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Do mi nu jà cy te mat tar gów to po łà cze nie ró˝ nych ka na łów
sprze da ̋ y w bu do wa niu kon ku ren cyj nej mar ki. Fir my o sil nej po -
zy cji sprze da ̋ o wej w skle pach sta cjo nar nych z suk ce sem roz -
wi ja jà sprze da˝ in ter ne to wà i od wrot nie, te wy spe cja li zo wa ne
w sprze da ̋ y on li ne uru cha mia jà z po wo dze niem ka na ły sta cjo -
nar ne. Cz´ sto jed nak trak tu je si´ je ja ko od r´b ne, kon ku ru jà ce
ze so bà na rz´ dzia, a klien tów dzie li na tych ku pu jà cych on li ne
i tych ku pu jà cych sta cjo nar nie. A klien ci co raz spraw niej po ru -
sza jà si´ po mi´ dzy za ku pa mi in ter ne to wy mi a ty mi w skle pach
sta cjo nar nych do pa so wu jàc je do wła snych, in dy wi du al nych 
po trzeb. 

Na tar gach mo˝ na by ło za uwa ̋ yç, jak wa˝ ne sà in we sty cje
w oba ka na ły sprze da ̋ y – przede wszyst kim w pod no sze nie
atrak cyj no Êci skle pów sta cjo nar nych i w moc ne, no wo cze sne do -
pa so wa nie skle pów in ter ne to wych do wy ma gaƒ kon su men ta.
Istot ne jest rów nie˝ za wià za nie p´ po wi ny po mi´ dzy ni mi, aby
wza jem nie si´ wspie ra ły i uzu peł nia ły two rzàc wie lo wy mia ro wy
aspekt sprze da ̋ y.

PERSONALIZACJA W RELACJI B2B
Do pa so wa nie ofer ty do in dy wi du al nych po trzeb klien ta to ko -

lej ne i bar dzo po pu lar ne ha sło mar ke tin go we te go rocz nej edy -
cji. Po mi´ dzy fir ma mi – do staw cà a od bior cà – po wsta je sta -

ran nie prze my Êla na re la cja biz ne so wa. Od bior ca zo sta je za an -
ga ̋ o wa ny w pro ces pro duk cyj ny za mó wio ne go pro duk tu na ka˝ -
dym je go eta pie – od kon cep cji, w któ rej two rze niu ak tyw nie
uczest ni czy, a˝ po koƒ co wy pro dukt. Wszyst ko po to, aby fi nal -
ny efekt pod kre Êlił in dy wi du al ne, cha rak te ry stycz ne DNA mar ki
i moc no wy ró˝ nił jà wÊród po dob nych ma rek na ryn ku.

Ta kà eks klu zyw nà pro po zy cj´ ma w swo im port fo lio m.in.
Win dow Fran ce, fir ma ofe ru jà ca ma ne ki ny eks po zy cyj ne. Ich „se -
kret ny po kój” na tar gach wzbu dzał wie le emo cji i jak si´ oka za -
ło, w je go wn´ trzach „scho wa no” uni kal nà, no wà fi lo zo fi´
two rze nia ma ne ki nów na in dy wi du al ne za mó wie nie klien tów,
zgod ne wła Ênie z DNA kon kret nej mar ki. Do dys po zy cji sà pro -
jek tan ci, fo to gra fo wie, rzeê bia rze, tech ni cy, gra fi cy 3D, sty li Êci
i fry zje rzy i to oni wraz z klien tem po wo łu jà do ˝y cia pro dukt uni -
ka to wy, zwià za ny moc no z ocze ki wa nia mi za ma wia jà ce go. Ma -
ne ki ny po wsta łe w ten spo sób, ich syl wet ka, ma te riał, wy koƒ -
cze nie, sty li za cja sà de dy ko wa ne tyl ko tej jed nej mar ce, któ ra ma
na nie wy łàcz noÊç. 

SZYCIE NA MIARĘ INDYWIDUALNEGO KLIENTA
Na wie lu sto iskach po ło ̋ o no moc ny na cisk na po trze by klien -

ta in dy wi du al ne go. To on osta tecz nie de cy du je, gdzie i jak ro bi za -
ku py. Sto isko biu ra ar chi tek to nicz ne go Schwitz ke „zbu do wa no”

Trendy w visual merchandisingu 
w telegraficznym skrócie
„Personalizacja, emocje, innowacja, cyfryzacja” – takimi hasłami można

Podsumować tegoroczną edycję targów euroshoP. w tym jednym miejscu,

eksPlorując Poszczególne stoiska, składał nam się w całość nowoczesny,

wielokanałowy „model sPrzedaży” – mocno zindywidualizowany, nastawiony 

na budowanie silnej, konsekwentnej i unikatowej marki, a także Podkreślający

Pozycję klienta indywidualnego.

Od le wej: I. sub tel na, ete rycz na syl wet ka ma ne ki na od po wie dzià na za po trze bo wa nie klien tów, II. „szy cie na mia r´” ja ko no wa fi lo zo fia pro jek to -
wa nia ma ne ki nów, przy Êci słej współ pra cy z od bior cà / Win dow Fran ce, fot. mhshow ro om
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z wie lu py taƒ skie ro wa nych do klien ta. Co lu bi, ja kie sà je go do -
Êwiad cze nia za ku po we, czy zna hi sto ri´ swo jej ulu bio nej mar ki,
ja kie war to Êci w niej ce ni, ja kie ele men ty wa run ku jà za pa mi´ ta -
nie mar ki i co spra wia, ˝e jest ona uni ka to wa, wy jàt ko wa – to tyl -
ko nie któ re z nich. Ze bra ne od po wie dzi mo gły by na kre Êliç cie-
ka wy ob raz ocze ki waƒ i po trzeb współ cze sne go klien ta, a tak ̋ e
po móc w bu do wa niu bar dziej Êwia do mej hi sto rii mar ki oraz prze -
strze ni (tej on li ne i sta cjo nar nej), w któ rej doj dzie do spo tka nia
„klient – pro dukt”. War to po chy liç si´ nad tym te ma tem i po zwo -
liç klien tom na pro wa dziç nas na wła Êci wy tor, aby stwo rzyç prze -
strzeƒ, w któ rej klient nie tyl ko ku pi pro dukt, ale b´ dzie uczest -
ni czył w in te re su jà cym do Êwiad cze niu, znaj dzie si´ we wnàtrz cie -
ka wej opo wie Êci, któ rej cz´Êç za bie rze ze so bà ra zem z za ku pio -
nym pro duk tem.

EMOCJE
Aby sprze daç pro dukt, mu si po dà ̋ aç za nim wła Êci wa hi sto -

ria, któ ra od dzia łu je na zmy sły, za ska ku je i po zo sta je w pa mi´ ci.
To hi sto ria „opo wie dzia na” od po wied ni mi dzia ła nia mi mar ke tin -
go wy mi, ale i wła Êci wà aran ̋ a cjà prze strze ni sprze da ̋ o wej (sta -
cjo nar nej, in ter ne to wej). To bar dzo sil ny trend w bu do wa niu
po zy cji mar ki. Emo cji szu ka my w ko rze niach mar ki, w jej hi sto rii,
kam pa niach re kla mo wych, dy na mi ce ob ra zów, ko lo rach, oÊwie -
tle niu a tak ̋ e w za spo ka ja niu po trzeb klien tów, za ska ki wa niu ich
no wy mi roz wià za nia mi.

Do brà prze strze nià do pre zen to wa nia moc nych ko mu ni ka tów
i opo wie Êci jest wi try na skle po wa. To cz´ sto po wód, dla któ re go
klient wcho dzi do skle pu. Tu nie zb´d ny jest Êwiet ny VM – do bry
pro jekt, wła Êci we ma te ria ły, za ska ku jà ce de ko ra cje, Êwiet na kom -
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Atrak cyj ne, za ska ku jà ce, wzbu dza jà ce emo cje pro jek ty wi tryn to ele men tar ne za da nia vi su al mer chan di sin gu / Form Fac to ry, fot. mhshow ro om

Ocze ki wa nia klien tów to pro sty dro go wskaz do bu do wa nia no wo cze snej, sku tecz nej mar ki / Schwitz ke, fot. mhshow ro om
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po zy cja, moc ny prze kaz. Jak wy ni ka z roz mów prze pro wa dzo nych
na tar gach, wi daç wy raê ny wzrost in we sty cji na dzia ła nia zwià za -
ne z tym ob sza rem vi su al mer chan di sin gu. Obec noÊç wie lu firm
zaj mu jà cych si´ pro jek to wa niem wi tryn i de ko ra cji w po rów na niu
do po przed nich edy cji zde cy do wa nie po twier dza ten trend. Nie za -
bra kło przy kła do wych okien wy sta wo wych po twier dza jà cych wa -
g´ do brze za pro jek to wa nej wi try ny. Na tar gach po ja wi ły si´ m.in.
in spi ra cje op -ar tem (Al pac, Raum werk), cie ka we kon struk cje geo -
me trycz ne (Al pac), ru cho me lub in te rak tyw ne in sta la cje (Form Fac -
to ry, Raum werk, Okta li te), mul ti pli ka cje (Rau merk, Form Fac to ry)
czy złu dze nia gł´ bi, per spek ty wa (Form Fac to ry). 

LED-OWE REWOLUCJE 
Za rów no w oÊwie tle niu ku ba tu ry skle pu, jak i pod Êwie tla niu

punk to wym pro duk tu czy gra fi ki, LED-y nie ma jà so bie rów nych.
Ich za let nie spo sób za kwe stio no waç – oszcz´d noÊç ener gii,
trwa łoÊç, wy so ki współ czyn nik od da wa nia barw czy efek ty, ja kie
mo ̋ e my uzy skaç. Ró˝ no rod noÊç roz wià zaƒ oÊwie tle nia pre zen -

to wa ne go na tar gach i je go za sto so wa nia przy pra wia ły o za wrót
gło wy. Naj bar dziej po pu lar ne by ły zmien ne (w za le˝ no Êci od po -
trze by) sys te my do oÊwie tle nia wi tryn i skle pów. Do dys po zy cji
klien ta jest wy bór bar wy oÊwie tle nia (cie pła, chłod na, neu tral na
lub ko lo ro wa), moc, a tak ̋ e je go za kres – od punk to we go a˝
do peł ne go. In te re su jà ce by ły tak ̋ e sys te my zmie nia jà ce si´ au -
to ma tycz nie w okre Êlo nej ja ko Êci i se kwen cji cza so wej szcze gól -
nie po le ca ne do za sto so wa nia na wi try nach skle po wych czy
pa ne le ste ro wa nia Êwia tłem w przy mie rzal ni. 

Wie le firm za rów no oÊwie tle nio wych, jak i pro jek tu jà cych wi -
try ny, sta wia ło tak ̋ e na LED-owe de ko ra cje – ró˝ no rod ne for my
geo me trycz ne, kwia ty, zwie rz´ ta, na pi sy etc. Du ̋ e za in te re so wa -
nie wzbu dza ły pod Êwie tla ne na pi sy po ja wia jà ce si´ na wi ny lo -
wych pod ło gach (Tar kett, Phi lips) czy trans pa rent na wi deo Êcia na
(Use ful i EG Elec tro nics). Efek tow nie pre zen to wa ły si´ tak ̋ e bo -
xy le do we – ekra ny ze sta wio ne w sze Êcien ne kloc ki, pre zen tu jà -
ce dy na micz ny ob raz. Na uwa g´ za słu gu jà tak ̋ e co raz lep sze
ja ko Êcio wo li ght bo xy.

Pat chwork, mo˝ li woÊç zmia ny syl wet ki czy po zor ny ruch to tyl ko nie któ re z ak tu al nych tren dów w pro jek to wa niu ma ne ki nów. Od le wej:  Atrezzo,
Hans Bo odt Man ne qu ins, Ge ne sis Man ne qu ins, fot. mhshow ro om

Pi´k nie wy rzeê bio ne syl wet ki ma ne ki nów w dy na -
micz nych po zach to wy raê ny kie ru nek de dy ko wa ny
mar kom spor to wym / Atrezzo, fot. mhshow ro om 
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DYNAMIKA (RUCH)
Pod czas te go rocz nej edy cji tar gów po ło ̋ o no na cisk na ruch

re al ny, fi zycz ny. Fir ma Ki ne tic Li ghts za pre zen to wa ła sys te my
do ru cho mych in sta la cji Êwietl nych (i nie tyl ko Êwietl nych), któ re
moc no zwra ca ły uwa g´ – okrà głe, pod Êwie tlo ne klo sze w spo -
sób zsyn chro ni zo wa ny prze miesz cza ły si´ w gó r´ i w dół two -
rzàc nie ba nal ny układ. Po ka za ne zo sta ły tak ̋ e in ne mo˝ li wo Êci
za sto so wa nia tych sys te mów – za miast klo szy eks po nu jà ce w po -
dob ny spo sób do nicz ki z zie le nià czy ko lo ro we pod ko szul ki. Ana -
lo gicz ne roz wià za nie zo ba czy li Êmy na wspól nym sto isku firm
Vi zo na, An sorg i Vi tra, tyl ko w ruch wpra wio ne zo sta ły ma ne ki ny
sie dzà ce na krze słach. 

Dy na micz nà wi try n´ za pre zen to wa ła tak ̋ e fir ma Form Fac -
to ry – to lek ko sur re ali stycz na pre zen ta cja, któ rej cen tral nym
punk tem by ła prze ska lo wa na gło wa ko ta. W ty le za nià, raz w go -
r´, raz w dół prze su wa ły si´ de ko ra cje kwia to we. Na sto isku
Raum werk z ko lei zwie dza jà cy sa mi mo gli de cy do waç o tym, co
wy da rzy si´ na in te rak tyw nej wi try nie – za po mo cà pro ste go pa -
ne lu ste ro wa nia mo gli zmie niç oÊwie tle nie, włà czyç mu zy k´ lub
spra wiç, ˝e pro dukt ob ró cił si´ do oko ła. 

Po now nie po ja wi ły si´ ru cho me ma ne ki ny – bie gnà ce, gra -
jà ce na skrzyp cach, ru sza jà ce po szcze gól ny mi cz´ Êcia mi cia ła
etc. Nie za bra ło tak ̋ e pro po zy cji form w za sty głych po zy cjach 
– Êwiet nym przy kła dem sà spor to we po zy ma ne ki nów (Atrez zo,
Ge ne sis). Ruch da ło si´ tak ̋ e za uwa ̋ yç w Êcien nych sys te mach
pa ne li – dyspo nujàc dwu stron nà gra fi kà mo ̋ e my na prze mien nie
pre zen to waç obie stro ny. Je ̋ e li wrzu ci my do te go „dy na micz ne -
go wor ka” ogrom ne Êcien ne ekra ny LED, a tak ̋ e pro jek to ry
do pre zen ta cji ho lo gra mów 3D, to ma my fan ta stycz ne mo˝ li wo -
Êci zwró ce nia uwa gi klien ta. 

MANEKINY – DO WYBORU, DO KOLORU
Pat chwork to je den z wio dà cych mo ty wów w pro duk cji ma -

ne ki nów. To łà cze nie w jed nej syl wet ce ró˝ no rod nych, cz´ sto kon -
tra sto wych ma te ria łów czy ko lo rów (Atrez zo, Al max, A2, Ge ne sis).
Dru gim istot nym tren dem oka za ły si´ ma ne ki ny w ca łoÊci lub 
cz´ Êcio wo a˝u ro we, jak by „dru cia ne” (Hans Bo odt Man ne qu ins,
Win dow Fran ce, A2). W dal szym cià gu wa˝ na jest mo˝ li woÊç
zmia ny ma ne ki na, przez wy mien ne kom po nen ty – tzw. ma ski,
ele men ty ma ki ja ̋ u bàdê przez zmia n´ syl wet ki. Ta ostat nia mo˝ -
li wa jest dzi´ ki spe cjal nej kon struk cji, któ ra po zwa la na swo bod -
ne zmia ny usta wie nia nóg, ràk, a tak ̋ e wy bór po zy cji sto jà cej lub
sie dzà cej (Atrez zo, Ge ne sis). Kom fort i wy go da w pra cy z ma ne -
ki nem to te˝ wa˝ ne je go aspek ty – LaRosa za pro jek to wa ła sto -

p´ ma ne ki na w ta ki spo sób, ˝e z ła two Êcià za ło ̋ y my mu bu ty na -
wet w Êred nim roz mia rze. War to wspo mnieç o fir mie Via Man ne -
qu ins, któ ra za pro po no wa ła bar dzo trwa łe ma ne ki ny
o zró˝ ni co wa nych, na tu ral nych syl wet kach, z ład ny mi krà gło Êcia -
mi. Po nad to do sko na le zna my te mat ma ło es te tycz nych, za ry so -
wa nych czy ob tłu czo nych ma ne ki nów. To ju˝ prze szłoÊç.
Tech no lo gia przy szła z po mo cà i na tar gach przed sta wio no ma -
ne ki ny, któ re mo˝ na tłuc młot kiem, rzu caç np. r´ kà o pod ło g´…
i nic złe go staç si´ nie mo ̋ e. 

PRZYSZŁOŚĆ
A na ko niec nie spo dzian ka. XXI wiek to z pew no Êcià ten mo -

ment w hi sto rii, w któ rym za cznà nas ob słu gi waç ro bo ty – mi łe,
sym pa tycz ne, uÊmiech ni´ te, otwar te, z ogrom nym za so bem wie -
dzy o pro duk cie. Ład nie po wie dzà dzieƒ do bry, po da dzà r´ k´
do uÊci sku i za ofe ru jà po moc wy bo rze naj bar dziej od po wied nie -
go pro duk tu. 
A ju˝ za 3 la ta ko lej na edy cja tar gów Eu ro shop 2020!

Mo ni ka Har łacz 
mhshow ro om. com. pl

re ali za cje VM / szko le nia / kon sul ta cje

VM FORUM
VISUAL MERCHANDISING 
W HANDLU DETALICZNYM

Przy szłoÊç za pi sa na w tech no lo gii – in te li gent ne ro bo ty. 
Od le wej: Umdasch Shop fit ting, Kdi GMBH, fot. mhshow ro om




