RENTOWNA PROMOCJA SIP
PROSTY SPOSOB
NA PROMOCJE

BEZ UTRATY MARZY

Zeby byta promocja to musi by¢ tanio.
Zeby ludzie u mnie kupowali musze mie¢ najnizsze ceny.

Pacjenci w aptekach 1 klienci w sklepach pamietajg wszystkie ceny.
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To tylko trzy z wielu mitow panujgcych w rynku i budujgcych silne przekonanie wsrod
aptek, sklepoéw oraz handlowcow je obstugujgcych, ze niska cena to jedyny, a w kazdym razie
najbardziej skuteczny sposob na sukces w sprzedazy.

Nic bardziej mylnego.

Cena jest wazna, jednoczesnie nie jest jedynym determinantem sukcesu.

Co mozesz zrobic, zeby promocje, ktore realizujesz
nie ograniczaly Twoich zyskow?

Korzystaj z mozliwosci jakie dajg
niecenowe taktyki promocyjne.

Chcesz je poznac?
Czytaj dalej.
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Z wczesniejszego podrecznika kryzysowego

PRICING — ZARZADZANIE CENA: PROSTY SPOSOB NA UNIKNIECIE PULAPKI
NADMIERNYCH RABATOW

dowiedziates sie:

— gdzie niepotrzebnie tracisz zysk

— na co w szczegolnoscl warto zwracac uwage decydujac sie na zmiane ceny
— jakie pytania musisz sobie zadac, zeby wiedzie¢ czy obnizka ceny ma sens

— jaki poziom obnizki jest optymalny 1 ma pozytywny wptyw na Twoj biznes

Cena jest jednym z wazniejszych czynnikow skutecznosci dziatan promocyjnych.
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Pamietaj jednak, ze:

Wzrost sprzedazy danego produktu, ktory osiagnales w okresie promocji cenowej,
niekoniecznie musi wynikac z obnizenia ceny.

Jezeli wsparles akcje innymi dzialaniami niecenowymi, to moze by¢ tak,
ze to wlasnie one w najwiekszym stopniu przyczynily sie do wzrostu sprzedazy.

W takiej sytuacji obnizka ceny mogla sprawic tylko tyle... ze straciles marze.

John Wanamaker uwazany przez wielu za pioniera marketingu powiedziat kiedys:

Ve

Polowa pieniedzy wydawanych na reklame jest
wyrzucana w biloto.

Problem w tym, ze nie wiem, ktora polowa.

.

[ mimo, ze stowa te wypowiedziat bardzo dawno temu, a od tego czasu wyksztatciliSmy
wiele zaawansowanych narzedzi analitycznych, cytat ten w duzym stopniu nadal pozostaje
aktualny. Jest tak szczegolnie dlatego, ze wiekszosci akcji promocyjnych organizowanych
w rynku az tak dogtebnie nie analizujemy.

Ve

Nie kazdy produkt do rozwoju sprzedazy potrzebuje
promocji cenowej.

Bardzo czesto to wlasnie inne taktyki beda
znacznie skuteczniejsze.
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Niecenowe taktyki promocyjne

Realizujac dziatania promocyjne masz do dyspozycji wiele innych taktyk niz tylko obnizanie

ceny. Wiele z nich moze by¢ tgczonych z obnizkg ceny. Nie zawsze jednak podnosi to efektywnosc
dziatania a co za tym idzie sg sytuacje w ktérych mozesz z takiej obnizki zrezygnowac dostarczajac
innych wartosci.

Cross-selling — przy zakupie jednego produktu oferujemy zakup drugiego. Jezeli produkt gtowny
jest w obnizonej cenie, drugi powinien dostarczac¢ odpowiednio wysokiej marzy. Inny wariant tej
promocji to sytuacja w ktorej pierwszy produkt jest w standardowej cenie, drugi w promocyjne;j.
Odpowiednio dobrana para produktéw pozwoli zwiekszy¢ koszyk zakupowy i wygenerowac wyzszy
zysk z kazdej transakcji.

Tydzien z marka — taktyka ta najczesciej jest wykorzystywana w potgczeniu z niskg cena.

Warto pamietac, ze moze ona by¢ realizowana rowniez w inny sposob poprzez potgczenie z innymi
niecenowymi taktykami. Mogg to by¢: wydarzenia promocyijne, dostep do materiatoéw edukacyjnych,
probkowanie, oznaczanie nowosci czy nawet rekomendacja ukierunkowana na edukacje

Up-sizing, duopaki, wielopaki — najczescie] realizowana przez producentow poprzez powiekszone
opakowanie lub tgczenie produktow w wielopaki. Drugi wariant tej promocji polega na doktadaniu
gratis mniejszego opakowania tego samego produktu. Tym samym kupujacy otrzymuje wiecej
produktu za te sama cene. Twoje zadanie — zakomunikowanie, ze masz takg oferte.

Prezent do zakupu i probkowanie — dokladanie probek lub mini produktéw (czasami
petnowymiarowych produktéw) do standardowego zakupu. Odwiedzajgc apteki bardzo czesto widze
na zapleczach duze ilosci nieefektywnie wykorzystywanych miniproduktéw czy probek. Wiasciwa
dystrybucja takich produktéw pozwala wzmacnia¢ wizerunek placowki oraz skutecznie zwieksza
sprzedaz.

Ekspozycja — pamietaj, ze doskonatg funkcje promocyjng peini sama ekspozycja, szczegodlnie jezeli
ma miejsce w przeznaczonej do tego strefie. Produkt dobrze widoczny i dobrze dotowarowany na
potce zwroci uwage kupujgcego, ktory chetniej po niego siegnie. Szczegolnie dobre efekty ekspozycii
uzyskasz w trakcie silnych kampanii reklamowych danego produktu lub podczas wzmozonego
sezonu.

Oznaczenie produktu — nawet najlepsza promocja nie bedzie skuteczna jezeli nie bedzie widoczna
oraz oznaczona. Oznaczenie promocji moze by¢ réoznorodne: NOWOSC, LIMITOWANA EDYCJA,
NAJCZESCIEJ KUPOWANE, PROMOCJA TV itp. W kazdym z tych przypadkéw obnizka ceny

jest mozliwa ale nie jest konieczna — a to oznacza wiekszy zysk. Pamietaj, zeby oznaczenie bylo
aktualne.

Selektywna dostepnos¢ — produkty niedostepne u konkurencji same w sobie przyciggng
kupujacych. W wiekszosci przypadkow bedg kupowane dlatego, ze sg a nie dlatego, ze sg
w atrakcyjnej cenie. Komunikuj ich obecnosc.

Trwale opakowanie — mozliwosc¢ otrzymania trwatego opakowania do kupowanego produktu
(np. plastikowy pojemnik do chusteczek nawilzanych itp.). Wykorzystuj takie materiaty, producenci
dosc czesto je oferuja.

Wydarzenia promocyjne — testowanie produktu, konsultacje zwigzane z produktem, w przypadku
aptek rowniez porady zdrowotne, dietetyczne itp. Pamietaj, zeby trzymac sie regulacji prawnych,
ktére mogg ograniczac niektore dziatania.

Rekomendacja — rozumiana jako wysoka jakos¢ obstugi i porady przektadajgca sie na wiekszg
efektywnosc sprzedazowa. Zdecydowanie jedno z najskuteczniejszych dziatan w aptekach oraz
sklepach. Celem rekomendaciji jest nie tylko zwiekszanie koszyka zakupowego ale rowniez
budowanie wizerunku placowki pod kontem wysokiego poziomu porady. Za dobrg porade wielu
z nas jest gotowych zaptaci¢ wiecej. Skuteczna rekomendacja pozwala realizowac cross-selling
bez koniecznosci obnizania cen.
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Myslac o promocji musisz odpowiedziec¢ sobie na pytanie po co w ogolne jg organizujesz.
Najczestsze cele promocji oraz wykorzystanie NIECENOWYCH taktyk promocyjnych

CEL: przyciagniecie nowych klientow

* rekomendacja — wysoka jakosc¢ obstugi 1 wzmozona intensywnosc porady najlepie;
zwigzana z najbardziej poszukiwanymi w danym okresie czasu grupami produktow

* komunikowanie obecnosci selektywnego asortymentu niedostepnego u konkurencji

* wydarzenia promocyjne

» wzmocniona ekspozycja produktow poszukiwanych w danym okresie czasu

* prezent do zakupu i probkowanie

CEL: wzmocnienie wizerunku placowki pod kontem konkurencyjnosci cenowej
*» dobra 1 szeroka ekspozycja produktow z niskiego segmentu cenowego

» oferty przykasowe ukierunkowane na sprzedaz produktow impulsowych

» duopaki, wielopaki, up-sizing,

* prezent do zakupu, probkowanie, trwate opakowania

CEL: budowanie lojalnosci w stosunku do placowki

* rekomendacja — wysoka jakosc¢ obstugi i porady

* cross-selling, prezent do zakupu, probkowanie

* wydarzenia promocyjne

» komunikowanie obecnosci selektywnego asortymentu niedostepnego u konkurenciji

CEL: zwiekszenie koszyka zakupowego i poprawa rentownosci sprzedazy

» rekomendacja produktow wysokomarzowych, cross-selling oraz produkty w wyzszym
segmencie cenowym

* ekspozycja produktow wysokomarzowych 1 z wyzszego segmentu cenowego

* oznaczenie produktu

* prezent do zakupu, probkowanie

* duopaki, wielopaki, up-sizing,

Konkretne taktyki kazdorazowo nalezy dopasowac do charakteru placowki, grupy
docelowej do ktérej chcemy docierac jak rowniez samej marki czy produktu, ktory
w danym momencie chcemy rozwijac.

Jako producent, chcac rozwijac¢ swoj produkt musisz zadac sobie nieco inaczej
skonstruowane pytania:

Ktory z ponizszych celow chce realizowac promujgc moj produkt w tym konkretnym

miejscu i czasie:

* PIERWSZY ZAKUP — pozyskiwanie nowych kupujgcych

* PONOWNY ZAKUP — generowanie ponownego zakupu wsrod osob, ktore
juz wczesniej go kupity

* LOJALNOSC - budowanie lojalnosci i dlugoterminowej powtarzalnosci zakupu
mojego produktu

* ZAPAS — zwiekszanile jednorazowego zakupu a tym samym zapasu u kupujgcego

Dopiero znajgc odpowiedz na te pytania planuj aktywnosci.

Chcesz budowac rentowne promocje i poprawiac¢ swoj biznes ?

Napisz lub zadzwon - jestem do Twojej dyspozycji.
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Krzysztof Pytel

Tel: 695-672-851
e-mail: krzysztof pytel@szkolenia-biznes.pl
www.szkolenia-biznes.pl

Kim jestem

Praktykiem sprzedazy, certyfikowanym trenerem SET, konsultantem, autorem ksigzek

0d 1997 roku zwigzany jestem z rynkiem farmaceutycznym i FMCG. Doswiadczenie zdobywatem zaréwno po stronie
producenta jak i sieci aptek. Po stronie dostawcy zarzadzatem dziatem Trade Marketingu, jako Dyrektor Sprzedazy
rozwijatem sprzedaz w kanale farmaceutycznym, a jako Prezes Zarzadu odpowiadatem za rozwoj nowej spotki.

Po stronie sieci aptek zdobytem doswiadczenie jako Category Manager odpowiedzialny za wspoétprace z dostawcami.
Prowadze szkolenia, krotko 1 diugoterminowe projekty Interim Management oraz konsultingowe dla aptek,
optymalizujgc kategorie, ceny i marze oraz ekspozycje. Dla producentow dziatajgcych w rynku farmaceutycznym
prowadze projekty ukierunkowane na zwiekszanie efektywnosci wspotpracy z aptekami. Oprocz Key Account
Managerow, Kierownikow Regionalnych oraz Przedstawicieli Handlowych szkole Kupcow, Category Managerow

1 kierownikow aptek. Jestem autorem wyspecjalizowanego programu szkoleniowego dla farmaceutow I-go stotu, ktérego
realizacja skutecznie zwieksza efektywnosc¢ sprzedazowa. Regularnie wystepuje na konferencjach branzowych, pisze
tez specjalistyczne artykuty do prasy branzowe;j.

Jestem autorem dwoch ksigzek, ktore kompleksowo wspierajq efektywnos¢ biznesowg aptek i producentow
wspolpracujacych z aptekami.

Wysoka jakos¢ moich ustug zostata potwierdzona Certyfikatem Jakosci TGLS Quality Alliance umozliwiajacym rowniez
realizacje szkolen z dofinansowaniem BUR (Baza Ustug Rozwojowych). Ukonczytem magisterskie studia pedagogiczne
oraz podyplomowe studia menedzerskie Executive MBA Instytutu Ekonomii Polskiej Akademii Nauk. Zestawienie
wyksztalcenia pedagogicznego 1 biznesowego oraz wieloletnie doswiadczenie, stanowi mocny fundament moich
umiejetnosci menedzerskich i trenerskich.

Moje ksiazki
KONKURENCYJNA APTEKA - CATEGORY MANAGEMENT PHARMA,
ZARZADZANIE ASORTYMENTEM CENA I MARZA

rysatat Pyted

Pierwsza na rynku ksigzka pokazujaca w pelni uporzadkowany proces Category KONKH%EE%YJNA

Management Pharma, czyli zarzadzania asortymentem apteki oraz ksztaltowania polityki
cena-marza. Bazg jej powstania sg szkolenia i projekty konsultingowe, ktére na przestrzeni
ostatnich lat przeprowadzitem zaréwno we wspoipracy z aptekami, jak i producentami.
Zawarte w niej informacje oraz praktyczne przyktady bedg dla Ciebie skutecznym
wsparciem w optymalizacji asortymentu i zwiekszaniu zyskow apteki. Poznasz kluczowe
czynniki ksztattowania i wzmacniania wizerunku apteki. Dowiesz sie, w jaki sposéb
efektywnie analizowac asortyment i okreslac¢ obszary wymagajgce poprawy. Dowiesz sie,
jakie pytania warto sobie zadac¢, zeby wyciggac konstruktywne wnioski i podejmowac
wiasciwe dla Twojej apteki decyzje. Poznasz kryteria doboru asortymentu ukierunkowane
na dostarczenie pacjentowi szerokiego wyboru, a Tobie odpowiednio dobranego magazynu.
Nauczysz sie efektywnie wykorzystywac taktyki kategorii ze szczegolnym uwzglednieniem
taktyk cenowych (tzw. pricing), co pozwoli Ci zoptymalizowac ceny w sposéb zwiekszajacy
konkurencyjnosc¢ apteki z jednoczesng poprawg rentownosci sprzedazy.

Wiecej na: www.konkurencyjnaapteka.pl

REKOMENDACJA W APTECE - JAK REALIZOWAC OBSLUGE

SPRZEDAZOWA PACJENTA W ZGODZIE Z ETYKA ZAWODU 3P

FARMACEUTY Soretdend
REKOMENDACJA

Ksigzka ta jest pierwszym na rynku, opartym w peilni o realia polskich aptek, W APTECE

przewodnikiem po najskuteczniejszych metodach pracy zwigzanej z rekomendacjq

w aptece. Powstata na bazie ogromnej ilosci szkolen, ktore przeprowadzitem dla
farmaceutow na przestrzeni ostatnich lat. Dzieki niej, po pierwsze, przekonasz sie, ze
rekomendacja moze by¢ narzedziem do udzielania porad pacjentowi. Po drugie, dowiesz
sie, jak mozesz realizowac te czes¢ Twojej pracy w sposob prosty i w petni zgodny z etykg
zawodu farmaceuty. Po trzecie, nauczysz sie wykorzystywac pytania, ktore sprawig,

ze w ogole nie bedziesz musiat rekomendowac, bo samo pytanie dostarczy pacjentowi
niezbednych informacji. Po czwarte, dowiesz sie, jak reagowac w sytuacji trudnej. I po piate,
poznasz praktyczne ¢wiczenia do samodzielnego przepracowania, ktére umozliwig Ci
nabycie umiejetnosci dopasowanych do konkretnych potrzeb.

Wiecej na: www.rekomendacjawaptece.pl
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