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DROGERIE POLSKIE, UL, WODZISE AWSKA 14, ZORY

MODELOWY

160-metrowy sklep przy ul. Wodzistawskiej 14 w Zorach jest
modelowym dla calej sieci Drogerie Polskie. To tu testuje si¢
nowe rozwigzania, marki i produkty. Kazdy, kto dziala w sieci
lub dopiero chee do niej przystapi¢, mozZe tu przyjscé i obejrze¢
z bliska zastosowane rozwiazania, a potem przeniesc je do wla-
snej drogeri, Wszystko zostalo zorganizowane tak, aby przy-
ciggna¢ uwage klienta i maksymalizowaé zysk z kazdego me-
tra kwadratowego powierzchni sprzedaZy. — Inwestycje oplacity
sig, co dotego nie ma watpliwogci — méwi Bartosz Jonas, wlasci-
ciel drogerii. — Caly czas notujemy wzrosty sprzedazy. W 2013 r.
bylo to 20 proc. w pordwnaniu do roku poprzedniego, a pierw-
sze trzy miesigce 2014 roku sa absolutnie rekordowe w odniesie-
niu do calego okresu dzialalnodei drogerii. Dzigki stalym wzro-
stom sprzedazy zdecydowanie popraw it si¢ wskaznik rotacji sto-
ku MAgAzynowego, przy czyniajac sig do Igps.zq p}ynnmu finan-
sowej, a dzigki optymalizaciji stoku udalo sie réwniez zmniejszyé
zapasy oraz podnie$¢ marze — precyzuje Bartosz Jonas,

Skiadniki sukcesu

Drogeria sasiaduje z apteka, tuz obok znajduje sig rowniez dys-
kont Biedronka. Od kilku lat placdwka konkuruje bezposrednio
z drogerig Rossmann, a niedawno otwarty zostal kolc}ny sklep tej
sieci w Zorach. Konkurencja jest wigc spora, ale nie odbiera Dro-
gerii Polskiej klientdw. — Waznych jest szereg czynnikow, kiore
skladaja sie na to, ze mozna dziala¢ z powodzeniem, mimo silnej
konkurencji — méwi wiasciciel sklepu. — Licza sig¢ na pewno dobra
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lokalizacja oraz asortyment spehniajacy oczekiwania konsumen-
ta. Wainym obszarem przewagi konkurencyjnej naszego sklepu
jest przede wszystkim bardzo dobrze przeszkolony personel pod
wzgledem technik sprzedazy oraz znajomosei produktu. Kolej-
nym istotnym elementem jest kuponowy system lojalnosciowy
dzialajacy w sklepie od 1,5 roku, dzigki ktoremu pozyskalismy
mlodszych klientow. System ten pozwala zaoferowaé konsumen-
towi atrakeyjne ceny, co umozliwia nam skuteczng konkurencje
z sasiadujacymi Rossmannami. Przyjemng atmosferg zakupow
stwarza Radio DP, poprzez odpowiednia muzyke oraz spoty re-
klamowe. Niezwykle waine jest wprowadzanie nowosci, kidre
konsumenci mogg przetestowac — wymienia Bartosz Jonas i pod-
kresla, e dobre ceny to nie wszystko. — Powinni$my oczywiscie
oferowaé klientom atrakeyjne promocje, ale pamigtajac o tym, ze
biznes przede wszystkim musi przynosié¢ dochody i ze promocje
dopiero w polgczeniu z innymi elementami nowoczesnego handlu
przynua.q-.,ft,k[y— thumaczy. Uwaza, ze jego najwigkszym sukce-
sem jest to, iz drogeria w Zorach zyskala zupehie nowych, mio-
dych klientow. — Detal tradycyjny, z ktdrego sie wywodzimy, po-
strzegany jest jako kanal sprzedazy dla osob dojrzalych, starszych.
Faktycznie taki byl kiedys trzon naszych klientow, ale udalo nam
sig to catkowicie zmienic. Teraz mlodzi ludzie kupuja rowniez u
nas i stale ich przybywa, bo stworzylismy drogerig nowoczesna,
ktora doréwnuje standardem najmocniejszym sieciom na rynku,
takim jak Rossmann i Hebe, i na réwni z nimi jestesmy postrze-
gani i oceniani przez klientow. Wyglad naszego sklepu, zarzadza-
nie asortymentem, narz¢dzia marketingowe niczym nie odbiegaja
od standarddw kanatu nowoezesnego— podkresla nasz rozmdwca.

100 proc. nowoczesnosci

Drogeria jest urzadzona zgodnie z wytycznymi sieci Drogerie
Polskie, wykorzystuje wszystkie obowiazujace w nigj elemen-
ty identyfikacyjne. Sklep jest utrzymany w zywej kolorystyce,
przestronny i dobrze oswietlony. Dominuje zdlty kolor, a do-
pehia go elegancka czem. Ekspozycje zbudowano w oparciu o
techniki merchandisingowe. To znaczy, e towary dobierane sa
w oparciu o rankingi najpopularniejszych, najchgtniej kupowa-
nych marek i produktéw oraz ukladane na polki z uwzglednie-
niem podziatu na kategorie. Planogram (rozmieszczenie rega-
tow, kategorii i produktow w sklepie) uwzglednia zasadg wspol-
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kupowania (takie rozplanowanie produktéw, by jedne wspiera-
ty sprzedaz drugich, pasujace do siebie towary umieszczane sg
obok siebie) i dopasowywany jest do powierzchni drogerii, jej
otoczenia konkurencyjnego i specyfiki sprzedazy. 20 proc. asor-
tymentu stanowig produkty lokalne.

W tej wzorcowej drogerii testowane s nowe rozwigzania, marki
i produkty przed wprowadzeniem do calej sieci. Na polkach po-
jawily sig m.in. ksiazki, konfekeja, bizuteria i zostaly juz na sta-
le. Glowny nacisk polozony jest jednak na kategorie gwarantu-
Jace drogerii najwigkszy obrot: pielggnacja twarzy, pielggnacja
i koloryzacja wlosdw, makijaz i zapachy. Majg one bardzo sze-
rokg reprezentacje, ale i w tym przypadku na polki trafiajg pro-
dukty notowane najwyie) w rankingach sprzedazy.

System lojalnosciowy Core Coupon jest jednym z najistotniej-
szych narzedzi marketingowych, ktdre przyciggajg do drogerii
konsumentow. Opiera si¢ na drukowaniu kuponéw promocyj-
nych za dokonane zakupy, np. z rabatem kwotowym, lub inny-
mi niespodziankami. — Niewgtpliwie pomaga nam w pozyski-
waniu nowych klientow i pozwala na budowanie z nimi bliz-
szych relacji. Juz wiadomo, Ze kupujac u nas mozna np. skorzy-
stac z bezplatnego makijazu i dowiedzie¢ si¢ wiele o sztuce ma-
ke-upu, bo zawsze w drogerii, przy specjalnym stanowisku do
makijazu, sg do dyspozycji profesjonalnie przeszkolone wiza-
zystki — mowi Bartosz Jonas.

Zarzadzanie zapasem i przestrzenia

W drogerii zastosowano nowoczesne, phytsze regaly (zmiana z 30
na 20 em i z 50 na 30 em w podstawie), by zmniejszy¢ zapas pro-
duktow na polkach. Zagospodarowano rowniez specjalna, eksklu-
zywng strefg na kosmetyki do makijazu. Utrzymana w czemi do-
daje calej placowcee elegancji. Cho¢ wykorzystano w nigj te same
regaly, co w calym sklepie (modulowe meble firmy abm), to zasto-
sowana kolorystyka zupelnie zmienila charakter ekspozycji.
Whnetrze sklepu oczyszczono z wszelkich stojakéw reklamo-
wych marek kosmetycznych. Powstalo za to wiele migjse, m.in.
na koficowkach regatow na prezentacjg promocyjnej oferty. In-
tensywny kolor ekspozycji z daleka przycigga wzrok i przyku-
wa do niej uwage. W niektorych miejscach — np. pod ekspozy-
cje bizuterii — wykorzystano drewniane panele. Sklep jest profe-
sjonalnie oswietlony. Jarzy si¢ $wiatlem, co w polaczeniu z jasna,
podlogg potgguje wrazenie przestronnosci wngtrza. Znakomicie
oddawane sa rowniez kolory produktow na potkach.

— Dysponujemy drogerig spelniajaca najwyzsze standardy — za-
rowno wygladu sklepu, jak i fachowej obshugi klienta — dzieki
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Pomoca w wyborze kosmetykéw kolorowych stuza wyszkolone wizazystki

czemu jestesmy w stanie skutecznie konkurowaé rowniez z sie-
ciami zachodnimi — podsumowuje Bartosz Jonas, Wiasnie przy-
gotowuje si¢ do zatrudnienia kolejnej osoby, bo 4-osobowy ze-
spol przy szybko rosngeej liczbie klientow potrzebuje natych-
miast wsparcia.
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