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Sklep dobrze zaprojektowany

Koncept krok po kroku

Mapa sprzedazy

Dzwiek, ktéry sprzedaje

Jak dobra¢ odpowiednig muzyke w naszym sklepie?
Miedzy ciszg a dzwigkiem w Twoim sklepie
Aromamarketing: zapach, ktory sprzedaje
Sklep z pasjg

Witryny — zaproszenie i kuszenie klienta
Manekiny — jak o nie dbac?

Oswietlenie — jak dobra¢ najlepsze?

The power of Visual Merchandising

VM a CSR

Technologia zapachu

Kolor we wnetrzu

Inspiracje ze $wiata witryn

Sale, sale — skuteczna wyprzedaz

POS w miejscu sprzedazy — dobra komunikacja

Czy wiedza Panstwo, jak zaaranzowac przestrzen sklepu, by sama sprzedawata?
Jak sprawi¢, by witryna kusita, $wiatto eksponowato towar, zapach i dzwiek
przyciagaty klientow? O prezentaciji przestrzeni handlowych, ekologicznym visual
merchandisingu, budowaniu sklepu z pasjg, skutecznej wyprzedazy, aroma-

i audiomarketingu oraz innych zagadnieniach przeczytaja Panstwo w naszej
publikacji. ,Wnetrze sklepu — stwérz przestrzen, ktéra sprzedaje” jest skierowane do
wszystkich zainteresowanych stworzeniem oraz wzmocnieniem charakteru swojego
sklepu, tak aby... sam sprzedawat.

Zyczymy inspirujgcej lektury!
Redakcja



dobrze
zaprojektowany

Definicja sklepu jako miejsca przeznaczonego do detaliczne;
sprzedazy towarow jest mocno uproszczona. Odwiedzajac
sklepy specjalistyczne lub wielkopowierzchniowe, rzadko
zastanawiamy sie, dlaczego idziemy w te, a nie w inng strone

i dlaczego interesujace nas produkty zostaly umieszczone na
drugim koncu sali. Czesto nie zdajemy sobie sprawy, ze
powierzchnia sklepowa to miejsce, w ktérym znajomos¢ ludzkie]
natury oraz technik sprzedazy osiagnela apogeum

i w rzeczywistosci nic nie jest tak proste, jak nam sie wydaje...

NASZ KLIENT. Przekroczenie sklepowego progu jest
jednoznaczne z wejsciem w inny Swiat, ktdry rzadzi sie wiasnymi
prawami. Wkraczamy w przestrzen, ktora jest w stu procentach
nastawiona na sprzedaz i zdobycie jak najwigkszej liczby klientow.
To wiasnie oni decyduja o popularnosci konkretnego sklepu, a co
za tym idzie — takze produktu i marki. Kluczem do sukcesu jest
rozpoznanie rodzaju nabywcy i jego potrzeb oraz wiasciwe
wykorzystanie wszystkich mozliwosci, ktére daja nowoczesne

techniki sprzedazy. A tych jest wiele. Tak naprawde to od stopnia

Zrédto: www.elektrospecialisci.pl

ich znajomosci i zastosowania zalezy koncowy bilans zyskéw

i strat.

Polem bitwy miedzy kupujacym a sprzedawca jest powierzchnia
sprzedazowa sklepu. Relacja klient — sklep przypomina gre

w szachy, z tym ze ci pierwsi nie do konca zdaja sobie sprawe

z obowiazujacych regut. W pewnym sensie przeciwko sobie majg
nie tylko personel namawiajacy do zakupu, ale réwniez dobrze
wyeksponowane produkty, ciekawe aranzacje wnetrz, a nawet
sposéb utozenia towaru na pétkach i kolor scian. Wszyscy
wtajemniczeni wiedza, ze sklep dobrze prosperujacy, to sklep

przede wszystkim dobrze zaprojektowany. ..

AKTYWNA SPRZEDAZ. Zmiany zachowar nabywcéw
wymuszaja na przedsiebiorcach poszukiwanie nowych metod
sprzedazy. Metod, ktére sprawdza sie w warunkach rosnacej
konkurencji, zapewniajac zysk oraz lojalnos¢ klientdw. Model
sprzedawcy kryjacego sig za ladg i czekajacego na konsumenta juz

dawno nie ma racji bytu. Potrzebne staly sie nowe narzedzia



aktywizadji sprzedazy, ktére zwrdcg uwage przechodnia, zachgca

do wejscia i zasugeruja kupno jakiego$ produktu.

Poczatek XX wieku to czas pojawienia sie merchandisingu —
koncepdji, ktéra maksymalnie wykorzystuje potencjat
przedsiebiorstwa i wptywa na wzrost wskaznika sprzedazy.
Pierwsze strategie pojawity sie w latach 60. w Stanach
Zjednoczonych i $cisle wigzaly sie z powstaniem sklepdw
samoobstugowych. Odejscie od sprzedazy bezposredniej na
rzecz samoobstugowej pokazato, jak wazne jest odpowiednie
pozycjonowanie produktow i jak duzy wptyw na konsumenta

maja otoczenie oraz bodzce zewnetrzne.

Termin ,merchandising” pochodzi od angielskiego sfowa
merchandise, co oznacza: ,towary, handlowac, sprzedawac”. Na
gruncie polskim wyraz ten nie ma wiasnego odpowiednika, choc¢
niektérzy ttumacza go dostownie jako ,towarowanie” lub
,pozycjonowanie”. Samo podejicie do tego pojecia takze nie jest

jednoznaczne. W handlu mozna znalez¢ co najmniej kilka

definicji, ktére znawcy tematu ujmujg w dwdéch podejsciach:
szerokim i waskim. W pierwszym merchandising utozsamiany jest
z marketingiem handlowym jako wspotczesna i dynamiczna
metoda aktywizacji sprzedazy, wykorzystujaca w tym celu towar,
marze, technologie i promocje. W drugim odnosi sie gléwnie do
zasad zagospodarowania powierzchni, rozmieszczenia towardw
oraz wiasciwej ekspozydji produktéw. Merchandising to takze
sposoby wptywania na zachowanie klientow oraz wszelkie
dziatania promocyjne przeprowadzane na terenie sklepu.

Bez wzgledu na zakres oraz liczbe definicji, zadaniem
,towarowania” jest:

— zainspirowanie,

— zwrocenie uwagi,

— skionienie klienta do zakupu jak najwigkszej liczby towardw.

W efekcie merchandising sprowadza sie do zastosowania
okreslonych technik w celu uzyskania jak najwiekszych zyskow

z danej powierzchni sprzedazowe;.



