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Jde o to dobre vystavit
arychle prodat

POS médiim veévodi slevoveé akce na
ekologickych materialech, udrzitelnost
je velkym tématem i v misté prodeje

Text LUKAS HAVLAS

Zakaznici jsou opatrnéjsi a maji vyssi poza-
davky. Asi tak by se dala shrnout soucasna
situace v oblasti in-store komunikaénich
prostredki.

»Z pohledu vyrobce POS jsme zaznamenali
vétsi obezretnost ze strany klientii. Strach
ze situace, ktera méla a stale ma nepredvi-
datelny konec, se na kampanich a celkovém
budgetovani klientti rozhodné podepsal.
Valka na Ukrajiné a drahé energie toto od-
vétvi ovlivnily negativnim zptisobem,” rika
Annette Schulze, senior projektova manazer-
ka spolecnosti Dago.

JestliZe se viak zakaznik pro kampan uz
jednou rozhodne, jeho naroky se od minulych
let az tolik nelisi. Okolo 61 procent vyrobki
se dnes prodava ve slevovych akcich, takze se
jich tyka vétSina kampani. Klienti vyuZivaji
POS materialy k tomu, aby jejich zlevnéné
zbozibylo v prodejnach opravdu dobre vidét.
Pravé k vétsi vizibilité se potom vazeito, Ze
jsou v soucasné dobé vyzadovany spiSe roz-
meérnéjsi formaty.

Napriklad pro marketingovou a medial-
ni agenturu POS Media byl rok 2021 velmi
nspésny a oproti roku 2020 zaznamenala
velky narust. ,.Bylo to logické, protoZe firmam
zustaly po covidové pandemii nevycerpané
budgety. V tomto ohledu byl tedy rok 2021
extrémnia vroce 2022 pochopitelné prisel
pokles. Jinak ale z dlouhodobého hlediska
dnes pozorujeme jednoznacné rostouci ten-
denci poptavky po in-store instalacich,” uvadi
Dana Bélouskova, vykonna reditelka ceské
pobocky POS Media.

Pokud jde o ceny POS/POP, tak kore-
spondovaly predevsim se zdraZenim energii.

Pokud jde o ceny
POS/POP, tak
korespondovaly
predevsim se
zdrazenim
energii.
Standardni
cenik vyrobci
kazdy rok

o nékolik
procent
navysuji, jedna
se 0 narust,
ktery v podstaté
pokryva
medialni inflaci

Standardni cenik vyrobci kazdy rok o né-
kolik procent navysuji, jedna se o narust,

ktery v podstaté pokryva medialni inflaci.

Na druhou stranu zaroven klienttiim nabizeji
vramci dlouhodobé spoluprace vyhodnéjsi
podminky.

UDRZITELNOST NECO STOJI
Jednoznaénym trendem moderni doby jsou
ekologické materialy, ovSem zakaznici bojuji
s jejich vy§si cenou, takZe u vétSich kampa-

ni od udrzitelnosti nékdy ustupuji. ,,Stale

vice klienttl poptava permanentni stojany

s vymeénitelnym brandingem, aby byly opét
rychle pouzitelné napfi¢ kampanémi riznych
znacek. Jedna se vSak o vyssi prvotni investici,
takZe si ji vice rozmysleji,” popisuje Annette
Schulze.

Podle Dany Bélouskové tvorfiv soucasné
dobé zhruba 60 procent jejich produkce
materialy vstficné k Zivotnimu prostredi.
,Pouzivame napriklad ekologicky karton,
ekologické barvy, upoustime od laminace.
Otazkou je, co na to klient, protoze ,ekova-
rianty“ jsou o néco drazsi nez standardni
materialy. KaZdopadneé si s timto problé-
mem umime poradit a nabidnout klien-
tovi FeSeni. Recyklaci potom povazujeme
odjakZiva za standard,” podotyka Dana
Bélouskova.

Nicméné stale se nejvice ceni napad a vi-
zibilita. ,,Porad plati, Ze nejprodavanéjsim
nosicem je regal, ale velkeé oblibé se ted tési
také svételné a 3D shelf stoppery. Zadané
jsouishop-in-shopy, tedy druhotné vystaveni
v obchodé, v jehoZ ramci se da uplatnit krasné
kreativni reSeni. Navic se produkt odprezen-
tuje na misté, kde by ho zakaznik necekal,
coZ s sebou ¢asto nese efekt impulzivniho
nakupu,” dodava Dana Bélouskova. m



