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Juz w XVl wieku zaczeto doceniaé znaczenie okna
wystawowego, aranzowac przestrzen witryny, aby
zaprosiwszy klienta do wnetrza, zainteresowac go
oferta, a nastepnie przekonac¢ do zakupu. Natomiast
juz w XVII i XIX wieku swiadomie wykorzystywano
przestrzenne wystawy, urzadzajac je tak, aby ,zmu-
szaly” klienta do wejscia do sklepu. Weéwezas koncen-
trowano sie na ekspozycji - przegladzie oferty. Dbano
o to, by wystawa zawierata jak najwiece] elemen-
tow oraz silnie akcentowano ceny produktéw, Takze
wnetrza sklepow zaczely sie zmienia¢ tak, by spro-
stac wymaganiom klientdw, wiecej — wyjs¢ im naprze-
ciw, zaskoczyc, zadziwic, zaciekawic. Kazdy po swoje-
mu rozumiat potrzebe ekspozycdji produktu, positko-
wat sie intuicjg | wlasnym kupieckim doswiadczeniem.
XX wiek przyniast swiadome wykorzystywanie dziatan
merchandisingowych, stuzacych zwickszeniu sprzeda-
zy. To spowodowato wyodrebnienie oséb o specjal-
nych predyspozycjach, ktére na co dzien podejmuija te
dziatania. Poczatkowo osoby zajmujace sie aranzacja
wnetrz preferowaty ekspozycje ekonomiczng, czyli jak
najwiecej towaru na jak najmniejszej powierzchni skle-
powej (push-in). Dzisiaj estetyka nadmiaru jest wro-
giem skutecznej sprzedazy, a klient zmeczony rekla-

mowym szumem chetnie] akceptuje umiar. Liczy sig
wiec pomyst, prezentacja bardziej ekskluzywna, mini-
malistyczna, kiadgca nacisk na jakosé¢, pomyst, idee.

CZYM JEST VM?

Z definicji jest pomystem na prezentacje produk-
tu i sposcbem jego prezentacji w miejscu sprzedazy.
Dotyczy wszystkich produktow - spozywezych, che-
micznych, kosmetycznych — ale ogromne znaczenie
ma przede wszystkim w handlu odziezg,

Gtéwne zadania VM to: zainteresowac klienta oferta;
zwrocicé uwage na produkt; stworzyc srodowisko, w
ktorym klient bedzie sie czut swobodnie, mito i bez-
piecznie. YM to rdwniez komunikacja miedzy firma
(marka) a klientem. VM przekazuje czytelna, przejrzy-
sta informacje o ofercie firmy z podziatem na podsta-
wowe linie, fasony, kolorystyke. Uwzglednia rowniez

Na rynku polskim Visual Merchandising —
VM, pojawit sie niedawno, ale jest dzis jedna
z wazniejszych dziedzin wykorzystywanych
w dziataniach stuzgcych sprzedazy w han-
dlu detalicznym. Stanowi pomost pomiedzy
sprawnie funkcjonujacg firma a klientem.
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polityke cenowa. Najwazniejsze jest jednak to, ze VM
wyodrebnia firme sposrod innych na rynku. WV dobie
ostrej konkurencji wyrdznia firme (marke) jednolitym,
atrakcyjnym pomystem na ekspozycje, spéjna w catej
sieci aranzacja witryn sklepowych oraz wnetrz itp.
VM bazuje na doskonate] znajomosci klienta, na wie-
dzy o jego potrzebach i oczekiwaniach. Czesto klient
nie zdaje sobie sprawy z tego, jak przemysinie jest
prowadzony przez przestrzen sklepowa, jak tatwo
daje sie zwiesd niewidocznym na pierwszy rzut oka
zabiegom Visual Merchandisera,

KREATYWNOSCI MOZNA SIE NAUCZYC
Coraz wyrainiejsza staje sie wiec rola edukacyjna spo-
sobu aranzacji wnetrza i sposobu ekspozycji towaru.
Visual Merchandising, dzieki odpowiedniemu zawie-
szeniu i wtozeniu ubran | akceseriow, ,mimochodem”
informuje klienta o tym, co jest modne. Podpowiada,
jakie zestawienia kolorow, wzordw i form sa wazne w
danym sezonie, jakie fasony s3 najbardziej aktualne. W
ten sposob nawet osoba nie zorientowana w najnow-
szych trendach zyskuje przekonanie, ze wiasnie w tym
sklepie ubierze sie dobrze, modnie i stylowo,

Visual Merchandising wykorzystuje wiele dziedzin,
ktore pomagaja jak najlepiej wykorzysta¢ powierzch-
ni¢ ekspozycyjng sklepu. 53 to: podstawy marketingu,
psychologia klienta, podstawy technik sprzedazy, psy-
chologia sprzedazy, teoria i psychologia barw. Badania
rynku dowodza, ze umiejetne korzystanie z dorobku
wymienionych wyzej dziedzin przyczynia sig do wzro-
stu obrotow, ma bezposrednie przetozenie na rynko-
wy sukces.

JEST JUZ SZKOLA!
Obserwacja rynku jasno wskazuje na koniecznosic
dwiadczenia profesjonalnych ustug z dziedziny VM,

LSCE

VM to proces. ktéry ciagle ewoluuje,
dynamicznie si¢ rozwija. Zawsze podaza
za aktualnymi trendami i tendencjami w
modzie. Celem VM est efektywna pomoc
sprzedawcom w zaprezentowaniu walo-
row produktu. Z kolei dla klientow skle-
pu VM to pomoc | utatwienie w zauwaze-
niu i docenieniu tych waloréow. VM to takze
pomoc klientowi w doborze stylizacyjnym.
Zgodnie z jego oczekiwaniami, ale takze z
aktualng moda.

ale tez uwidocznia brak specjalistow, ktérzy sprosta-
liby temu nietatwemu zadaniu.
Po zbilansowaniu potrzeb w tej mierze Krakowskie
Szkoty Artystyczne (www.ksa.edu.pl) stworzyty
pierwsza w Polsce Szkole Visual Merchandisingu.
Program szkoly w sposob swiadomy i przemyslany
pozwala wyksztatci¢ kreatywnych specjalistow VM.
VWazny jest techniczny aspekt Visual Merchandisingu
- wszechstronna wiedza teoretyczna i praktyka, ale
takze pobudzanie | rozwijanie wyobraini artystycz-
nej, kreatywnosci, wrazliwosci na piekno. Wazny jest
rowniez trening umiejetnosci pracy w zespole pod
presja terminow ,na wezoraj'.
Kadra Szkoty VM to profesjonalisci z dziedziny wysta-
wiennictwa, projektowania wnetrz, projektowania
ubioru i stylizacji oraz specjalisci w dziedzinie VM,
majacy doswiadczenie zdobyte m.in. podeczas wielo-
letniej pracy w duzych korporacjach odziezowych,
Ambicja szkoty jest wyksztatcenie profesjonalnie przy-
gotowanych Visual Merchandiserdw, ktorzy przyczy-
nig sie do szybkiego rozwoiju tej dziedziny w Polsce, a
tym samym do zmiany witryn | wngtrz wielu sklepow,
ktore czesto jeszeze sg przykdadem ,ekspozycji eko-
nomicznej”. Stosujq zasade ,duzo na matej powierzch-
ni", zatem, komunikuja sie z dzisiejszym klientemn
Jezykiem” sprzed st lat. Nic dziwnego, Zze czesto
dochodzi do nieporozumien.

MONIKA HAREACZ
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Dobra witryna
zwraca uwage,
intryguje, zaprasza
klienta do sklepu.
Powinna .opowia-
dac” historie, ktére|
puentg klient znaj-
dzie w sklepie.
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