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JAK ZAPREZENTOWAC SIE NA TARGACH

KREATYWNE
STOISKO TARGOWE

Przemyslana, wlasciwie zaprojektowana, oddajaca charakter marki
przestrzen targowa to czesto klucz do nawiazania satysfakcjonujacych
kontaktéw biznesowych. Mamy bowiem tylko kilka sekund na wywo-
tanie wlasciwego wrazenia - tyle czasu zajmuje klientom podjecie de-
cyzji, czy wejs¢ na konkretne stoisko, czy po6js¢ dalej. Nie ma tu miejsca
na przypadek czy brak koncepgji.

Visual merchandising to nie tylko dbanie o wi-
zerunek salonow sprzedazy, ekspozycje produk-
tu i ciekawa, przykuwajgca uwage klientow wi-
tryne. Wiedza i do$wiadczenie specjalistéw ds.
ekspozycji sg brane pod uwage takze przy pro-
jektowaniu stoisk targowych.

POMYSLE NA POMYSL

Pomysl na stoisko zalezy od specyfiki targéw,
ich lokalizacji, jak réwniez rodzaju wynajetej
przestrzeni — moze to byé¢ teren otwarty o kon-
kretnych wymiarach lub boks, ktéry ograni-
czajg panele écienne. W pierwszym przypad-
ku projektujemy punkt od podstaw, w drugim

mamy mozliwosé wykorzystania podstawo-
wych elementéw znajdujacych sie w ofercie cen-
trum ekspozycyjnego.

Czesto to wlasnie klient decyduje o tym, czy
wynajaé pustg powierzchnie, czy skorzystaé

z wyposazenia dostepnego na miejscu. Bardzo
istotny jest budzet, jednak kluczows role od-
grywa pomys! na finalny wyglad stoiska. Wazne
sg forma, material, a takze spdjne elementy eks-
pozycyjne i dekoracyjne, ktére sprawig, ze obok
naszego punktu nikt nie przejdzie obojetnie.
To, jakie wrazenie zrobi stoisko, bedzie mialo
ogromny wplyw na ocene, jakg wystawig firmie

klienci. Dobrze zaprojektowane pomaga, zas
niedbale, bez pomystu, sprawia, ze zdecydowa-
nie trudniej o finalny sukces.

LATWA IDENTYFIKACJA MARKI

Stoisko targowe powinno w sposdb wlasciwy

i celowy komunikowaé charakter marki. Jak
chcemy, aby widzieli nas potencjalni klienci?
Wyrazne, latwo zauwazalne logo to tylko pod-
stawa strategii. Czesto wspomagamy rozpo-
znawalno$¢ marki poprzez kolory czy znaki
wspoltworzgce identyfikacje wizualng przedsie-
biorstwa — pojawiajgce sie w logotypie, na wizy-
téwkach czy stronie internetowej.

Rezygnujemy ze zbyt duzej ilosci asortymentu
— wybieramy reprezentatywng grupe artyku-
téw. Eksponujemy oferte, zestawiajac poszcze-
golne jej elementy z podziatem na kolor badz
uwzgledniajgc konkretny temat, linie czy prze-
znaczenie. Mozna réwniez oprzeé gléwna os
ekspozycji na artykule najlepiej charakteryzuja-
cym marke.

Warto zastanowi¢ sie nad pokazaniem oferty
w otoczeniu zblizonym do naturalnego. Taka
forma prezentacji przykuwa uwage i na dtu-
zej pozostaje w pamieci. Jezeli sprzedajemy za-
bawki, najlepiej umiesci¢ je w dzieciecym po-
koju, na pdlce, krzeseltku, przy tozeczku. Jesli
nasz produkt to wozek, mozemy pokazaé go
np. podczas ,wiosennego spaceru” — fototape-
ta pozwoli na uzyskanie odpowiedniego efektu.
Mebelki swietnie skomponujg sie w spSjnym
zestawie, w kontekécie domowej przestrze-

ni, przy ladnej tapecie i subtelnych ozdobach.
Dobrym elementem uzupelniajgcym moze sie
okazaé dzieciecy manekin. Jezeli dysponujemy



malg powierzchnig, mozemy zaaranzowaé tak
fragment ekspozycji, natomiast pozostale arty-
kuly pokaza¢ jak w salonie firmowym.

KOLOR | OSWIETLENIE

Podczas tworzenia stoisk wybieramy kolory,
ktére tatwo identyfikujg marke lub kojarzg sie

z konkretng branzg i produktem. Stoiska dzie-
ciece powinny by¢ radosne, cieple, najlepiej wy-
wolujgce przyjemne skojarzenia. Nalezy jednak
uwaza¢ z liczbg barw. Zbyt duze ich nagroma-
dzenie sprawi, ze stoisko bedzie wygladato cha-
otycznie, a klienci nie zdolajg sie skupié i w re-
zultacie nie zobaczg tego, na czym naprawde
nam zalezy. Ponadto niewlasciwie dobrane bar-
wy (odcien, nasycenie, temperatura), a takze
uzyte w nieodpowiednich proporcjach moga
wywolywaé nieprzyjemne skojarzenia.

Czesto wystawcy decydujg sie na skorzystanie

z wyposazenia stoisk, ktore oferuje centrum
wystawiennicze, i w zasadzie na tym poprzesta-
ja. Biale, malo atrakcyjne panele nie przyciagaja
uwagi i nie tworzg atmosfery miejsca. Szara wy-
kladzina rowniez. Czasem wystarczy rolka tape-
ty w dobrym zestawieniu koloréw, dopasowana
grafika, lampka, kilka dodatkowych elementow
dekoracyjnych - i mamy gotowy uroczy dzie-
ciecy pokdj. Wlasciwej aranzacji nie stworzymy
tez bez odpowiedniego oswietlenia — jasne eks-
pozycje zostang zauwazone szybciej od niedo-
$wietlonych katdw i zaciemnionych pélek.

FUNKCJONALNOSC PRZESTRZENI

Czesto ze wzgledow finansowych decydujemy
sie na mniejszg powierzchnie targowg i pro-
bujemy zaaranzowa¢ ja zbyt duzg iloscig ele-
mentéw (sktadowe ekspozycji oraz produkty).
‘W konsekwencji mamy przestrzen, w ktorej
ciezko sie poruszaé, a takze trudno odczytaé
komunikat marki. Problem jest tym powazniej-
szy, im wiecej pojawia sie odwiedzajacych. Wi-
dzgc ciasne stoisko i brak miejsca, wiele os6b
omija taki punkt.

Majgc wiecej miejsca, warto zastanowi¢ sie nad
usytuowaniem poszczegdlnych stref — wejscia,
recepcji, prezentacji oferty oraz strefy przezna-
czonej do indywidualnych rozméw i zaplecza.
Ta ostatnia jest niezwykle wazna. Nic tak nie
psuje wizerunku stoiska jak upchniete w kat
puste, pogniecione pudetka, prywatne ubrania,
walizki wystajgce zza biurka, torby po sprzecie,
zapasy katalogéw, ulotek badz gadzetéw. Malo
estetyczne beda takze wystajace, pozwijane ka-
ble, o ktére tatwo sie potknaé, kosze na émieci
czy inne elementy, ktére powinny by¢ niewi-
doczne dla klientéw. Zdecydowana wiekszosé
prezentowanej oferty musi by¢ dostepna dla od-
wiedzajacych — koniecznie nalezy zapewnic wy-
godne dojécie, mozliwoéé zobaczenia produktu
z bliska, przetestowania go. Sama grafika badz
produkt umieszczony zbyt wysoko lub zbyt ni-
sko nie zachecaja do wejicia i zapoznania sie

z oferty — odwiedzajacy szybko sie nudzi i szu-
ka bardziej przyjaznych miejsc. Minusem wielu
stoisk jest takze zbytnie wypelnianie przestrze-
ni ekspozycyjnych tekstem. Sprawdzg sie krét-
kie hasla, ktére zaintryguja, zachecg do wejscia
i podjecia rozmowy z reprezentantem firmy.

BRANZA DZIECIECA 4/2014

POROZMAWIAJMY O SZCZEGOLACH
Komfort, odpowiednia atmosfera, przyjazny
personel powinny sprzyja¢ nawigzywaniu kon-
taktu. Klient, ktéry bedzie chcial porozmawiaé,
chetnie usigdzie w wygodnym krzesle lub fo-
telu, by¢ moze napije sie kawy lub wody, a tak-
ze skorzysta z drobnego cateringu. W tak mi-
tych warunkach z przyjemnoscig zapozna sie
ze szczegolami naszej oferty, przejrzy materia-
ty reklamowe czy atrakcyjnie opracowane pre-
zentacje multimedialne. Zawsze nalezy mieé
przygotowane niebanalne gadzety, ktdrych od-
wiedzajgcy nie wyrzuci, tak jak zrobitby w przy-
padku klasycznych ulotek.

Nalezy takze zadba¢ o odpowiednig obstu-

ge stoiska — zwr6émy uwage nie tylko na wy-
glad, lecz rowniez na kompetencje. Atrakeyj-
na hostessa przyciggnie uwage, ale uroda to nie
wszystko. Umiejetnosci komunikacyjne oraz
podstawowa znajomo$¢ marki i produktu bedg
doskonalym uzupelnieniem. Niezbedna na sto-
isku okaze sie takze osoba, ktéra doskonale zna
produkt i potrafi odpowiedzie¢ na najbardziej
skomplikowane pytania.

NOWOCZESNE TECHNOLOGIE

Na rynku dostepne sg réznego rodzaju nowo-
czesne rozwigzania, ktore, uzyte w sposdb prze-
myélany, podnoszg atrakcyjnoéé stoiska targo-
wego, a przede wszystkim bardziej angazuja
odwiedzajacych.

S3 to monitory i stoly dotykowe oraz podto-

gi interaktywne. Coraz czeiciej wykorzystuje
sie wielkoformatowe ekrany zbudowane z kilku
moduléw plazmowych, pozwalajace na prezen-
tacje oferty na ogromnej przestrzeni. Wszystkie
te rozwigzania, jedli s3 odpowiednio stosowane,
sprawiaja, ze stoisko jest dynamiczne; zacheca

i angazuje uczestnikow.

NAJNOWSZE TRENDY

Aktualne trendy w projektowaniu stoisk tar-
gowych skupiajg sie na ciekawej, niekonwen-
cjonalnej formie - bryle, ktéra wyrozni marke
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perfekcyjna jakosc, niepowtarzalne wzornictwo

i zaskoczy odwiedzajacych. Kolejnym elemen-
tem jest mocny, wyrazny, ale pasujacy do naszej
marki komunikat kolorystyczny. Obserwujemy
réwniez rozwijajgcy sie trend materialow po-
chodzgcych z recyklingu badz umozliwiajacych
powtorne wykorzystanie, Coraz popularniejszy
staje sie takze upcykling, ktéry polega na uzy-
waniu niepotrzebnych odpadéw do tworzenia
unikatowych elementéw ekspozycyjnych czy
dekoracyjnych. Czesto na stoiskach spotykamy
akcenty badz wieksze przestrzenie zieleni — na-
turalne, zywe rosliny s $wietng dekoracjg, koja-
rzg sie z naturg, pozwalajg sie zrelaksowad.

Klienta probujemy takze zaskoczy¢ gadzetami.
Popularne sg pendrive’y z logo marki, atrakeyj-
ne kalendarze, przywieszki do kluczy, podklad-
ki pod myszki, miniaturki produktéw, kubki itp.

Inwestujac w stoisko targowe, powinni$my za-
dbaé o to, aby cale przedsiewziecie bylo dla nas
oplacalne. Samo wykupienie przestrzeni nie jest
sukcesem. Unikamy przypadkowosci, aranzacji
nieprzemyélanej, chaotycznej, nijakiej. Mowimy
zdecydowane ,,nie” zasadzie ,jako$ to bedzie”.
Warto poszukaé partnera, ktéry ma ciekawe
portfolio, a przede wszystkim do$wiadczenie.

Takie przygotowanie pomoze marce zaistnieé
w ggszezu innych firm. A pierwsze efekty moga
by¢ widoczne juz kilka tygodni po zakoricze-
niu targow.




