BIVZ U] W miejscach najbardziej oddalonych od wejscia (aby tam dotrze¢, klienci musza przejs¢
obok innych regatéw) znajdujg sie towary powszechnie i codziennie kupowane, np. pie-
CZywo, mieso, nabiat.

Miejsca centralne, regaty srodkowe, s3 przeznaczone na produkty suche (chipsy, ciast-
ka, paluszki, maka, makaron), chtodziarki z mrozonkami, chemie i kosmetyki. Na srodku
eksponowane s3 tez produkty ,sezonowe”. Jest to stoisko, na ktérym znajduje sie asorty-
ment charakterystyczny dla aktualnej pory roku czy aktualnych wydarzen.

Stoisko ze sprzedazg tradycyjng miesa, wedlin 1 seréw (czesto réwniez satatek i wyro-
béw garmazeryjnych) znajduje sie na koncu sali sprzedazowej, a pod $ciang, w poblizu
kas, sg regaty z napojami i piwem.

Osobne stoisko, oddzielone od gtéwnej sali, jest przeznaczone do sprzedazy alkoholi
1 paplerosow. Jest to stoisko z tradycyjng metodg obstugi za ladg kasows.

Sklepowe regaty przyécienne znajda tez zastosowanie w przypadku warzyw i owocow,

1a10sC, nabiatu, puszek (konserw) oraz pozostatych produktéw, na ladzie kasowej mozna umie-
iZa za- Scic¢ drobny asortyment, towary impulsy, np. gumy do zucia, batoniki.
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isorty- Sklepy wielkopowierzchniowe

Sklepy wielkopowierzchniowe to przede wszystkim wszelkiego rodzaju hipermarkety,
w ktérych przewaza samoobstugowa metoda sprzedazy. Najczesciej spotykane s3 sklepy
spozywczo-przemystowe lub budowlane.

W takich obiektach regaly czesto sg bardzo wysokie i peinig funkcje écianek, ktére od-
dzielajg od siebie poszczegdlne dziaty sklepu, tworzac tematyczne enklawy. Na pétkach
poza zasiegiem klientow przechowywane sg zapasy, na $rodku zas znajduja sie meble
BWEOO nizsze i 0 mniejszych gabarytach, tworzace enklawy. W takich enklawach, np. przeznaczo-
nuS7a nych do sprzedazy kosmetykéw, na wysokich regatach z boku znajdujg sie ptyny do kapieli,
| miei- szampony, a na nizszych i wezszych regatach w srodku — mniejsze artykuty, np. dezodo-
| ranty, mydia, balsamy, nozyki do golenia. Odlegtos¢ miedzy regatami powinna by¢ taka, by
swobodnie zmies$cito sie obok siebie trzech klientéw z wézkami zakupowymi.

Rozmieszczenie towaréw w poszczegolnych czesciach takiego sklepu opisano ponize;.

Wejscie do sklepu
Gléwne wejscie do sklepu to miejsce ,,przeptywu najwiekszej liczby klientéw”, jest tu za-
tem prezentowana oferta tzw. dziatéw strategicznych, na ktérg klient powinien zwrécic
szczeglblng uwage. Oferta ta jest zgodna ze strategig sprzedazy sklepu.

W strategii sprzedazy przy wejsciu najczesciej prezentuje sie towary:
dziatu z multimediami i technika;
dziatu z artykutami domowymi;
dziatu z chemia;
dziatu warzywnego i piekarni, ktére sugerujg, ze na innych dziatach produkty sa tak
samo $§wieze 1 dobrej jakosci.
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Wsérod dziatéw sklepu wielkopowierzchniowego mozna wyréznic te, ktérych asorty-
ment zmienia sie sezonowo, np. odziez, sport, narzedzia, oraz dziaty z ekspozycjg stata,
np. wiekszoé¢ stoisk dziatéw spozywczych, chemicznych.

Strefy promocyjne

W strefie promocyjnej sg prezentowane artykuty w biezacej promocji, zwigzanej z sezono-
woécig popytu (np. Dzien Matki — stodycze, perfumy, poczatek roku szkolnego — zeszyty,
kredki, tornistry, Boze Narodzenie — zabawki, ozdoby choinkowe, kosmetyki). W okresie
tzw. hibernacji popytu, czyli zmniejszonego popytu, np. w lutym i marcu, w strefach pro-




