSUMIDOR FINAL, para clientes no habituales. Pero deberás cargar a TU CLIENTE FIEL 

para luego asociarlo a su tarjeta. Si decides extender 200 tarjetas, tendrás entonces 200 

clientes fieles en ANDINO GESTION. 

El modo de agregarlos es en esta misma ventana con el botón AGREGAR. 

Si ya usas ANDINO GESTION en 

su administración general, 

recordarás que el icono de la 

flecha invita a elegir el dato de 

dicho campo desde un menú 

desplegable. 
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En la solapa “Otros Datos” es importante que registre los datos personales para tenerlos siempre a mano. Recuerde 

que estos datos, sobretodo el mail o el teléfono, colaboran con su estrategia de Marketing…. 

 

Con los datos requeridos completos 

podemos guardar el registro de nuestros 

clientes. 

El código del cliente pueden escribirlo 

uds. y es alfanumérico.  

Pueden observar además que la ficha del 

cliente tiene otras solapas…. 

Puede incluso carga una fotografía si 

su cliente lo permite.  



 

4 | P á g i n a  

 

 

Cuando nos referimos a su estrategia de Marketing, imaginamos que aunque el sistema maneje sólo 

puntajes/premios, el sistema le permite tener registro de datos importantes para que pueda informar a sus clientes 

fieles las promociones o novedades de su negocio en forma personalizada. 

 

**Recuerda que FIDELIZAR a un Cliente es HACER QUE EL CLIENTE NOS ELIJA DE NUEVO** 

Como ya bien sabes hay una gran saturación de empresas en muchos de los mercados actuales. La competencia, 

igual que tú, no deja de realizar acciones para captar nuevos clientes. Una llamada, un e-mail o un anuncio en el 

momento adecuado, pueden hacer que tu cliente decida dejar de serlo. 

Déjame mencionar que es muy importante que conozcas a tus clientes si quieres realizar un buen plan de 

fidelización. Debes saber sus gustos, sus preferencias, qué canales utilizan, cómo se comunican, qué productos o 

servicios son los que más necesitan… 

Al cliente le gusta ser sorprendido... 

Recompensa a tu cliente... 

Celebra su cumpleaños con él... 

Ya está cargado nuestro cliente. 

Para ayudar con estrategia de Marketing, sumamos dos herramientas más: 

CLASIFICACIÓN DE CLIENTES  

DATOS DE CONTACTO 
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ANDINO GESTIÓN te ayuda entonces a: 

CLASIFICACIÓN DE CLIENTES 

Debes tener en cuenta también, que no todos tus clientes tienen los mismos gustos y preferencias, o les mueven los 

mismos motivadores de compra. Así que, otro aspecto fundamental para fidelizar a tus clientes es la segmentación. 

Puedes crear un maestro de clasificaciones y sub-clasificaciones para tus clientes. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mediante esta clasificación puede 

realizar promociones específicas o 

incluso ayudarse de los reportes que le 

ofrece ANDINO GESTION para conocer 

los consumos de sus clientes fieles. 

DATOS DE CONTACTO 

Haciendo click derecho sobre el recuadro de CONTACTOS, y 

mediante el botón “AGREGAR CONTACTO” accederás a la ficha para 

registrar un contacto nuevo asociado al cliente en cuestión. 

Colocando la F. Nacimiento podrás luego emitir un reporte de 

Cumpleaños para agasajar a tu cliente y a sus contactos/familiares 

por ejemplo. 

A su vez, siempre tendrás un campo de “Observaciones” en la ficha 

del cliente o en la ficha de cada contacto asociado, para que registres 

lo que desees saber de tus clientes fieles. 
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Otro componente importante es realizar acciones promocionales que ilusionen a tu consumidor. Como la forma de 

sumar puntajes en las tarjetas que extenderemos a nuestros clientes fieles, es la facturación, podemos tener el 

registro de ello en cada transacción de puntos. Pero esto lo explicaremos hacia el final de este manual.  

RECUERDA: Los consumidores actuales pueden buscar ofertas, comparar precios, conocer las opiniones de otros 

clientes, seguir a la marca por las redes sociales, participar en un concurso y un sinfín de cosas más. Está claro que 

debido a la experiencia del nuevo comprador, éste es más exigente y proactivo. 

Armar una base de datos de tus clientes en ANDINO GESTIÓN, conocer quiénes son tus clientes, sus gustos y 

preferencias, te permite MIMARLOS, por ejemplo, enviándoles ofertas exclusivas, de forma periódica, para que se 

sientan especiales... 

En general, aspectos como que el envío sea gratuito, que el paquete incluya alguna muestra gratuita, que acompañe 

al producto una tarjeta con un mensaje positivo o humorístico, hacen que el cliente quiera volver a repetir su 

experiencia de compra en tu local. Súmale a ello, mailings periódicos con todos los beneficios que puede obtener 

usando su tarjeta de FIDELIZACION. 

RECUERDA: Es más sencillo (y barato) fidelizar a tu cliente para que vuelva a comprar que captar clientes nuevos, 

pero para ello tienes que conseguir que tus clientes disfruten de experiencias memorables con tu producto/servicio. 

RECUERDA ALGO MAS: Si eres cliente abonado a < andean bIT > puedes solicitarnos pequeñas 

modificaciones/adaptaciones a medida sobre este módulo para ampliar el registro de tus estrategias de marketing.  

 

Continuemos nuestra ayuda operativa sobre FIDELIZACION en Andino… 

Vamos al módulo entonces y carguemos las tarjetas que entregaremos a nuestros clientes, desde el botón 

TARJETAS. 

 

Ya en la “Lista de Tarjetas”, y con el botón 

AGREGAR, asociaremos una nueva tarjeta a 

un cliente ya cargado en nuestra Lista de 

Clientes como vimos anteriormente. 
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Agregando una Tarjeta nueva, ingresaremos en el campo “Código” la numeración UNICA de la tarjeta a asociar… es 

recomendable hacer numeraciones bajas de las tarjetas puesto que al momento de facturar quien esté en el 

mostrador debe colocar manualmente el número de la tarjeta al momento del registro de la venta. 

 

 

                         

 

Tenemos en nuestra Lista de Tarjetas, las ya asociadas. Es importante que nos familiaricemos en todas las ventanas 

de ANDINO GESTION los iconos a derecha de los títulos de cada campo, que nos permitirán hacer una búsqueda en 

dicha columna. 

 
Por ejemplo, si queremos buscar un número de tarjeta específico, hacemos click sobre ese icono y el recuadro se 

habilitará para escribir sobre el mismo como se muestra en la siguiente imagen. 

Y asociaremos la tarjeta al 

cliente al cual se la vamos a 

entregar. 

Seleccionaremos además el 

check de “Habilitada” (este 

check es importante para en 

caso de aviso de pérdida de 

la tarjeta, deshabilitar la 

misma). 

 

 

 

Y guardamos nuestro 

registro. 
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Una vez cargadas todas las tarjetas y asociadas al cliente correspondiente, debemos ingresar la tabla de 

PUNTAJES/IMPORTE. 

Siempre desde nuestro módulo de FIDELIZACION, y en este caso desde el botón PROPORCIONES. Esta tabla será la 

referencia para el cómputo de puntajes de acuerdo al importe que nuestro cliente abone en cada compra que 

realice. Como podemos ver en la imagen debajo, vamos a indicar por cada importe, una serie de puntos 

proporcionales y/o puntos fijos… 

 

 

 

 

Los puntos PROPORCIONALES  sirven para 

PRECISAMENTE computar puntos proporcionales… 

Ejemplo: 

Ante una compra de su cliente por el importe de 

$545  le corresponden  54.5 puntos + 5 puntos 

Ten en cuenta que no vas a colocar en la “Lista de 

Proporciones”, puntajes para cada $1 de gasto. Sino que 

vas a colocar rangos como gastos entre $100, $250, 

$500, $750, etc., etc.  
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Los puntos FIJOS, computan hasta el monto signado en nuestra lista. De manera que antes un gasto de $545 se 

computará, siguiendo el ejemplo de la imagen anterior, 5 puntos. Si se gastaran $612, debemos indicar en la “Lista 

de Proporciones” el puntaje correspondiente a computar para un gasto de $600 por ejemplo, 20 puntos fijos. Si 

nuestro cliente gastara entre $600 y $699, le corresponderían 20 puntos fijos. Si gastara $700, le corresponderían 

30 puntos fijos y así sucesivamente de acuerdo a la “Lista de Proporciones” que armemos.  

 

En general, y esto es a criterio del comerciante, se utilizan los puntos PROPORCIONALES ya que normalmente el 

gasto que realiza nuestro cliente no es redondo. Entonces los puntos FIJOS se utilizan como un adicional de puntaje. 

Es decir, puedo gestionar mi “Lista de Proporciones” con intervalos de $100 por ejemplo como es el caso, y ante un 

gasto de $1000, sumar como puntaje adicional un puntaje FIJO.  

Es decir, si un cliente gasta $1050, no solo se le computa el % de puntaje que corresponde a los $1050, sino también 

un puntaje FIJO por haber gastado el valor de $1000 o más de $1000. 

El caso sería el siguiente: 

 

De esta manera, los puntos FIJOS, se consideran como un premio extra ante un gasto de valor determinado. 

 

Ahora bien, por los puntos acumulados nuestro cliente fiel accederá a una serie de premios. Dichos premios los 

gestionaremos desde el botón PREMIOS. 

Es importante que seamos claros al momento de describir el premio a entregar ya que esa línea (descripción) que 

colocaremos, será que se visualice en el Voucher al momento del canje. 

Nuestro premio, llevará un puntaje puesto que dicho premio se podrá canjear una vez acumulado el puntaje 

alcanzado. 

Es decir, si poseo 1000 puntos puedo canjear cualquier premio que equivalga a 1000 puntos o menos!!! Puedo 

entones si deseo canjear dos premios de 500 puntos. Y todos los premios que desee mientras use esos 1000 puntos 

que poseo. 

En este caso, si nuestro cliente gastara $545, sus 

puntos serían 54.5, 

si gastara $742, le corresponderían $103.88 

puntos,  

si gastara $1050, son 210 + 50 puntos. 
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Esta descripción se trasladará al Voucher que se emita en el 

canje. 

Dicho premio equivale a este puntaje. Si se efectúa el cambio se 

le descontará a la tarjeta en cuestión (Nro. De tarjeta) y por lo 

tanto al cliente asociado, el puntaje indicado. Ello indica que 

ANDINO GESTION llevará un historial de canjes por tarjeta. Esto 

nos ayudará a evaluar la frecuencia con la que el cliente canjea 

sus puntos, qué premios elije, el puntaje que el cliente suma en 

determinado período, y el monto de sus compras habituales.  

RECUERDA: La información nos sirve para evaluar nuevas 

estrategias de fidelización. 

El vencimiento es importante puesto que podemos trabajar con 

productos específicos, promociones, descuentos, etc. Este dato 

como los anteriores pueden modificarse, pero si solemos 

informar vía email por ejemplo a nuestros clientes fieles los 

beneficios que posee en esta área, es conveniente no hacer 

cambios bruscos en este punto. 
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Por supuesto puedes colocar tantos premios como desees, para que el cliente pueda elegir. Es conveniente variar 

los premios entre productos específicos, descuentos especiales, órdenes de compra por $, de manera que tu 

cliente, pueda llevarse un producto que consume, un descuento para su próxima compra –lo cual lo invita a volver y 

seguir sumando puntos- y mediante la orden de compra es beneficiado con $ directamente. 

En caso que tu cliente fiel te consulte los premios que de acuerdo a su puntaje puede canjear, esto puedes verlo 

mediante el botón PREMIOS POR PUNTAJE. 

 

El sistema en este caso te ofrece acceder a la nómina de premios, según un Nro. de tarjeta específica, o un puntaje 

específico.  Prueba cualquier opción, por ejemplo qué premios equivalen a 50 puntos. 

 

 

El reporte es una lista sencilla con la descripción de cada premio de acuerdo a los puntos que has elegido enlistar. 

Por supuesto emite todos los equivalentes a 50 puntos en este caso, y menor valor. Es decir, premios equivalente 

HASTA los 50 puntos. 
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Puedes exportar a Word quizás para colocarle algún fondo o logo, etc y luego enviar por mail a un cliente 

determinado. Recuerda que tener el dato del mail de tu cliente, te servirá para muchas cosas a fin de hacer sentir a 

tu cliente especial. Puedes por ejemplo enlistar a todos tus clientes que acumularon más de 5000 puntos y enviarles 

una atención o propuesta o aviso determinado por mail. Aclaramos que el envío de mail automático aún no está 

funcionando en ANDINO GESTION, pero es una de las modificaciones planificadas para futuras versiones del 

módulo. 

 

 

Tenemos también los botones de: 

 

Los tres son información que podemos tener en cuenta para afinar nuestras estrategias de Márketing. Recordá que 

el módulo de FIDELIZACION DE CLIENTES  de Andino Gestión, es un sistema de puntajes y premios a partir de la 

facturación de tu cliente fiel. Las estrategias de Marketing que sumes en torno a dicho sistema, la información que 

sistematices, y cómo apliques dichas estrategias es responsabilidad de local comercial/empresa que utilice esta 

herramienta. Te damos algunas ideas aplicables YA en este módulo, pero no damos asesoramiento de marketing 

específico.  

No obstante este módulo, integrado al módulo CRM de Ventas (GESTION general en Andino Gestión) crecerá en las 

versiones anuales por relevamientos de mercado, y sugerencias de nuestros clientes abonados de < andean bIT >. 

 

Pues bien, ¿cómo acumula puntos nuestro cliente fiel? 

Para ello debes, gestionar dentro del sistema lo que tu cliente consume/gasta. Para que el importe que haya 

gastado en tu comercio, sume/acumule los puntos proporcionales o fijos según corresponda. 

Para ello, dejarás abierto (minimizado) ANDINO Pto. De Venta. 
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El PUNTO DE VENTA es justamente eso, un sistema ágil de facturación en mostrador.  

Si tu utilizas la administración general de todo tu comercio/empresa con ANDINO GESTION, ya sabrás de qué se 

trata cada funcionalidad/BOTON en el Pto. De Venta.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La forma de hacerlo es la que se describe a continuación. 

 

La ventana flotante permite 

seleccionar los artículos a facturar 

para quienes utilicen STOCK en 

Andino Gestión. 

La factura registra cada venta realizada en el día ya 

sea contado o Cta. Cte., descuenta la mercadería 

del inventario -STOCK- y hace las gestiones fiscales 

pertinentes (fact. Electrónica, fact. 

Impresota/tickeadora fiscal, fact. Pre-impresa, 

etc.). 

Botonera de 

funcionalidades 

en 

MOSTRADOR. 

Para sumar puntajes, sólo necesitas confeccionar 

una FACTURA la cual sumará puntajes de acuerdo 

a su importe total. 
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El botón FACTURA o la tecla de acceso rápido F3 te mostrará la carga de una factura de venta. En esta factura 

deberás colocar los datos requeridos de cualquier factura, como son: el cliente al cual se le facturará (esto es 

importante para que quede el registro en la acumulación de puntos, pero no es determinante), el artículo que 

facturará, su importe y cantidad. 

 

 

Para seleccionar el cliente adecuado, usará la lupa de búsqueda, que le presentará la lista de clientes para que haga 

la selección del cliente ya cargado previamente. 
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Una vez elegido el cliente a quien le facturaremos, cargaremos el artículo. 

 

Cabe destacar que si no utiliza la sección de STOCK y VENTAS de la gestión general de ANDINO GESTION, 

configuraremos un ARTICULO GENERICO o AG para que siempre use este código en la carga rápida de la factura de 

venta, y pueda colocar en la “Descripción Artículo” el detalle que desee. 

Esto servirá a los reportes de ventas de artículos por cliente, para que puedas conocer lo que tu cliente consume 

habitualmente y puedas tener más información para aplicar tu marketing estratégico. 

Su pongamos que nuestro clientes consume $1500 en esta compra. Nuestra factura quedará confeccionada de la 

siguiente manera y con el botón GUARDAR efectivizaremos el registro de venta. 

      Al guardar la venta realizada…. 

Le facturamos a MARIA EUGENIA 

MARTINEZ… 

 

…a suma de $1500… 

 

…especificando lo que consumió. 
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El sistema nos pedirá que ingresemos en Nro. de la tarjeta de FIDELIZACION.  

 

Y esto último es lo que computará el puntaje de acuerdo al monto facturado. 

Puedo emitir desde el módulo de FIDELIZACIÓN en la GESTION general de Andino Gestión, los puntos acumulados 

para la tarjeta Nro. 25 donde podremos observar la fecha de facturación y el correspondiente comprobante.   

 

 

  

Si recordemos la tabla de puntajes o “Lista de Proporciones”, 

veremos que $1000 sumaron  250 puntos + 50 puntos de los 

$500 restantes. 



 

17 | P á g i n a  

 

 

Es importante saber que si usas NOTAS DE CREDITO, para el caso de devoluciones de mercadería en los clientes que 

usan la administración general de Andino Gestión, este comprobante puede configurarse o no para que gestione 

puntajes en el módulo de Fidelización de Clientes.  

De manera tal, que ante una cancelación o devolución, la Nota de Crédito, descontará el puntaje sumado por la 

Factura de Venta. 

 

Verás en la Lista de punto acumulados de nuestra tarjeta de ejemplo Nro. 25, se descuentan 50 puntos por la Nota 

de Crédito que efectuamos.  

 

NOTA DE CREDITO 
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Para ello, debes también indicar en la “Lista de Proporciones” los puntos en NEGATIVO, es decir los puntos a 

descontar. Que no tienen por qué ser los mismos que los que suman. Por ejemplo en este caso, colocamos que se 

descuenten 50 puntos FIJOS en $500 (monto negativo). 

 

RECUERDA: Debes evaluar si es conveniente descontar puntos, todo depende del rubro que trabajes, del 

movimiento de mercadería que tengas, de la frecuencia de devoluciones que se sucedan entre tus clientes, y otras 

cuestiones más. No creemos que el cliente solicite el historial de su puntaje, siempre consultará el puntaje que 

acumuló pero no cómo lo hizo. Pero si fuera el caso, en el reporte se notificarán las Notas de Crédito. Es grato saber 

que se SUMA, pero no que se RESTA. Aunque es justo.  

Queda a criterio del comerciante, llevar a cabo este paso. 

 

Antes te hemos dicho que conocer a tu cliente, sin dudas marcará la diferencia a la hora de personalizar su 

atención. Cada registro de factura de venta, como acabamos de ver, guarda el dato de su compra. No sólo el 

importe que es lo que generará la suma de sus puntos, sino lo que está consumiendo en dicha compra. Allí donde 

cambiamos la descripción del ARTÍCULO GENÉRICO. 

 

 

Puedes utilizar el reporte de VENTAS por ARTICULOS para enlistar lo que un cliente o todos han consumido en 

determinado período de tiempo. Irás al módulo de VENTAS, en el botón REPORTES, en la opción Facturas por 

ARTICULOS. 
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El reporte se verá de la siguiente manera: 

 

  

 

Al momento de facturar, y conociendo que se trata de un cliente fiel, pueden hacer promociones o descuentos 

especiales. Justamente para que el cliente se sienta MIMADO. Esos descuentos o promociones especiales podrá 

viralizarlos por Facebook, a través de su sitio web o vía email (RECUERDA: En la ficha del cliente puedes colocar 

todos los datos para tener una comunicación más directa con él. Recibir un llamado de aviso de promoción, 

atención por su cumpleaños o la de un familiar, un descuento especial, o mails periódicos con los beneficios que 

tiene  por ser tu cliente fiel, es DESTACARLO a él de entre el resto de los clientes). 

Puede suceder que el campo “Descripción Artículo” que 

de largo y se superponga. Esto es porque dicho campo, 

para quienes facturan por tickeadora fiscal tiene un límite 

de caracteres para obligar a ser breves en este dato a 

imprimir. Pero este reporte no tiene éstos límites.  

Ante una descripción larga (que uds deseen colocar para 

ampliar la información registrada de sus clientes) 

recuerden que pueden hacerlo en el campo 

Observaciones de la ficha del cliente.  
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Entonces puedes usar las herramientas de facturación para aplicar los beneficios, por ejemplo un 15% de descuento en 

PICADAS… 

 

 

Este campo aplica el descuento sobre el 

TOTAL del importe de factura, es decir sobre 

todos los ítem –si se factura más de un ítem 

para quienes usan la facturación completa de 

ANDINO GESTIÓN-. 

En este caso el descuento se aplica a un 

artículo solamente. Haciendo doble click en el 

artículo que es beneficiado por un descuento, 

se abrirá una pequeña ventana donde 

colocaremos el %. 
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Todo esto puede utilizarlo dependiendo si ustedes utilizan o no la facturación oficial en ANDINO GESTIÓN, sino sólo 

con colocar el importe total de lo que el cliente está abonando en el momento es suficiente para que sume los 

puntos de fidelización.  

 

CANJEAR PUNTOS 

Nuestro cliente decide canjear sus puntos por un premio que le interesó. Esto lo haremos siempre desde el módulo 

de FIDELIZACION, en el botón CANJEAR PREMIOS. 

 

 

Nos exigirá el sistema que coloquemos el Nro. de tarjeta cuyos puntos serán utilizados. 

 

Veremos por sistema todos los premios disponibles de acuerdo a los puntos acumulados de la tarjeta en cuestión.  

 

Seleccionando el PREMIO de interés y con el botón cambiar, se procederá a la 

entrega del premio y se descontarán los puntos canjeados. 
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Al canjear el premio deseado, imprimiremos o mejor dicho pre-visualizaremos en pantalla, un Voucher. 

 
  

Este Voucher se imprimirá con datos fijos, y podemos colocarle de fondo una imagen diseñada previamente para 

reconocer nuestro Voucher entregado y agregar en dicha imagen cualquier observación que consideremos 

pertinente, por ejemplo, el vencimiento del mismo. 

 

 

 

Existe otro botón que utilizaremos menos pero también es importante, desde el cual podemos acceder a los canjes 

que fue realizando una tarjeta específica, e incluso podemos cancelar un canje si nuestro cliente se arrepiente. Es el 

botón HISTORICO CANJES. 

 

VOUCHER 
Vale por:                              

ORDEN DE COMPRA POR $1000 

 

Jueves 13 octubre 2016 

VOUCHER 
Vale por:                              

ORDEN DE COMPRA POR $1000 

 

Jueves 13 octubre 2016 
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 Tenemos la opción de cancelar el canje. 

 

Quedo a disposición! 

Saludos! 

 

 

Vemos que canjeamos 300 puntos, recordemos que nuestra tarjeta había 

acumulado 551 puntos, con lo cual nos restan 251 puntos pendientes de canje. 


