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Evoluzione del rapportl Industria - Retall

GO TO MARKET

TRADE MARKETING ‘

Retailer partner
per costruire una

COMMERCIALE ‘

Retailer da Soluzione per il
MARKETING ‘ conquistare consumatore

Focalizzazione sul fornendogh SCTVI1Z1
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Trade Marketing e Go to Market

Vende prodotti

RETAILER INDUSTRIA

«Vende clienti»
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Vendere clienti: cosa paga l'industria —retail fisico ?dgfol’é?

Sviluppo della categoria complessiva
Sviluppo di nuove sottocategorie (es,bocconcini grazie a fiducia
Al nella PL)
GUNZAGLI | CUNZAGLIS COLLARI | GUINZAGLI & COLLAR Emersione di esigenze (esposizione e chat)
RSl T Slatentizzazione di bisogni (es. prevenzione leishmaniosi)
| e 2 Lancio nuove referenze

= ¥ Promozioni

s & | Visibilita sul punto di vendita (dentro e fuori scaffale) e sul sito
- Aumento frequenza vendite
Dati sul consumatore oltre che sulle vendite

Branding (es. carrello)
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UHEYCONAD Q Cerca un prodotto... . . . ~

SPESA ONLINE Come possiamo aiutarti?
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Completare questo campo.

BOCCONI CON
Email POLLO

[ 'V Aggiungi J [ 'Y Aggiungi ]

© Q

Tornasu A

PURINA FRISKIES Cane MiniMenu PURINA FRISKIES Cane Nutrisoft PURINA FRISKIES Cookies Biscotti

Con pollo e verdure 1,5 Kg Con Manzo 1,5 Kg Cane aromatizzati con Pollo scatola
500g

15Kg 15Kg 500 g

320€/Kg 4180€ 333€/Kg 4199€ 370€/Kg 1;85€

—--\.‘~~._x~

3‘” ‘

.‘-23:73 068 . ‘
Dl o

DAL 1 28 MARI0 2003

3 con AGNELLO & TACCHINO

Senza coloranti aggiunti
Senza conservanti artificiali

12x100g
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Vendere clienti: cosa paga l'industria — retall digitale

TALEA GROUP oo oo

E-COMMERCE
DIGITAL PEOPLE ORIENTED

+FARMAE

5568 R

SEARCH INTENT
& MARKET ANALYSIS

GROUP valnan O O
THE CUSTOMER . THE CORE OF THE
‘ AT THE CORE ™, ' MARKET
%~ farmaeurope
DIGITAL TECH DIGITAL
DIGITAL ADV MEDIA TRANSFORMATION
100.000 SKU, ORDINI 2,4 MLN &MEDIA 804 EATTURATO

20220 116,1 MILIONI DI EURO, (+41% VS 2021)/ | o | \
CALL CENTER 1.550 CHIAMATE/DIE Oltre ai servizi Retail:

Consulenza

SEO e SEM: portare persone al prodotto

Blog e Vlog: approfondimento e sensibilizzazione

Profilazione di dettaglio del consumatore, abitudini di acquisto, elasticita al prezzo e

reazione alle promozioni, customer journay, parole chiave, collegamento con altri
canali etc

Progettazione e gestione di e-commerce sul sito del produttore
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Coopetition: dalla negoziazione distributiva alla negoziazione integrativa

>

Potenziale
di mercato

Vendite

GAP DI POTENZIALE

\ Domanda Primaria
(Settore)

”

GAP DI CONCORRENZIALE | 24
-
— > - "\ Domanda Secondaria

- (Impresa)
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Cosa offrono le Retl di Farmacie alle aziende

La Value Proposition delle reti verso I'industria

- Vincolo a lavorare con le insegne leader o 1 distributorl

- sell
‘ﬁ”"li e IIIII{

eader-< -
%
- Sinergie con Il distributore nel caso delle unioni volontarie élb’w - \

//
- Possibilita di avvalersi di strumenti di sell out 00@

g

q

- Efficienza intesa come possibilita di gestire piu punti %

vendite con un solo key account invece di vari agenti % Q

- Condivisione dei dati per il monitoraggio delle iniziative

- Content Analysis, SDA Bocconi 2023

& THE NETWORK’S ROAD 'IFAM



Il limite delle Reti oggi per essere totalmente credibili

DEGLI ACCORDI CHE LA RETE STIPULA CON LE AZIENDE, MEDIAMENTE LEI QUANTI NE RISPETTA?

Ne rispetto meno del 40%

Ne rispetto mediamente tra il 40% ed il 59%

Ne rispetto mediamente tra il 60% ed il 79%

Ne rispetto mediamente I’80%

Li rispetto sempre, non mi € mai capitato di
non rispettarne uno

6%

6%

11%

24%

52%

& THE NETWORK’S ROAD

FAFARMA



A

< 7

4

<.

<,

Rispetto al consumatore la farmacia
Indipendente e competitiva

Rispetto all’industria non puo essere un
Partner Strategico
A

@ THE NETWORK’S ROAD




<.

< Grazie




	Diapositiva 1: La collaborazione misurabile con l’industria: strategie di rete
	Diapositiva 2: Evoluzione dei rapporti Industria - Retail
	Diapositiva 3: Trade Marketing e Go to Market
	Diapositiva 4: Vendere clienti: cosa paga l’industria –retail fisico
	Diapositiva 5: Vendere clienti: cosa paga l’industria – retail digitale
	Diapositiva 6: Coopetition: dalla negoziazione distributiva alla negoziazione integrativa 
	Diapositiva 7: Cosa offrono le Reti di Farmacie alle aziende
	Diapositiva 8: Il limite delle Reti oggi per essere totalmente credibili
	Diapositiva 9: Rispetto al consumatore la farmacia indipendente è competitiva   Rispetto all’industria non può essere un Partner Strategico
	Diapositiva 10

