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SZTUKA ARANZACJI SKLEPOW

Gdy klient dobrze czuje sie
w sklepie, wiecej kupuje

— Znatem detaliste, ktdry wydat mnéstwo pieniedzy na przearanzowanie
swojego sklepu. Potozyt posadzke z marmuru, zawiesit krysztatowe
zyrandole, sprowadzit hebanowe meble. Byt pewien, ze stworzyt
ciekawy, przyjazny market. A okazafto sie, ze ludzie bali sie do
niego wejs¢, myslqc, ze jest tam potwornie drogo — méwi Jakub
Lewandowski, wtasciciel firmy projektowo-szkoleniowej
Pasja, zajmujqcej sie kompleksowq aranzacjq powierzchni

handlowych.

Czy drobni detalisci wiedza, jak powinien
wygladac sklep, by klient czut si¢ w nim
dobrze, a obroty rosty?

Bywa z tym réznie. Dobrze, ze coraz wiecej
wiascicieli niewielkich sklepéw widzi potrzebe
zmian: innego ustawienia mebli, instalacji lep-
szego oswietlenia, wprowadzenia odpowied-
niej kolorystyki itd. Sek w tym, Ze nie wszyscy
wiedzgq, jak zabrac sie za wprowadzanie takich
modyfikacji. Wielu wtascicieli robi to na wtasnq
reke albo korzysta z rad przypadkowych oséb
czy firm. Zdarza sie, Ze sklep, w ktéry zainwe-
stowano mndstwo pieniedzy, po nieprzemy-
slanych zmianach funkcjonuje jeszcze gorzej!
Aby mdc zaplanowac asortyment, trzeba zna¢
psychologie zachowar konsumentéw. Bez ta-
kiej wiedzy mozna jedynie przeprowadzic¢ aran-
zacje pod kqtem czysto technicznym, a przeciez
nie o to chodzi.

Przez lata sklepy funkcjonowaty bez po-
mocy specjalistéow od merchandisingu.
Dlaczego teraz nagle trzeba wszystko
drobiazgowo planowa¢? Czy to aby nie
naciaganie ludzi?

Jeszcze kilka lat temu placéwki handlowe nie
walczyly az tak zaciekle o przetrwanie, bo nie
czuty na plecach oddechu konkurencji w posta-
ci hiper- i supermarketéw. Teraz do wielu deta-
listéw dociera, Ze jesli nie zmieniq wizerunku,
stracq klientéw. Takze konsumenci sq dzis inni
niz kiedys: bardziej wygodni, zabiegani. Nie chcq
godzinami szukac towaru na pétkach. Kiedys
najwazniejsza byta dla nich cena, teraz réwnie
istotna jest jakos¢ obstugi oraz estetyka i wyglqd
sklepu. Sktadajg sie na nig m.in. logiczny uktad
pdtek, mita obstuga, przyjazna atmosfera czy do-
datkowe ustugi. Widac to dobrze na przyktadzie
delikateséw, jak Alma, Piotr i Pawet czy Bomi. Nie
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Kazdy sklep nalezy aranzowa¢ indywidualnie, uwzgledniajac powierzchnie,
otoczenie konkurencyjne i profil klientow

sq to sklepy najtarisze, a jednak Swietnie radzq
sobie na rynku, bo dbajq o klientéw.

Pan, jako fachowiec, jest na te kwestie szcze-
g6lnie uczulony. Moze przecietny Kowalski
nie zwraca az takiej uwagi na szczegoly.
Chce zwyczajnie zrobi¢ zakupy i wyjs¢...
Albo ktos czuje sie w sklepie dobrze, albo Zle
i bycie specjalistq nie ma tu nic do rzeczy. Pla-
cowek handlowych jest dzis tyle, ze kazdy moze
sobie wybrac takq, w ktdrej czuje sie najlepiej
i w niej zostawiac swoje pieniqdze. Moja firma
zajmuje sie projektowaniem sklepéw od A do
Z, poczqwszy od wewnetrznej i zewnetrznej
wizualizacji i aranzacji, poprzez planowanie
powierzchni ekspozycyjnych, punktow i sufitow
Swietlnych, kolorystyki, a na doborze szyldéw
i cendwek skoriczywszy. Czyli nasz klient otrzy-
muje gotowy zestaw projektow.

Jakie sg koszty takiej ustugi?

Zalezq nie tyle od powierzchni sklepu, ile
od stopnia skomplikowania projektu. Nie
jest sztukq zagospodarowac powierzchnie
w ksztafcie prostokqta czy kwadratu. Schody
zaczynajq sie, gdy placéwka ma np. ksztaft
litery L albo na sali sprzedazy stojq filary. In-
westycja w aranzacje sredniej wielkosci sklepu
spozywczego moze siegac 8000-10 000 zt. Tyle
detalisci ptacq za dobrej jakosci bonety chfod-

Retail

RETC

Property Management

KOMPLEKSOWA OBSEUGA CENTROW
HANDLOWYCH I GALERII

KONCEPCJA, KOMERCJALIZACJA
ZARZADZANIE, SPRZEDAZ

02-812 Warszawa, ul. Lelka 26, www.retpro.pl

Tel: 022-331-84-00, Tel/Fax: 022-331-84-01; email: biuto@retpro.pl

nicze oraz regaty nabiafowe. A tu cztowiek ku-
puje recepte na sukces...

Zdarzajq sie detalisci, ktorzy moéwia: zainwe-
stujemy te pieniqdze, ale Pan musi zagwa-
rantowac miesieczne obroty z metra kwa-
dratowego w wysokosci 4000-5000 z}?

Sq i tacy. Ale nikomu podobnej gwarancji nie
daje. Moge obiecac, ze jesli postuchajg mo-
ich rad, to ich zarobek na pewno wzrosnie,
a klientom bedzie wygodniej robic¢ zakupy
i z pewnosciq powiedzq o tym swoim znajo-
mym czy rodzinie.

Juz proste zabiegi, nie wymagajqce wielkich
naktaddw finansowych, sprawiajq, Ze rosnq
wptywy do kasy. Uktadajqc towar na pétce,
trzeba kierowac sie zasadq komplementarnosci
produktéw. Czyli obok mrozonej pizzy ustawmy
ekspozytory z ketchupem i nozyki do krojenia
pizzy. To gwarantuje wzrost sprzedazy.
Ustepstwo ze strony wiasciciela placowki
jest w przypadku wspomnianego ketchupu
i nozyka do pizzy chyba gwarantowane...
Zdoswiadczenia wiem, Ze czasem trudno prze-
kona¢ wtascicieli sklepdw do jakichkolwiek
zmian. Wielu ma wtasng wizje, sq przywiqza-
ni do konkretnej kolorystyki, stylistyki mebli,
oswietlenia... Niektdrzy uparcie wierzq w to,
ze dochody zapewni im jedynie placéwka sa-
moobstugowa, aranzujqc takq na powierzchni
30 czy 40 mkw. | powstaje wgska, ciasna tuba,
z alejkq o szerokosci niespetna jednego metra,
zastawiona wysokimi regatami przyscienny-
mi. Klient przygnieciony takq ciasnotq predko
ucieka, zwtaszcza, Ze nie ogarnia wzrokiem
catego asortymentu i poszczegélnych grup
towarowych.

A przeciez i w matym lokalu mozna zorgani-
zowac przyjazny, wygodny sklep ze sprzedazq
zza lady, sympatycznqg obstugq i namiastkq
samoobstugi na 20 proc. powierzchni ekspo-
zycyjnej. Niektorzy detalisci myslg, ze mogq
zaaranzowac samoobstuge kosztem przejs¢
dla klienta. Mogg, ale to sie msci.

Ma Pan zapytania z tak matych sklepow?
Mam. Przyjezdzamy, oglgdamy i zwykle pro-
ponujemy pozostanie przy sklepie z ladq.
Zgodnie z zasadami aranzacji powierzchni,
po rozplanowaniu drég komunikacyjnych,
ustawia sie regaty przyscienne, potem lady.
Powierzchnie, ktdra zostaje wolna, wykorzy-
stuje sie na samoobstuge lub zostawia sie pu-
stq. Towar nalezy uktadad, kierujqc sie zasa-
dami komplementarnosci i substytucyjnosci,
czyli zastepowania jednych grup towarowych
innymi.

I to jest ztoty Srodek?

Nie ma ztotych srodkéw. Kazdy sklep trzeba
aranzowac indywidualnie, uwzgledniajqc
powierzchnie placéwki, ale nie tylko. Planu-
jgc ekspozycje grup towarowych na pdtkach,
trzeba sprecyzowad, czy kupujqcy to ludzie
starsi czy studenci, czy w okolicy sq blokowi-
ska czy domki jednorodzinne itd. Inaczej ma
sie prezentowac sklep dla biedniejszej klien-
teli, a inaczej dla oséb o bardziej zasobnych
portfelach. Gra sie tu oswietleniem, kolorami,
ekskluzywnosciq.

A konkretnie?

Juz samym swiattem mozna wiele wygrac. Je-
sli chcemy uzyska¢ wrazenie sklepu tadnego,
mitego i podkreslajgcego niepowtarzalnos¢
towaréw, to montujemy swiatto halogenowe,
jednokierunkowe. W przypadku placéwek dzia-
tajqcych w ubozszych regionach, instalujemy
jarzeniéwki, co nie znaczy, ze catos¢ sprawiac
ma nieprzyjazne wrazenie. Nie — w tariszej pla-
céwce tez musi by¢ mito i sympatycznie, ale ina-
czej, niz w drogiej. Miatem kiedys klienta, wta-
Sciciela sklepu w jednej z wroctawskich galerii.
Wydat mnéstwo pieniedzy na przearanzowanie
swojego sklepu. Potozyt posadzke z marmuru,
zawiesit krysztatowe zyrandole, sprowadzit he-
banowe meble. Byt pewien, ze stworzyt fajny,
przyjazny market. A okazato sie, ze ludzie bali
sie do niego wejs¢, mysiqc, ze jest tam potwor-
nie drogo. | handel przysiadt. Zmieniajqc sklep,
najpierw pomysimy o tych, ktérzy w nim kupu-
jg. Oni sq najwazniejsi.

Jakie btedy popetniaja wilasciciele?
Zwykle nie uwzgledniajq komplementarnosci
grup towarowych i w efekcie — obok przypraw
lezg batony. Albo konserwy obok karmy dla
psow. Nie wolno tak robi¢. Kqcik z pokarmem
dla zwierzqt trzeba oddzieli¢ pétkq z artykuta-
mi chemicznymi, biurowymi czy gospodarstwa
domowego.

Kolejny problem to zabieranie sie do aranzacji
sklepu od ztej strony. Detalisci najpierw insta-
lujg oswietlenie, a dopiero pézniej zabierajq sie
za ustawianie regatéw. Efekt koricowy jest cze-
sto taki, ze lampy oswietlajq kurz na opakowa-
niach produktéw wytozonych na najwyzszych
pétkach. Barwy dominujqce w sklepie czesto
wynikajq zemocjonalnego przywiqzania wta-
Sciciela do danej kolorystyki, co nie znaczy, ze
jest to dobre dla produktéw i dla catej placéwki.
Pstrokacizna nie stuzy zwiekszaniu obrotéw.
Dziekuje za rozmowe.

Anna Krezlewicz



