Diagndstico Comercial con Bl + I1A

"Tus datos te muestran oportunidades que no sabias que tenias."

Objetivo del Bloque:

Detectar oportunidades comerciales ocultas en tus datos y convertirlas en acciones concretas para mejorar ventas, ticket medio y rotacion. Aprenderas a diagnosticar objetivamente el estado de tu farmacia
y tomar decisiones basadas en evidencia.

= v e 4 o

Panel de tickets Andlisis productos Comparativa red Ventas por laboratorio Prompts IA comercial
1 ¢Quéte dice tu ticket medio sobre tu farmacia? 2 ¢Estas perdiendo oportunidades sin darte cuenta? 3 ¢Qué productos te estan haciendo crecer (o frenar)?
Apartado Bl Prompt IA Apartado Bl Prompt IA Apartado Bl Prompt IA
Ticket medio por tipo (libre, mejorar_ticket_medio N° de tickets + evolucion analisis_tickets_perdidos Top productos por facturacion y productos_clave_farmacia
receta, total) mensual margen
"No es que vendas poco. Es que quiza no estas viendo donde "Tu farmacia tiene estrellas... y lastres. Vamos a
"Cada venta cuenta una historia. Vamos a entenderla.” puedes vender més." identificarlos."

; CO i ? , . , . ,
P cComo te comparas con otras farmacias de tu red- 5 ¢Qué laboratorios te estan impulsando... y cuéles no?

Apartado Bl Prompt IA
Comparativa con red por benchmarking_comercial Apartado Bl Prompt IA _
categoria Panel de ventas por analisis_laboratorios_clave
laboratorio
"No se trata de competir. Se trata de aprender de lo que otros "Algunos laboratorios te ayudan a crecer. Otros solo ocupan
ya estan haciendo bien." espacio."

Convierte en para tu farmacia




BLOQUE 1

Diagnostico Comercial con Bl + I1A

Vision global de oportunidades comerciales ocultas en tus datos

©O0bijetivos del bloque

= l~

Optimizar ticket medio Detectar oportunidades Aumentar rentabilidad

Estrategias basadas en datos para incrementar valor sin perder

operaciones Identificar areas de mejora comercial que no son evidentes sin analisis Decisiones informadas para mejorar margen y eficiencia operativa

aContexto General Farmacia (Bloque 0)

Datos basicos ya recopilados

Base de conocimiento comun para todos los bloques del taller

(EDatos Bl GestionFarma ) (3;,=Equipoy horarios ) (Oubicacién y clientela ) (Q)Categorl'as clave ) (ﬂHistérico ventas )

U5Sintomas especificos de este bloque

Iﬁ Ventas que no crecen al ritmo E Ticket medio estancado a pesar de subir 6IA Gran diferencia entre ticket receta y venta o> Equipo desmotivado por falta de
esperado precios libre @lw  objetivos claros

.\...: Ventas sin patron claro ni \J/ Tickets disminuyendo en categorias (7] Productos llenos sin saber € Precios desalineados sin datos

- estacionalidad definida estratégicas B8 rentabilidad real comparativos



® 2 3 4 :

Identifica necesidad Reulne datos Bl Analiza con IA Aplica tareas Cuenta con soporte

BLOQUE 1 - MICROVIDEO 1

¢, Qué te dice tu ticket medio sobre tu farmacia?

"Tu ticket medio no es solo un namero, es el reflejo de tus decisiones comerciales”

O O O o

TICKET MEDIO ACTUAL DIFERENCIAS TIPOS DE VENTA VARIABILIDAD POR EMPLEADO COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE
Tendencias, estancamiento, evolucién Receta vs libre eleccion, variacién entre Diferencias segun quién atiende, habilidades de Habitos de compra, receptividad a
respecto a la inflacién categorias venta sugerencias

o = O

COMPARACION Y DATOS ESTRATEGIA Y ACCION OPERATIVA DIARIA STOCK Y PRODUCTOS
Benchmarking con sector, analisis competitivo Planes especificos, objetivos y seguimiento Protocolos de equipo, tiempo de atencion Rotacion, productos de alto valor, surtido
( —> Testcompleto con 30 preguntas clave para identificar problemas en el ticket medio en la  siguiente diapositiva )

"Para mejorar tu ticket medio, primero de mejora"



Test de diagnostico: ¢Qué te dice tu ticket medio sobre tu farmacia?

"ldentifica con cuantas de estas situaciones te sientes identificado y descubre tu potencial de mejora"

@ 1. TICKET MEDIO ACTUAL

(O ¢Tuticket medio esta por debajo del sector?
O ¢ El ticket medio crece menos que la inflacion?
O ¢ Sientes que deberias vender mas en cada transaccion?

O ¢ El ticket medio esté estancado desde hace meses?

@ 4. COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE

O ¢ Los clientes solo compran lo que vienen a buscar?
O ¢ Cuesta mucho que el cliente afiada un producto mas al ticket?
O ¢ Los clientes habituales no aumentan su ticket con el tiempo?

O ¢ Sientes que pierdes oportunidades de venta adicional?

@ 7. OPERATIVA DIARIA

O ¢El equipo no tiene tiempo de ofrecer productos adicionales?
O ¢ Falta formacién para identificar oportunidades de venta cruzada?
O ¢ No hay protocolo de venta sugerida en la farmacia?

O ¢ El mostrador esté tan ocupado que solo se despacha lo pedido?

Marca las casillas que reflejen la situacion actual de tu farmacia

o 2. DIFERENCIAS ENTRE TIPOS DE VENTA

O ¢Hay una gran diferencia entre el ticket de receta y libre eleccion?
(O ¢Elticket de productos de parafarmacia es muy bajo?

(O ¢Las ventas de OTC generan poco margen por ticket?

5. COMPARACION Y DATOS

¢ No sabes si tu ticket medio es bueno o malo comparado con tu
entorno?

¢ Desconoces qué categorias tienen mejor ticket medio?

¢No tienes datos sobre qué productos se compran juntos?

OO0 O

¢ No puedes identificar qué clientes tienen mejor ticket?

8. STOCK Y PRODUCTOS

¢ Tienes productos de alto valor que no se venden?
¢ El stock parado podria estar aumentando tu ticket medio?

¢ Desconoces qué productos son mas rentables para sugerir?

0000 @

¢ Los productos con mejor margen no se ofrecen de forma
proactiva?

Total de sintomas identificados: 0 de 30

e 3. VARIABILIDAD POR EMPLEADO

(O ¢Elticket medio varia mucho segin quién atiende?
O ¢Algunos empleados venden mucho mas por ticket que otros?

(O ¢No sabes qué hace diferente el empleado con mejor ticket?

6. ESTRATEGIA Y ACCION

O ¢No tienes una estrategia clara para aumentar el ticket medio?

O ¢ No sabes por donde empezar para mejorar las ventas por
transaccion?

O ¢ Te gustaria que cada venta generara mas margen sin presionar al
cliente?

O ¢ Quieres que tu equipo sepa como hacer venta sugerida sin
incomodar?

"A mayor numero de sintomas identificados,

para incrementar tu ticket medio"
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Relne datos Bl

Identifica necesidad

BLOQUE 1 - MICROVIDEO 2

3

Analiza con IA

¢, Qué datos Bl necesitas para analizar tu ticket medio?

"Los datos exactos para validar y dimensionar el problema del ticket medio en tu farmacia”

e Datos especificos a extraer del Bl GestionFarma

@ Evolucion ticket medio global
Evolucién mensual del ticket medio total durante los UGltimos 12
meses para identificar tendencias y estacionalidad

@ Panel KPIs Comerciales / Evolucion Ticket
(X X J

@ Comparativa red farmacias
Comparacion de tu ticket medio con farmacias similares (ubicacion,
tamafio) y media provincial

@ Benchmarking / Ticket Medio Comparado
000

e Margenes por ticket

Analisis de la rentabilidad asociada a diferentes rangos de ticket
medio para optimizar estrategia

@ Rentabilidad / Matriz Ticket-Margen
(X X J

"Los datos son

° Ticket por tipo de venta

Comparativa entre ticket medio de venta libre vs. receta vs. mixto para
detectar desequilibrios

@ Modulo Ventas / Segmentacion Tipo Venta
000

@ Variacion por empleado

Desglose del ticket medio por vendedor para detectar diferencias
significativas entre equipo

@ Analisis Equipo / Rendimiento Comercial
000

Categorias por ticket

Distribucion de familias de productos en diferentes rangos de ticket medio

para venta cruzada

@ Categorias / Composicién Ticket
000

4 5

Aplica tareas Cuenta con soporte

Patrones por dias/horas
Variacion del ticket medio por dia de la semanay franja horaria para
identificar patrones

@ Moédulo Tiempo / Matriz Ticket-Franja
000

9 Top productos por ticket

Productos que aparecen con mayor frecuencia en tickets con valor
superior a la media

@ producto / Correlacion Ticket-Producto
000

e Impacto de campaiias

Andlisis de la evolucion del ticket medio durante y después de
campafas comerciales especificas

@ Marketing / Efectividad Campafias
000

y posteriormente alimentar a la IA con informacidn precisa”
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Identifica necesidad Reulne datos Bl Analiza con IA Aplica tareas Cuenta con soporte
BLOQUE 1 - MICROVIDEO 3
¢,Qué informacion necesita la |A para ayudarte con el ticket medio?
"Combinando las piezas clave para obtener analisis y estrategias precisas”
| @ NOTA IMPORTANTE: El contexto general de tu farmacia (Blogue 0) es importante repasarlo con cada problema que analices con la IA
Contexto General Farmacia Contexto del Problema Datos Bl Especificos
Informacion del Bloque 0 sobre caracteristicas de tu farmacia Sintomas especificos del problema del ticket medio Datos cuantitativos del Bl GestionFarma
° Tipo de farmacia y dimensiones ° Ticket estancado o bajo inflacion ° Valor actual del ticket medio
° Equipo y especialidades ° Diferencias entre tipos de venta ° Categorias con mejor ticket
° Perfil de clientela ° Variabilidad segun empleado ° Datos de clientes habituales
° Ubicacion y competencia ° Comparacion con la competencia ° Analisis de stock sin rotacion
° Situacion financiera general ° Oportunidades no detectadas ° Variaciones por empleado/franja
o Metodologia ROPLA para construir tu prompt
ROL OBJETIVO PETICION
Define qué experto sera tu IA: "Eres un consultor Especifica el resultado deseado: "Quiero aumentar mi Indica qué quieres exactamente: "Analiza mis datos y
especializado en gestion comercial de farmacias..." ticket medio en un 15% en 3 meses..." proponme 3 estrategias especificas..."

LENGUAJE ARMAZON
Define el tono y estilo: "Usa lenguaje técnico pero accesible para todo mi equipo..." Estructura la respuesta: "Organiza tu respuesta en: Andlisis, Estrategias y Plan de accion..."



SUPERPROMPT ROPLA — Ticket medio

Diagnostico Ticket Medio (para IA) - copiar y pegar & Copiar prompt
G' ROPLA) C_g_' Datos Bl y contexto >
ROL LENGUAJE
Eres un consultor experto en gestién comercial y optimizacién de farmacias, especializado en analizar datos de Utiliza un lenguaje claro, practico y didactico, pensando en que tu respuesta serd compartida y puesta en comudn
ticket medio y recomendar soluciones practicas, medibles y personalizadas. con el equipo farmacéutico.
OBJETIVO ARMAZON
Mi objetivo es aumentar el ticket medio de mi farmacia al menos un 15% en los préximos tres meses, de Organiza tu respuesta en estos apartados:

forma sostenible y adaptada a mi situacion. ) . ) ;
Diagnéstico del problema (usa todos los datos adjuntos y destaca sintomas detectados)

PETICION Estrategias de mejora (cinco propuestas diferenciadas)

Analiza la informacién que adjunto y ayudame a responder: Plan de accion priorizado (incluye pasos, responsables, indicadores y calendario sugerido)
¢ Cudles son las causas y barreras concretas que explican el estancamiento o la baja en mi ticket medio? DATOS DE CONTEXTO Y Bl PARA ANALIZAR
¢ Qué cinco estrategias practicas puedo aplicar, diferenciando por tipo de venta (receta/libre), empleados y Recuerda, como IA, ya tienes guardado el contexto global de mi farmacia trabajado en el bloque 0. Si necesitas
perfil de cliente? detalles clave, aqui los tienes junto con el test de sintomas y todos los datos Bl especificos:

, Cual serfa el orden de prioridad segan impacto y facilidad de puest ha? o - .
cl-ualseria etorden e prioridad segin impacio y factidad de presta en mareha Contexto farmacia: tipo, localizacién, especialidad, perfil cliente, n° empleados,

Propén un miniplan de accién con pasos, responsables y KPIs para medir el progreso. objetivos y barreras internas, acciones previas y aprendizajes_
Test de sintomas ticket medio: 30 items relevantes, checklist completo.

Datos Bl adjuntos: ticket medio total, receta y libre, por empleado, evolucion 12
meses, comparativa sector/red, top productos tickets altos, margen medio, ventas
con producto extra, variabilidad por franja/dia, observaciones adicionales. Adjunto
la plantilla completa y el archivo Excel/PDF con todos los datos y el diagndstico.






Diagndstico Comercial con Bl + I1A

"Tus datos te muestran oportunidades que no sabias que tenias."

Objetivo del Bloque:
Detectar oportunidades comerciales ocultas en tus datos y convertirlas en acciones concretas para mejorar ventas, ticket medio y rotacion. Aprenderas a diagnosticar objetivamente el estado de tu farmacia
y tomar decisiones basadas en evidencia.

= v e 4 o

Panel de tickets Andlisis productos Comparativa red Ventas por laboratorio Prompts IA comercial
1 ¢Quéte dice tu ticket medio sobre tu farmacia? 2 ¢Estas perdiendo oportunidades sin darte cuenta? 3 ¢Qué productos te estan haciendo crecer (o frenar)?
Apartado Bl Prompt IA Apartado Bl Prompt IA Apartado Bl Prompt IA
Ticket medio por tipo (libre, mejorar_ticket_medio N° de tickets + evolucion analisis_tickets_perdidos Top productos por facturacion y productos_clave_farmacia
receta, total) mensual margen
"No es que vendas poco. Es que quiza no estas viendo donde "Tu farmacia tiene estrellas... y lastres. Vamos a
"Cada venta cuenta una historia. Vamos a entenderla.” puedes vender més." identificarlos."

; CO i ? , . , . ,
P cComo te comparas con otras farmacias de tu red- 5 ¢Qué laboratorios te estan impulsando... y cuéles no?

Apartado Bl Prompt IA
Comparativa con red por benchmarking_comercial Apartado Bl Prompt IA _
categoria Panel de ventas por analisis_laboratorios_clave
laboratorio
"No se trata de competir. Se trata de aprender de lo que otros "Algunos laboratorios te ayudan a crecer. Otros solo ocupan
ya estan haciendo bien." espacio."

Convierte en para tu farmacia
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Identifica necesidad Reulne datos Bl Analiza con IA Aplica tareas Cuenta con soporte

BLOQUE 1 - MICROVIDEO 1

¢ Estas perdiendo oportunidades sin darte cuenta?

Tus datos te muestran oportunidades que no sabias que tenias.

O © O O

EVOLUCION TICKETS/CLIENTES CLIENTES HABITUALES CONVERSION Y OPORTUNIDADES FRANJAS/DIAS
Tendencias 12-24 meses, descensos Frecuencia de visita, cambios de habitos, % visitas sin compra, tickets perdidos, venta Horas y dias de baja actividad, recursos y
sostenidos, estacionalidad. migracion. adicional no aprovechada. cobertura.

o ©

COMPARACION Y DATOS ESTRATEGIA Y PROTOCOLOS COMPETENCIAY ENTORNO SEGUIMIENTO Y CONTROL
Benchmarking con sector/red, desvios frente a la Captacion, fidelizacion, objetivos y procesos del Nuevos competidores, obras/accesos, Tracking de nuevos y recurrentes, KPIs 'y
media. equipo. cambios en la zona. reporting.
( -> Test completo con 30 preguntas clave para detectar oportunidades perdidas en la siguiente diapositiva. J

Para recuperar oportunidades, primero identifica donde estas perdiendo clientes



BLOQUE 1 - MICROVIDEO 1

Test de diagnostico: Oportunidades y Tickets

“Marca las casillas que reflejen la situacion actual de tu farmacia.”

Organizado en 8 ambitos. Total items: 30

@ 1. EVOLUCION DE TICKETS/CLIENTES 9 2. COMPORTAMIENTO CLIENTES HABITUALES 3. CONVERSION Y OPORTUNIDADES PERDIDAS

O ¢El nimero de tickets ha descendido en los Ultimos 3—6 meses? O ¢Acuden menos clientes habituales que antes? O ¢ Hay bajos ratios de conversion (visitas sin compra)?

O ¢La evolucion de tickets no sigue patrones estacionales esperados? O ¢Han reducido su frecuencia de visita los habituales? O ¢No controlas el % de tickets perdidos o visitas sin venta?

O ¢El nimero de clientes Gnicos ha disminuido recientemente? O ¢ Detectas cambios de habitos sin causa aparente? O ¢, Se desaprovechan oportunidades de venta adicional?

O ¢No dispones de historico claro de tickets/clientes? O ¢No diferencias habituales vs nuevos en tus informes? O ¢No identificas qué visitas se van sin comprar y por qué?
4. PATRONES POR FRANJAS/DIAS €D 5. COMPARACION Y DATOS @ 6. esTRATEGIA Y PROTOCOLOS

O ¢ Existen franjas horarias con muy baja actividad? O ¢ Desconoces si tu descenso es mayor al del sector? O ¢No existen protocolos de captacion de nuevos clientes?

O ¢Hay dias de la semana con descensos notables? O ¢ No comparas con red/localidad y farmacias de tamafio similar? O ¢Falta una estrategia clara de fidelizacion?

O ¢No analizas tickets por franja/dia de forma regular? O ¢No tienes una media de tickets/dia de referencia? O ¢No hay objetivos explicitos de n° de tickets/clientes?

O ¢No aplicas acciones proactivas en franjas flojas? O ¢El equipo no sigue un guion de captacién/retencion?

) 7. COMPETENCIA Y ENTORNO 8. SEGUIMIENTO Y CONTROL

O ¢Han aparecido competidores cerca y no has reaccionado? O ¢No haces seguimiento de clientes nuevos captados?

O ¢,Cambios en accesos/obras afectan el flujo de clientes? O ¢No mides la tasa de retencién de clientes recurrentes?

O ¢La competencia lanza campafias y t no respondes? O ¢Las campafas no aumentan el nimero de tickets?

O ¢No monitorizas sistematicamente a la competencia?

Total de sintomas identificados: 0 de 30

“A mayor numero de sintomas identificados, mayor potencial de mejora para recuperar oportunidades.”
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Identifica necesidad Relne datos Bl Analiza con |A Aplica tareas Cuenta con soporte

¢, Qué datos Bl necesitas para analizar oportunidades y tickets?

“Los datos exactos para validar y dimensionar el problema de tickets perdidos en tu farmacia”

e Datos especificos a extraer del Bl GestionFarma

@ Evolucion tickets totales e Evolucion clientes Unicos o Tickets por franjay dia
Detecta tendencias y descensos sostenidos en 12—24 meses. Verifica si se reduce la base de clientes. Identifica horas y dias de baja actividad.
@ panel KPIs / Evolucion Tickets @ Mddulo Clientes / Clientes Unicos @ M6dulo Tiempo / Matriz Tickets-Franja

( X X J 000 000

e Comparativa con sector/red Ratio de conversién 9 Habituales vs nuevos
Valida si el descenso es propio o general. Cuantifica visitas sin compray tickets perdidos. Detecta pérdida de habituales o falta de nuevos.
@ Benchmarking / Tickets Comparado @ Analisis Conversion / Oportunidades Perdidas @ Clientes / Fidelizacién y Recurrencia
000 ( X X J 000

@ Tickets por campafia Estacionalidad y patrones e Competenciay entorno
Mide el impacto real de acciones de captacion. Distingue estacional vs. problema estructural. Contextualiza con cambios en la zona.
@ Marketing / Efectividad Campafias @ Analisis Temporal / Estacionalidad @ Registro manual / Observacion

( X Jo 000 000

Los datos son tu mejor aliado para diagnosticar y alimentar a la IA con precision
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Identifica necesidad Reulne datos Bl Analiza con IA Aplica tareas Cuenta con soporte

BLOQUE 1 - MICROVIDEO 3

¢, Qué informacion necesita la IA (Oportunidades/Tickets)?

"Combinando las piezas clave para obtener andlisis y estrategias precisas"

NOTA IMPORTANTE: Revisa el Contexto General de tu farmacia (Bloque 0) cada vez que analices un problema con la IA.

Contexto General Farmacia Contexto del Problema Datos BI Especificos

Base del Bloque 0: informacion estructural clave. Sintomas especificos de oportunidades/tickets. Métricas cuantitativas para la IA.

Q Tipo de farmaciay dimensiones ° Descenso de tickets; habituales no acuden ° Evolucion tickets totales / clientes Gnicos

0 Equipo y especialidades ° Bajos ratios de conversion ° Tickets por franja horariay dia

° Perfil de clientela 0 Franjas/dias con baja actividad ° Comparativa con sector/red

° Ubicacion y competencia ° Cambios en competencia/entorno ° Ratio de conversion y tickets perdidos

° Situacion financiera general ° Faltan protocolos de captacién/fidelizacién ° Habituales vs nuevos; impacto campafias
° Estacionalidad (patrones histéricos)

o Metodologia ROPLA para construir tu prompt

e ROL @ OBJETIVO e PETICION G LENGUAJE o ARMAZON
Consultor en desarrollo comercial y Recuperar oportunidades y Proponer 5 estrateqias d tacion Claro y accesible para el equipo Diagnostico, Estrategias y Plan de
captacion en farmacias. aumentar tickets un 20% en 3 OPONer > estrategias de captacio farmacéutico. accion priorizado.

y fidelizacion basadas en datos.
meses.

Combina los 3 inputs clave + ROPLA para un analisis preciso y accionable de tus oportunidades y tickets.




SUPERPROMPT ROPLA — Oportunidades y Tickets

Diagnostico Oportunidades/Tickets (para IA) - copiar y pegar

G' ROPLA) Cg Datos Bl y contexto >
ROL

Eres un consultor experto en desarrollo comercial y optimizacion de farmacias, especializado en descensos de
tickets/clientes, deteccion de oportunidades perdidas y estrategias de captacion y fidelizacion.

(™ Copiar prompt

LENGUAJE

Claro, préctico y didactico, para compartir con el equipo farmacéutico.

ARMAZON
Organiza tu respuesta en:
OBJETIVO

_ _ _ _ Diagnéstico del problema (datos y sintomas clave).
Recuperar oportunidades perdidas, detener el descenso de tickets y aumentar clientes y ventas al menos un 20%

en 3 meses, de forma sostenible y adaptada a mi situacion. Estrategias de mejora (5 propuestas de captacion, fidelizacion y conversion).
PETICION Plan de accion priorizado (pasos, responsables, indicadores y calendario).
Analiza el contexto y datos adjuntos y responde: DATOS DE CONTEXTO Y Bl PARA ANALIZAR

¢Cudles son las causas y barreras del descenso de tickets y la pérdida de clientes? Incluye, ademas del Bloque 0:

Propon 5 estrategias para recuperar habituales, captar nuevos y mejorar la conversion, diferenciando

bor franja horaria, tipo de cliente y canal Contexto farmacia: tipo, localizacion, horarios, competencia, cambios en el entorno,

protocolos de captacion/fidelizacion, barreras internas y acciones previas.
Prioriza por impacto y facilidad de puesta en marcha. i ) ) ) .
Test de sintomas oportunidades/tickets: checklist de 30 items

cumplimentado.

Datos Bl adjuntos: evolucién de tickets y clientes Unicos, tickets por franja/dia,
comparativa sector/red, ratio de conversion y tickets perdidos, habituales vs
nuevos, impacto de campanas, estacionalidad y observaciones. Adjunta plantilla
Excel/PDF.

Incluye un miniplan con pasos, responsables y KPIs (tickets, clientes nuevos, retencion).



