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aneb 
jak jsme u nás bojovali s transfery



* Transfery + bonusy
* Dárky a odměny
* Kontrola vystavení

* Marketingová spolupráce
* Vzdělávací akce
* Individuální na lékárně i semináře a konference

* Vzorky produktů

Jak probíhá spolupráce výrobce a 
nesíťové lékárny dnes?



* Hlavní náplň práce sales repů
* Nejlépe měřitelná z pohledu výrobce
* Zajímavé bonusy pro lékárny

* Pokud se udělá dobře = win-win

* Často mám pocit, že výrobce chce win-loss
* Hlavně abychom prodali
* Na půl roku může fungovat
* ale z pohledu dlouhodobě spolupráce L

Transferové objednávky
I. Transfery a bonusy



Transferové objednávky (2008)
ŠAMAN

(LÉKÁRNÍK)
LOVEC

(FARM. REPREZENTANT )

Právě probíhá
výpočet objednávky



*Obětní dary
*Kafe
*Zákusek
*Tužka/Tričko/Varná konvice
*Podle náročnosti šamana

*TO na papír, teď hned 
a bez kopie

Transferové objednávky GEN 1
I. Transfery a bonusy



GEN1: Výsledek

I tak mohla vypadat 
TO na 100.000 Kč

I. Transfery a bonusy



* Nadzásoby
* Roztříštěný sortiment
* Objednávku dostal každý kdo přinesl aspoň zákusek

* Spokojení lékárníci
* Spokojení reprezentanti a firmy

* Nespokojení majitelé 

GEN1: Důsledek?
I. Transfery a bonusy



2010: TO GEN2: 
Elektronická evidence

* Máme 2 lékárny a 
snažíme se o centralizaci 
nákupů a sjednocení 
sortimentu

* Přecházíme do 
elektronické formy

* Snažíme se zorientovat v 
návštěvách 
reprezentantů



* Odpor některých zaměstnanců
* Příjemců „bonusů“

* Zastavit divoké objednávky
* Zastavit zástupy reprezentantů 

v našich lékárnách
* Řídit návštěvy repů

GEN2: Problémy



* Začínáme mít přehled nejen o objednávkách, ale i 
o bonusech

* Zjišťujeme, že cca 20% bonusů se k nám nikdy 
nedostane
* Vy jste měli dostat 20%, mně to neschválili, tak Vám 

nesu aspoň 3 knížky
* Snižujeme roztříštěnost sortimentu

GEN2: Přínosy



* Máme 4 lékárny v jednom okrese, chceme využívat 
sice malé, ale přeci jen nějaké nákupní síly

* Chceme zpřesnit objednávky
* Chceme ještě lepší evidenci
* Transferové objednávky již výhradně elektronicky
* S online prodejními podklady

2015
GEN3: Centralizace a cloud řešení



GEN3



GEN3: Naše TO dnes



GEN3: Výsledný stav
* Podklady k objednávkám 

výhradně elektronicky
* Hromadné zpracování
* Během pár minut máme 

prodeje, stavy skladů a 
návrh objednávky

* 100% přehled o tom, co 
jsme objednali a za 
jakých podmínek

* Kontrola plnění



* Přesvědčit lékárníky, že to „má smysl“
* Proč bychom to dělali podle dat, to přece víme

* Opakovaně jsme se přesvědčili, že neví
* Opravdu toho máme tolik na skladě?
* Jsem myslela, že se toho prodá víc…

* Optimalizace cloudového řešení pro sběr a 
vyhodnocování dat
* ZOHO Reports (reports.zoho.com)
* Spolupráce s Farmis

* Donutit další reprezentanty posílat podklady pro 
objednávky elektronicky s odpovídajícími daty
* PDK/Název/exF Price/bonus

GEN3: Problémy



* Máme 100% kontrolu nad tím, co objednáváme
* Cokoliv objednáme je podloženo prodejními daty
* Jsme schopni sestavit objednávku na libovolný 

sortiment, nemusíme si vybírat jen nejzajímavější 
položky

* Ušetřili jsme čas, spoustu času…

* Lepší příprava na jednání à
à vyšší objednávky à
à vyšší bonusy

GEN3: Přínosy



GEN4



* Unifikované řešení s podporou stávajících 
lékárenských informačních systémů
* Výrobci s distributory se dohodli na PDK, DOD, SBD
* Mohou se dohodnout i na formátu TO

* Je únavné zpracovávat hromadu tabulek, z nichž 
každá má vlastní formát

* V LIS stačí jen dodělat prodejní statistiky a stavy 
skladu podle importované tabulky

GEN4: Unifikace řešení



* Známost brandu
* Podpůrná reklamní kampaň
* Bonus %
* Způsob poskytnutí bonusu
* Opakovatelnost nabídky
* Jedná se o jednorázovou akci nebo lze za 3 měsíce 

zopakovat
* Vztahy s reprezentantem

Kritéria pro hodnocení TO nabídek
I. Transfery a bonusy



* Dobropis
* Nejlepší, pokud nechci, nemusí vůbec zaměstnanci 

vědět
* Nejlepší účetní evidence

* Sleva na distribuci
* Zboží přijde za sníženou cenu à lékárníci si nezvýší 

marži L
* Automatický výpočet cen PC = NC+25%
* Upozornění v LIS pokud je OP > 40%

* Riziko plošného snížení ceny na trhu
* Ztráta výhody

Způsob poskytnutí bonusu
I. Transfery a bonusy



* Rabat
* Lze jen u neregulovaných OTC
* Repové často neumí počítat slevu (10+1 ≠ 10% 

sleva)
* Rabat „z auta“
* Lze jen u neregistrovaných OTC
* Sice lze oficiálně zaúčtovat, ale …

* Jiná finanční či nefinanční plnění (poukázky, 
hotovost, trička)

* Bez výhody pro zaměstnavatele
* Často porušení daňové legislativy

Způsob poskytnutí bonusu
I. Transfery a bonusy



Marketingová spolupráce 
výrobce a lékárny



* Reklamní letáky, plakáty, stand-ups,  označení 
polic,…

Obvyklá marketingová spolupráce
výrobce a lékárny

II. Marketingová spolupráce



Benefity ze stávající spolupráce 

*Velké černé nic

*

II. Marketingová spolupráce



* Respektuje a podporuje stávající reklamní aktivity 
lékárny

* Podporuje vnímání odbornosti lékárny
* Edukuje lékárníka
* Edukuje pacienta
* Poskytuje lékárně konkurenční výhodu

Efektivní spolupráce 
výrobce a lékárny

II. Marketingová spolupráce



* Všechny „komplexní kampaně“
* Dobrá nabídka výrobce (zpětný bonus) při zachování 

prodejní ceny = dobrá OP (>50%)
* Edukace personálu

* Odborné informace o produktu
* Výhody proti konkurenci
* Zkušenosti

* Poskytnutí grafiky a designu produktu
* Pro vlastní reklamní materiály, letáky, POS,…
* U lékáren, které nedělají, spolupráce na jejich realizaci

* Vzorky (pokud je to vhodné)
* Podpora on-site prezentačních akcí
* Refundace expirovaného zboží

Příklady efektivní spolupráce
z našich lékáren

II. Marketingová spolupráce



* Multilac (probiotika)
* Dobře nastavený produkt

* Probiotika, 10 ks v balení, cena 79 Kč
* Vynikající spolupráce s reprezentantem
* Minisemináře v lékárně

* Vysvětlení, edukace, nastavení
* Dobrá nabídka (OP >50%)
* Za rok z 0 à 650 ks (na vesnické lékárně)

Příklady efektivní spolupráce
z našich lékáren

II. Marketingová spolupráce



Příklady efektivní 
spolupráce
* Dětské dny
* Konzultační dny na 

lékárnách
* Vyzkoušení a ochutnání

* Využití rabatových akcí
* Výrobce dodal reklamní 

dárky pro pacienty
* Minisemináře

reprezentanta doplněné o 
interní info

* Info do letáku, mailu, 
SMS, web…

II. Marketingová spolupráce



* Obrovský prostor pro marketingovou a obchodní 
edukaci lékárníků

* Může lékárníky naučit jak vaše zboží správně
* VYSTAVIT

* Určitě ne celou vaši produktovou řadu do jedné police!!!
* NABÍDNOUT A PRODAT

* Dejte jim příklady vhodných příprodejů (co k čemu)
* Naučte je jak vést komunikaci, aby pacient poznal, že váš 

produkt potřebuje
* Zdůrazněte benefity proti konkurenci

* OTC je Vaše zboží, nikoliv vaši reprezentanti
* OTC = over the counter = přes táru
* Seriozní jednání si vyžaduje seriozní místo

Výrobce jako partner lékárníka
co učím výrobce

II. Marketingová spolupráce



Přeji chladnou hlavu a hodně 
trpělivosti ;)

Filip Debef
Cyrmex, s.r.o.

+420 603 484 227
filip@cyrmex.cz
www.cyrmex.cz


