Avon Marketing

Buongiorno a tutti,
vorrei innanzitutto iniziare con un breve riepilogo circa la performance dell’ordine medio a chiusura campagna 4, con una veloce analisi sull’impatto delle categorie sullo stesso.

La perdita in ordine medio rispetto all’anno precedente è guidata per la maggior parte dalle categorie non cosmetiche, con un impatto di meno 4,5€ rispetto allo scorso anno. Le categorie cosmetiche impattano invece con un meno 2,2€, sempre rispetto allo scorso anno.

Per le categorie cosmetiche l’impatto principale è dovuto a Cura della Pelle e Trucco, rispettivamente con una perdita di -0,8€ e -0,6€ rispetto all’anno precedente.

Le cause di questa perdita in termini di ordine medio sono molteplici, non solo uno scenario economico sicuramente non facile, ma anche una maggiore aggressività da parte della concorrenza in termini di prezzi, novità di prodotto, metolodogie di costruzione dell’ordine del cliente.

Alla luce di questi fattori durante il 2012, e durante il 4° qrt nello specifico, sono state implementate una serie di azioni volte a contrastare le cause di questa perdita.

Partiamo dalle novità di prodotto. La dimostrazione della potenza ed efficacia di un prodotto innovativo l’abbiamo avuta con Shine Attract in C17.
La prova che quando proponiamo al cliente un prodotto innovativo, ad un prezzo accattivante, i risultati non tardano ad arrivare. Lo dimostra la performance dell’ordine medio in C17, e le vendite sopra obiettivo che non sono derivate.
Ma non solo, siamo stati i primi sul mercato con un prodotto di questo genere, e i nostri concorrenti hanno subito sviluppato qualcosa di analogo, come potete vedere dalla slide alle mie spalle!

Questo ci insegna quanto sia importante avere prodotti forti in termini di concetto e di prezzo, e sfruttarli al meglio!

A questo proposito, a breve vi mostrerò le novità del 4° qrt, che sfruttate al meglio, ci aiuteranno nella costruzione dell’ordine medio del cliente.

Altra causa importante circa la performace dell’ordine medio, è, come abbiamo detto poco fa, una concorrenza sempre più agguerrita, soprattutto in alcune categorie fondamentali per il nostro business, nello specifico il make up.

Non vi sarà sicuramente sfuggito il moltiplicarsi dei puntio vendita di KIKO: una strategia di marketing che consiste nell’attirare il cliente all’interno del negozio con offerte civetta, per poi costruire il suo ordine medio con prodotti complementari a prezzo regolare.

Strategia sicuramente vincente, visti i risultati.

Cosa abbiamo fatto per allinearci e combattere la concorrenza?

In tutte le campagne del 4° qrt, anche noi avremo uno o più prodotti civetta all’interno del la categoria make up, ad un prezzo davvero accattivante, per attirare abituali e soprattutto nuovi clienti all’interno del nostro negozio.

All’interno del catalogo ci saranno poi offerte a sostegno dell’ordine medio, che, se sfruttate al meglio dalle nostre Presentatrici, costruiranno il livello si spesa del cliente. Proprio come fanno i nostri concorrenti.

