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Podme si priblizit ako sa pacient rozhoduje a aké faktory mu vedia do rozhodovania vstupit.

Nakupny proces zahiha niekolko faz:

1. Uvedomenie si potreby
Pacient si uvedomi, Ze ma nejakl potrebu (uvedomi si ju sdm alebo na zdklade externych faktorov ako
reklama, socidlne média, odporucanie a i.) alebo problém, ktory vyzaduje rieSenie.

2. Hladanie informacii
Moze sa obratit na rézne zdroje, ako su internetové recenzie, porovnania produktov, odpordcania od
priatelov a rodiny, alebo ndvsteva lekarne a konzultacie s odbornikmi.

3. Posudzovanie alternativ
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V tejto faze si pacient porovnava rozne faktory, ako sl cena, kvalita, vlastnosti, znacka a sklsenosti inych
zdkaznikov.

4. Rozhodnutie o kipe
Po posudeni roznych alternativ pacient urobi kone¢né rozhodnutie a vyberie konkrétny produkt alebo
sluzbu. K rozhodnutiu mézu prispiet aj faktory ako aktudalne zlavy, vyhody vernostného programu alebo
skusenosti s predchadzajucimi ndakupmi.

5. Po-nakupna faza
Po ndkupe mo6ze pacient prejst cez fazu hodnotenia svojej volby. Ak je s ndkupom spokojny, mbze sa stat
vernym zékaznikom a odporucit produkt ostatnym. Ak nie je spokojny, méze produkt vrétit alebo vyjadrit
nespokojnost na roznych platformach (napr. recenzie, socialne siete).

Do nakupného procesu zasahuju aj r6zne faktory ako osobnostné (pohlavie, prijem, vek a i.),
psychologické (vnimanie potreby, hodnoty, motivacia a i.), socidlne (ndzory rodiny, priatelov, postavenie
lekarnika v spolo¢nosti a i.), kultdrne (normy, hodnoty a i.), marketingové (reklama, umiestnenie produktu,
komunikacia a i.).

Podme si rozobrat niektoré situdcie, na ktoré ma lekarnik priamy vplyv:
Uzka vs. Siroka ponuka

Stratégia Sirokej ponuky sa ¢asto uplatiiuje z presvedcenia, ze ¢im viac produktov pontkam pacientovi, tym je
vacsia Sanca na uspokojenie jeho potrieb a ak si vyberie, pacient bude spokojnejsi, pretoZe si vyberie produkt
prispdsobeny jeho individudinym poziadavkam, tiez Ze si vie produkty porovnavat.

Treba si vSak uvedomit, Ze existuje jav nazyvany rozhodovacia paralyza. Ide o stav, kedy je osoba neschopna
urobit rozhodnutie kvdli prilis vela poniknutym moznostiam. Ak si uz aj vyberie, nepocituje tolko Stastia kvoli
obave z vyberu nespravnej moznosti a pochybnostiam zo svojej volby.

V kone¢nom dosledku moze byt Sirokd ponuka lakavym nastrojom na prildkanie a udrzanie si zakaznikov, no
v pripade lekdrne odporicame ponuku zUzit na kvalitné produkty a nezabudnut na pridant hodnotu a tou je
odbornost personalu, ktory vie poradit pacientovi a spravne sa rozhodnut.

Umiestnenie produktu

Merchandising sa zameriava na prezentaciu produktov zékaznikom/ pacientom. Cielom je zvysit viditelnost
a predajnost usporiadanim, umiestnenim a vystavenim produktov v lekarni. Praktické tipy:

¢ Je vhodné si vytvorit kategdrie produktov, resp. tematické sekcie ako tehotenstvo, deti atd', ktoré
motivuju k ndkupu viacerych produktov.

¢ Do prednych regalov, resp. pultov je vhodné umiestnit sezénne produkty, produkty v akcii, novinky,
nakol'ko su vyborne viditelné a je vhodné mysliet aj na to, ze produkty, ktoré sa pouzivaju spolo¢ne je
dobré dat blizko seba ako tzv. pripredajova stratégia.

e Produkty umiestnené na Grovni o¢i maju vyssiu Sancu predaja.

¢ Nezabudat na silu priestoru v okoli pokladne, kde vznikajd tzv. impulzné nakupy.

e Nepodcenovat aktualnost a dobri viditelnost cenoviek.

Otvorena vs. zatvorena oficina

Otvorit ¢i neotvorit je otdzka skoro ako byt ¢i nebyt. Prejdime si plusy a minusy tejto diskutovanej problematiky
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otvorenej vs. zatvorenej oficiny.

Otvoreny vydajny priestor je z hladiska komunikacie s pacientom vyhodnejsi, pretoze podporuje osobny kontakt
(lepSie pocutie, o¢ny kontakt, vyraz tvare, gestd a i)., a tym prirodzenejsiu interakciu, ktord je prijemnejsia,
[udskejSia a osobnejsia.

Zatvoreny vydajny priestor ma svoje miesto najma kvoli ochrane zdravia personalu, no moéze byt bariérou medzi
lekdrnikom a pacientom, timit hlas, ¢o mdze byt pre pacienta neprijemné, najma ked chce poskytnut
poradenstvo na diskrétne témy.

PhDr. Katarina Felix
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