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Что аптеки делают сейчас? 
Привлекают внимание наружной рекламой и…



…и проводят акции для покупателей



Что аптеки могли бы сделать?

 Обязательные условия: 
 доступность (наличие), 
 возможность (цена), 
 компетентность и коммуникабельность (забота и ответственность)

 Дополнительно желаемые условия:

 Креативную наполняемость рекламной продукции!

 Разные посылы для разных категорий клиентов!

 Постараться  стать модными и наследуемыми!

 Создать ощущения уюта, для того, чтобы  появилось желание провести в 
аптеке  больше времени, чем нужно на покупку. 

 Персонализация в коммуникациях

 Забота и ответственность – наши компетенции в пользу для 
клиентов!

Все это вызывает яркие эмоции у клиентов и ощущение 
заботы и безопасности!



КАФЕ



ПАРИКМАХЕРСКАЯ



КНИЖНЫЙ  МАГАЗИН



БАНК



АПТЕКА



Что важно в будущем? 
Дополнить рациональность эмоциональностью и персонализацией! 

Цена Доступность Компетентность

Эмоции Персонализация



Аптека = болезнь, боль. Дорого!!!

Положительная эмоция = добавочная стоимость и лояльность!!!



Персонализация в рознице



Индекс чистой поддержки NPS

(Net Promoter Score) - индекс 
определения приверженности 
потребителей  товару или 
компании. Определяется как 
готовность рекомендовать товар 
или компанию.

• «индекс поддержки клиентов»

• «показатель лояльности 
потребителей»

• «процент восторженных 
фанатов»





Диапазоны индекса чистой поддержки ( NPS) США

Отрасли
Самый низкий 

NPS

Средний 
NPS

Самый высокий 
NPS

Банковские услуги -13% 18% 87%

Продуктовые магазины, 
супермаркеты

24% 49% 82%

Рестораны быстрого питания -20% 11% 62%

NPS ФарТоп = 60%
(период исследования февраль – март 2015г.)

Украина

Товары и услуги для автомобилей Магазины электроники Товары для ухода Супермаркеты

55% 65% 55% 50%



Относись к клиентам так, как хочешь, чтобы относились 
к твоей маме!


