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k% . Mariarita Albanese

#Appiglio

Cari Primi, vorrei confrontarmi con voi sulla questione "appiglic” in seguito anche al preziosissimo
Q&A diieri.

Angelo Labrozzi a proposito dell'lC tu ieri dicevi di partire, da principio, con "A domanda
rispondo” e poi di proseguire man mano per aumentare i risultati e di conseguenza il valore e la
qualita dell'Indice.

Superata la fase della risposta al bisogno posto spontaneamente dal cliente, sto cercando di
indagare in che modo implementare e migliorare I'lC.

Moto che molte vendita con ricetta spesso vanno "in bianco”, cioé |a persona viene per guello e
basta, al massimo qualche otc. Perd servono dei numeri: Ho analizzato due giornate in cui I'lC
delle mie persone & stato molto basso. Quelle sono state le giornate con il pid alto rapporto
mutua/libera ovviamente a favore della prima.

Di queste vendite, & su 10 presentavano l'uscita esclusiva di prodotti su ricetta.

Chiusa nel bunker, stamattina, ho fatto delle riflessioni. Una flessione occasionale dell'lC &
naturale e umana, perd voglio cercare di stabilizzarla anche attraverso un maggior controllo del
farmaco etico.

5to pensando di preparare una script da seguire in prima persona io per testarlg, indagando su
tre P.A. di etico maggiormente venduti in farmacia per cominciare, lavorando sui principali effetti
collaterali e ponendo delle domande per capire se la persona soffre di quelle problematiche &, in
caso affermativo, andare di ricettario.

L'chiettivo in questo caso & "Aumentare il numero di appigli®.

Voglio testarlo io perche temo di complicare la vita alle mie persone e voglio comprendere in che
modo reagisce il cliente. D'altro canto, se faccio passare il messaggio che bisogna lavorare a

marcia ridotta e sfruttare solo le occasioni "facili”... Mon sono soddisfatta. % §
Attendo vostri pareri, nel frattempo {T‘)
(3

Saluti dalla Magna Graecia o
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Giordano Torrini
abbiamo 3 grossisti tutti a 60 gg,

volendo iniziare a ridurli uno alla volia
tutti a 30gqg,da quale partireste?

da guello che riceve ordine pid corposi 0 meno corposi?

Mi piace Rispondi 56m

3.

Jacopo Jori
Giordano Torrini dipende se hai flussi di cassa per poter copnire il rientro. Se la

risposta e affermativa, partirei da quello con cui fatturi di pit {e quindi risparmi
du piu da subito). Cerca perd di ottenere condizioni miglorative, a meno che
cosl non ti levi gia di torno degli interessi del grossista.

Mi piace Rispondi 42m
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£ Claudia Sollai
Ilr,rﬂ-h\ll _
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#cabinaestetica : cronaca di un disastro annunciato?
Premetto che guando mia mamma nel 2018 firma I'acquisto di un macchinario da 20 e rotti mila
eurg per fare trattamenti estetici io e mia sorella ¢ dichiarammo contrarie,
Ma al tempo era : piovono limoni e ¢ facciamo spremute
Mel 2019 riceviamo il malloppo, facciamo una giornata "open day” e la loro estetista rastrella fra le
nostre clienti 4 pacchetti da 700£ ognuno.

Costrette, facciamo i colloqui e selezioniama un estetista che non avesse gia un suo centro
estetico e potesse darci la direzione tecnica della cabina. Contratto: £ mezze giornate alla
settimana {16h} per gestire questi pacchetti, Formazione a carico dell’azienda che ha venduto i
macchinario.

La ragazza (viene da un paese vicing) torna tutta carica di buone intenzioni.

nauguriamo la cabina a Febbraio 2020 e nemmeno un mese si blocca tutto: inizia il cowvid.

Si pud dire che sia stata ferma per un anno & mezzo perché anche nel post covid organizzare

eventi estetici o giornate di bellezza in tranquillita era alquanto improponibile

Mel mentre la ragazza ha perso la poesia, dice che le persone non hanno soldi da spendere, |

covid si & trascinato dietro una crisi spaventosa. Le ditte chiudono, e persone risparmiano, C'é
incertezza.

Fra le 4 clienti che avevano acquistato il pacchetto di 7 trattamenti una chiede di annullario.

Ho provato di tutto: a banco per l'intero 2021 regalavamo un buono per un an
viso/corpo/capelli gratuita all'acquisto di prodotti relativi a quelle categorie.

o

o

Ma poi venivano all'appuntamento, e non acguistavano il pacchetto post analisi
terapia del capello devo dire andata benino),

(tranne qualche

L'ultima il natale scorso: pacco salute contenente radiofrequenza viso o corpo assieme ai prodotti
specifici.

Venduti due pacchetti, ma al momento della verita poi non hanno acquistato il resto della terapia.
Piuttosto che niente I'estetista inzia a fare un po’ di pedicure curative. Prezzo al pubblico 18€
peccato che @ me un ora della cabina costi guindi anche facendone 1000 non mi ripaga i
costo,

Sempre pid spesso 'estetista viene ai suoi orari fissi &
non ha appuntamenti.

sta a girarsi i pollici nel retro banco perché

Ogni paio di mesi e lancio un “organizziamo una giornata” e poi non concretizziamo nulla, C'é
ancera troppo da fare con i tamponi,

2022 faccio due rapidi calcoli e penso di chivdere la cabina. Mio marito mi sgrida dicendo di non
averci mai nemmeno provato sul serio.
Vengo a 2022 e decido che devo organizzare un servizio coi fiocchi che coinvolga la cabina e lei.

Organizzo la giornata Gambe come da f2022

Con tutfi i crismi

- popolo la giornata con wendite di daflon in frontend

- Persone che alzano la mano ricevono la busta per 'invito alla giornata gratuita,

- Il giorno dell’analisi ricevono il volantino gambe di osservatorio benessere, uno scanto per I'uso
della radiofrequenza, un depliant sull’effetto venotonico del macchinario, e la prescrizione di due
prodotti premium associati a vendita di calze a compressicne,

- Planogramma per richiamare i pazienti dopo 15 giorni

La giornata va anche bening, pecchiamo nel post vendita.

Dopo la giornata nessuno prenota la radiofrequenza

Cosi mi armo di santa pazienza e programmao il 2023

v 3 open con |a loro estetista "aggressiva” pronta a tutto pur di chiudere pacchetti, Se mi porta 4
pacchetti ad ogni cpen dovremmo rientrarci

v 1 giornata al mese collegata con le esigenze del periodo

Viene la specialist, fa una chiacchierata con la mia estetista e in 5 minuti capisce che non vendera
mai niente.

1- Lei non lo comprerebbe mai un pacchetto simile

2- Pensa che |a radiofrequenza sia una tecnologia superata

3- Pensa che costi troppo

4- Pensa che anche una semplice pedicure fatta in farmacia dovrebbe costare meno di una fatta in
un centro estetico

A me cascano le braccia

D'altronde io guesta estetista c'ho, € assuntz ad indeterminato ed é competente nel valutare
potenza e tempi da applicare sulle varie situazioni, Le sole 3 clienti che abbiamao legate sono state
soddisfattissime dei trattamenti ricevuti,

Stabiliame con |a specialist dell’ azienda di relegare |a mia estetista a mera operatrice e lasciare |a
parte della vendita alla mia collaboratrice pid capace,

6 giorni prima dell'incontro a tre teste per stabilire il teatro da costruire, la mia estetista mi dice
che “non & certa of voler restare a lavorare con nol in farmacia”

Mi fa un discorso che butta dentro il caro benzina (spende 300€/mese e ha 600£ di stipendio) ma
anche che non se |2 sente di fare una vendita aggressiva come richiede |a specialist.

A quel punto colgo |a palla al balzo, Un paio di giorni dopo chiamo la ragazza in studio, porta
chiusa, io seduta lei in piedi e le chiedo di farmi chiarezza. La metto con le spalle al muro, e le dico
di decidere entro 24 ore cosa vuole fare perché se lei non resta blocco tutto il progetto con la
specialist,

Che faccio a fare un open se poi non ho 'estetista a poriare avanti i pacchetti venduti?

Di tutta risposta lei mi dice che ha deciso di andare via,

La settimana dopo ricevo le sue dimissioni

Adesso ho tempa fine al £ maggio per decidere se:
-» chiudere la cabina in Comune e vendere il macchinario (se possibile)
-> portare avanti il Centro Salute e Benessere cercando una nuova estetista che risponda

all'avatar che mi serve: | %T;?

Sfacciata, brava nel suo lavero, sicura di se e con un contratio studiato in mode da farla a\;C'J' = »D
SOLO quando ha appuntamenti magari con un fisso e una percentuale a chiusura del pacch eIV /YIS TII'OLARI INDIPENDENTI

o mia mamma e mia sorella siamo tutte per la soluzione numero 1 '
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ﬁ\, Gianfilippo Bordi

Buongiorno, oltre all'ufilissimo file sui "numeri da guardare”, mi sto costruendo anche una serie di
controlli con varie cadenze temporali, affinché abbia il controllo della macchina il piu affinato
possibile. (Enrico Traballi, prima o poi ti vengo a trovare!)

Stavo guardando | numeri mensili di fatturato libero, SSN e complessivo nonché del primo
gine dei primi mesi del "23 rispetto agli anni passati. Fortunatamente si muovono tutti
positivamente ma con incrementi disomogenei. || fatto per esempio di aver abbandonato
Unifarco ed aver messo come mia base nelle piramide degli incomparabili Nutrileya, ha creato un
bel |!"||:||._CI in EI..:H"ITI del primo margine anche se a fronte di un IC piu basso.
luto & uno dei nostri mantra, i "dindini” come li definirebbe Angelo

Ma allora, e torno al controllo di gestione, che senso ha misurare alcuni parametri sul fatturato?
Faccio un esempio. Rispetto a qualche anno fa ho la stessa spesa di personale a fronte di un
aumento di fatturato e di uno stra-aumento di margine.
Ma allora non € piu significativo relazionare la s
Estremizzo:
Avereil 1
significativo se il 1
Mi piacerebbe amiz
se personale/primo margine” avete gia ria’ro un 'uclller‘ Dttlmdle

Spero di essere stato chiaro, buon lavoro a tutti. %T§
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@ Raffaella Bonzagni -
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Aumento prezzi

Gentili Primi,

tre settimane fa ho aumentato del 10% 1 prezzi di Unifarco, sia integratori che cosmesi e anche
Ceramol srnza dire nulla ai collaboratori.

Fatti successivi
1)Un cliente ha chiesto come mai da noi Ceramol costa pit che in alte farmacie e su internet.

Ho risposto che ¢'é stato un aumento del listino perd la risposta non I ha soddisfatto.

Ricordo che avete detto di non lasciarmi influenzare dalle osservazioni di un singolo cliente. E co
ho fatto anche perché se mi ha detto cosi significa che non é fedele.

2)Una collaboratrice si & accorta dell' aumento di tutto il listino Ceramol & mi ha chiesto come
mai.

Le devo ancora rispondere.

E prima volevao confrontarmi con voi.

3) Mi sono accorta che con I aumento che ho fatto ho aumentato anche gli shampoo Unifarco.
Che ora costano suil10 euro.
Gli shampo sono un prodotto di largo consumo e a quel prezzo non li venderd se non raramente

4} anche i solari Unifarco sono aumentati perd sui solari unifarco non ho una marginalita per farli
rientrare nella promozione 50%.

Ecco cosa penso di fare e vi domando se procedere:

1) nmetto Ceramol a prezzo di listino (che aumenta ad aprile)
2) lascio I aumento fatto solo sugli integratori

3)

I
3)abbasso il prezzo degli shampo unifarco.

J

%ﬂ&
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4} solan Unifarco : lascio I' aumento fatto e Il metto in promozione non al 50% bensi al 40% o al
%
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Alberto Bosio
1h-®
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#mansioni #CCNL
Buongiorno Primi!

volevo iniziare con I'assegnazione delle mansioni, come suggerito da Anna Rita
Costantini Q&A sul ninnovo del CCNL

Ho due difficolta da affrontare:
1. guali possono essere le mansioni da contrattualizzare?

10 sto ragionando sulla gestione turni/Orari/Rotazioni/Ferie e la sto organizzando in
guesta maniera; impongo dei paletti talebani da cul non si scappa per nessun
motivo (numero di persone/die, fasce orarie, numero max di persone in ferie per
periodo, prelazione di scelta tra i1 collaboratori {inteso A sceglie prima di B etc),
equita di npartizione degli straordinari etc etc). Questo/i file verranno PREPARATI dal
collaboratore a cui assegno tal funzione e APPROVATI da noi come Azienda.

L'approvazione nostra equivale all'ufficialita, la preparazione equivale alla ufficiosita.
2. Quanto puo valere in cash questa mansione?
pensavo 50€/mese... (troppo? Troppo Poco?)

3. Come la sI contrattualizza?

%ﬁ&
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ﬁ‘ Pierluigi Cazzato
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#anomalie di giacenza

Carissimi Primi, capita ormai da tempo, ogni mese, di riscontrare circa 50 pezzi di varie referenze,
presenti a video ma non realmente nelle cassettiere e /o scaffali.

Mi sembrano un po’ troppe!!

Ho pensato di organizzare cosi i collaboratori:

Ho individuato una sola coll a cui comunicare quasiasi anomalia evidenziata. Sara lei a fine mese,
a fornirmi il report e a procedere , dopo il mio ok, alla successiva correzione delle giacenze.,
Tutti, a fine vendita, prima di consegnare ,verifichiamo il numero pezzi a video con quelli
realmente consegnati.

Tutti dovremo porre massima attenzione ai prodotti con doppio codice, sia in fase di spunta che
di vendita.

La magazziniera prestera massima attenzione alle operazioni di carico e spunta, resi @ rimaozione
scaduti .

Al banco massima attenzione a procedure di anticipo e rientro.

Mi e sfuggito qualcosa ?

Sono tante 50 anomalie al mese ?

Voi ,come gestite questo problema ?

“arebbe utile fare inventano { costo 1500 euro)?

Grazie e buon lavoro

%ﬂ&
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A" Irene Briganti

2h- 8
#whatsapp #mansioni #collaboratori
Buongiorno a tutti voi,
Ho una difficolta nella gestione del servizio whatsapp in farmacia.
Viene usato e apprezzato molto dai clienti per prenotare prodotti e chiedere informazioni.
Da inizio 2023 siamo a circa 50 messaggi/die.
Rispondere con competenza e dare un servizio efficiente mi ha portato complimenti e nuovi
clienti.
A volte perdo commettiamo errori di distrazione, ne saltiamo qualcuno che magari risulta aperto, e
questo genera un disservizio e diventa un boomerang potentissimo.

Al momento, li evade “chi pud staccarsi”, cosa che ovviamente si traduce sempre in: “li hai fatti i
wapp?” “chi li ha fatti"? “E tardi adesso il DPC non arriva” Etc etc etc

Ho provato ad affidarli a 2 collaboratori ma hanno una repulsione e ogni scusa € buona per dire
‘non c é stato tempo” “c'era gente”.

MORALE: spesso (quasi sempre) a fine mattinata o fine pomeriggio mi viene consegnato questo
telefono accompagnato da "Dottoressa si devono ancora fare | whatsapp” e li faccio io.

Avete esperienze, consiglh in merto?

Grazie!ll!
%}i&
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Matteo Apa
; ol -

Primo rientro.

A parte 'emozione...secondo me manca senz'altro la firma,ma anche la data potrebbe essere
utile.

[l prodotto consigliato non & propriamente un incomparabile. Bisogna lavorarci!

lo sarei del parere di restituirlo al cliente una volta fatta la vendita.

Come vi regolate?

Grazie,felice pomeriggio.

QUATTROSTSALE LT

TeReanvA

%ﬁf,@
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A™™  Giordano Torrini
b 3 o

L=

RICETTARIO

Ho ancora qualche piccolo blocco nel consigliare pit prodotti nel ricettario.
L'ho introdotto da poco, sto iniziando a familiarizzare con esso ed € vero anche che bisogna avere
un consigliatoio bello fornito di incomparabili per avere pit armi a disposizione.

Per il futuro pero,per abbandonare ogni tipo di remora potra essermi d'aiuto questa prescrizione
di dietologo a mio coetaneo(31 anni) per, riporto letteralmente le parole del mio amico, " gastrite
probabilmente causata da intolleranza al nichel”

363 euro di prodotti

o LT s TR O

bmd “nmnn Veoutts Libera | det 1208207
S —dl BN it A S -

STOM MW

Nl TRISEGLUILAR Dot
s ol

A prOSEguIre CON
ILEX =R P JOPO Colanicr

:;oqg!xurctu y : - )
ra colaz per 104 B 3 : LA COMUNITA DEI TITOLARI INDIPENDENTI
3

\
|

R -2 cp poi




Matteo Apa
v.: 5h @

Buongiorno

Con l'obiettivo di parlare con i1 farmacisti venditori basandomi su numeri € non su sensazioni ho
deciso di cominciare a consegnare il rapporto settimanale.

Basandomi sulla tabella generata dal gestionale che tiene conto dei dati riguardanti le linee dei
miei incomparabili,ho elaborato questo documento.

L'ho intitolato “La cosa piu importante” a scanso di equivoci.

A parte | veramente importanti margini di miglioramento che si evincono,pud andare bene?

E sufficientemente chiaro e completo?

Ci sono elementi e dettagli di cui non ho tenuto conto?

Vi ringrazio infinitamente.

Buona settimana.

T

‘._. 109t M, AR el 1) £

LA cosA PIV IMPOILTANTE

Posizione linea [1111] - Vendite di operatori
lPenodo 10!04!23 16/04/23
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