velmi efektivni ndstroj podpory prodeje se osvéd-
Cuji tailor made promo v jednotlivych fet&zcich. Po-
védomi o znacce se samoziejmé buduje zejména
prostiednictvim ATL komunikace podporované ak-
tivaci a samplingy v misté prodeje a na riiznych
eventech, pfipadné v mistech s vyssi koncentraci
cilové skupiny, jako jsou napfiklad festivaly,” zmi-
fuje retail audit director Michaela
Klobéskova. ljznamnou pomoci
jsou podle Vita Krémére, CEO
spole¢nosti Promoteri.eu,
promotéfi v prodejndch,

ktef dokazi zdkaznika

oslovit, odborné

a s vasni mu doporucit
sprévny produkt, jejz

hleda, a jesté mu zpfi-

jemnit den Gsmévem

a pfijemnym vystupova-

nim. Spokojeny zdkaznik

se ndsledné stava dalSim
nastrojem, ktery Sifi povédomi
0 znacce.

MEREHAND[SINGOVY TY'M'POMfle
SE SPRAVNYM VYSTAVENIM

Tvorba atraktivni a upoutavajici prezentaci produk-
td na prodejnich plochédch a vystaveni v maloob-
chodnich prostordch je pfitom tak trochu vyzvou,
ale nemusi byt téZkym ofiskem. ,Jakékoliv vizudl-
né odlisné vystaveni oproti standardnimu, napfi-
klad paletové omotévky, dynamické wobblery, ob-
chody v obchodg, ostrlivky a tak dale, nebo vhodné
zvolené POS materidly, jako jsou podlahova grafika
nebo ramecky na nakupni kosiky, vZdy zafunguji,”
uvadi Lucie Himmerovd. Znacny diraz by se mél
vénovat emocim a kreativnimu feSeni. ,DneSnf
tempo nékupu spotfebitell zplsobuje rychly

Znacény
diiraz by se
meél vénovat
emocim
a kreativnimu
reseni.

prliichod prodejnim mistem a je stéle naro¢n&jsi
upoutat pozornost, a pfedevsim vygenerovat pro-
dej. Toto se nejlépe dafi pfi poufiti perfektné zpra-
covanych 3D prvkd, rozbiti uniformity a velmi
snadné dostupnosti produktu,” fikd Jakub Petrds.
Nesmi se tedy vytvaiet Z4dné ndkupni bariéry.

.Nase regaly a nabidku si stavime sami.
Jednotlivé produktové kategorie
a vyrobky mame uspoiddané
podle toho, co zdkaznici oce-
kdvajf a co jim vyhovuje.
I'to je jeden z dlivod(,
pro€ u nds zdkaznici radi
nakupuijf. Sortiment
i uspofadani jim déva
smysl, rychle najdou to,
co hledaji, a nemaji
pocit, Ze se jim fetézec
snaZi prodat néco, co ne-
chtéji, nebo nepotiebuji,”
sdéluje Tomas Kubik, tiskovy
mluvEi spolecnosti Penny Mar-
ket. Dodavatelské displeje vyuZivaji
primarné na in-out vyrobky. Rovnéz pouZivaji
vyrazny displej pro své vérnostni kampané, které
jsou u zdkaznikl oblibené a Gspéné. Aktudiné
nabizi v rdmci vérostni kampané noZe Vivess a ze
strany zakaznik je o né velky zdjem. Spole¢nost
ppm factum se aktivné zapojuje pomoci vlastniho
merchandising tymu, ktery se stard o plnéni pla-
nogramti, vystaveni druhotnych umisténi a s tim
souvisejici i umisténi zajimavych POS materidlQ.
Soucasné jsou v rdmci divize Promotion schopni
upoutat zajimavou ochutndvkou, kterd mé velkou
Sanci presvédcit potencidlniho zdkaznika ke koupi.
K opravdovému tspéchu vede kombinace nékoli-
ka faktorti. ,DUleZité je i sledovat a vyhodnocovat
Gcinnost prostfednictvim analyzy prodejnich dat

TIPY PRO EFEKTIVNI

MERCHANDISING
A SALES PROMO

e Dlikladné analyzujte své zakazniky.
o lytvorte atraktivni vizualni vystaven.
o \lytvoite propagacni nabidky.

e \/Enujte se nabizeni vzorki
a degustacim.

® Zapojte cross-selling a up-selling
techniky.

e Ahlavné méfte a vyhodnocujte.

a zpétné vazby zékaznikl, aby se mohly provadét
pottebné Upravy a vylepseni," podotykd Vit
Krémar.

ROVNE PODMINKY PRO VSECHNY

Mezi vitané obchodni techniky se fadi rovnéz cross-
-selling a up-selling. Nejenze dokéze zvysit prii-
mérny objem ndkupu, ale zakaznikiim davé dalsi
pfidanou hodnotu. Zdsadni vliv na ndkupni chova-
ni a zvySené prodeje maji cilené kombinace chyte
volenych produktd. ,MiZe jit o sladké nealko ¢i
energy drinky v kombinaci se sladkostmi. Nebo ne-
alko ndpoje v men3im baleni v kombinaci se slad-
kym pecivem, snacky ¢i vazbou na sendvice," infor-
muje Jakub Petras. Tim dojde k vytvofeni perfektni
kombinace pro rychlou svacinu a snadnému roz-
hodnuti k nakupu. ,Cross-selling vyuzivime for-
mou vystaveni kombinaci vyrobkd, které se pouzi-
vaji spolu, napfiklad Gin aTonic," popisuje Lucie
Himmerova. Up-selling realizuji formou nakupu
napfiklad v podobé dvou prodejnich kusu a treti

k nim bude zdarma.

AVit Krmd¥ k tomu dodavd, Ze jejich promotéfi
pUsobici v prodejnach vyuZivaji pfedevsim dopo-
rucovani produktd, které jsou doplitkem k hlavni-
mu ndkupu. Napfiklad, kdyZ si zdkaznik koupi tis-
kdrnu, promotér mu doporudi i ndpIné nebo
fotopapir. U dalSich spottebicti se miZe jednat

o prodlouzenou zaruku ¢i napfiklad kalibraci obra-
zu u televizorQ. ,Je dlileZité pouZivat cross-selling
a up-selling techniky s ohledem na potfeby a pre-
ference zakaznikli a poskytnout jim skute¢nou pfi-
danou hodnotu. Nehodf se vnucovat zékaznikiim
produkty, které pro né nebudou relevantni nebo
piinosné,” vyzdvihuje Vit Krémar.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz




