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Rys. 14.6. Przykiady blistréw — opakowan sktadajacych sie ze sztywnego spodu (np. kartonu) i sztyw-
Nego przezroczystego tworzywa sztucznego, czesto z otworem umozliwiajagcym powieszenie

o wykorzystaniu duzych monitoréw lub wyswietlaczy wag z duzym ekranem w celu pre-
zentowania produktéw;

e prezentowaniu do sprzedazy wlaczonych telewizoréw czy komputeréw;

e umieszczaniu na srodku dodatkowych ekspozycji prezentujacych okreslony towar, ta-
kich jak stojak z artykutami biurowymi nowej kolekcji tematycznej dla dzieci okreglonej
firmy, stojak typu roll-up z gazetami, kartkami okoliczno$ciowymi, manekiny w skle-
pach i w dziatach odziezowych;

o ,wychodzeniu” do klienta przed sklep w okresie letnim, gdzie aranzuije sie dodatkowe
stoisko, wystawia plakaty lub umieszcza tzw. potykacze reklamowe prezentujace oferte;

e szczegblnie starannym przygotowaniu ekspozycji na wystawie sklepowei, ktéra jest wi-
zytowka sklepu; czesto witryny nie prezentujg palety sprzedawanych produktéw, ale
ukazujg pewne symbole, dzialajg na emocje, zaskakuja, zmuszaja do zatrzymania sie;
czgsto wykorzystujgc kilka odpowiednio dobranych produktéw, przygotowuje sie ekspo-
zycje tak, aby opowiadata ona pewna historie.

o wykorzystaniu swiatta do ekspozycji towaréw; kolorowe swietléwki lub filtry, przygaszo-
ne, punktowe badz ruchome o$wietlenie maja za zadanie przyciagniecie uwagi klienta;
odpowiedni kolor o$wietlenia w ladach chiodniczych w dziale miesnym sprawia, ze
towary wydajg sie bardziej apetyczne, punktowe o§wietlenie witryn i gablot jubilerskich
Sprawia, ze prezentowana bizuteria blyszczy i przycigga wzrok;

* zmianie od czasu do czasu w sklepach samoobstugowych usytuowania poszczegélnych
dzialéw nalezgcych do ekspozycji stalej, aby klienci nie ograniczali sie do opracowanej
marszruty, ale by w poszukiwaniu potrzebnych produktéw byli zmuszeni zapozna¢ sie
tez z pozostata oferts;

e odpowiednim eksponowaniu drobnych towaréw zapakowanych w blistry;

e nieprzepemianiu sklepu nadmierng liczba produktéw, poniewaz klienci beda sie czué
zdezorientowani i przytloczeni zbyt bogata oferta;

o nietworzeniu wyszukanych kompozycji, np. piramid, poniewaz klienci omijaja idealnie
utozone stosy, gdyz boja si¢ ich zawalenia; poza tym nienaruszony stos sugeruje, ze

towar nie cleszy si¢ zainteresowaniem; czgsto utozony zestaw towaréw specjalnie sie

napoczyna, by zasugerowac powodzenie eksponowanego artykutu;

utrzymywaniu w czystosci zarowno mebli wystawienniczych, jak i samych towaréw.




