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Visual Merchandising —
,pozytywna” manipulacja klientem

Visual Merchandising (VM) jako narzedzie
komunikacji spetnia istotng role w procesie
sprzedazy. Stanowi pomost pomiedzy sprawnie
funkcjonujaca firmag, a klientem. Jest procesem,
ktory nieustannie ewoluuje dopasowujac sie

do wymagan rynku, stale podgza za trendami

W modzie oraz za zmianami sezonu (m.in.
promocje, wyprzedaze) Dotyczy niemal wszystkich
gatezi handlu, ale najwieksza role odgrywa

w przypadku firm odziezowych.

Wspobtczesny VM powinien zaspokajaé
potrzeby oraz wychodzi¢ naprzeciw
wymaganiom klientéw. Powinien zaskakiwac,
szokowag, nie pozwalac przejs¢ obojetnie,

a w konsekwenciji uzaleznia¢ od marki,
produktu. W Polsce to narzedzie jest
stosunkowo mato doceniane, ale jak wskazuja
badania i obserwacje, sytuacja ta zmienia sie
w bardzo szybkim tempie. Ro$nie Swiadomos$¢é
ogromnej roli oraz wymiernych profitéw

jakie niesie ze soba poprawne, kreatywne
zastosowanie wszystkich technik Visual
Merchandisingu.

TEKST MONIKA HARLACZ

CZYM JEST, DOKAD ZMIERZA?  Z definicji
Visual Merchandising jest sposobem,
pomystem na prezentacje produktu w miejscu
jego sprzedazy. Sposoéb prezentaciji

w tym przypadku oznacza wszystko to, co
sprawia, ze produkt staje sie zauwazony,
dostrzezony, odkryty, a w konsekwencji
pozadany przez klienta. Jest przemyslany

i oparty na konkretnej wiedzy, ktéra
obejmuje takie obszary jak wystawiennictwo,
podstawy marketingu, psychologia
sprzedazy i zachowan konsumenta, teoria

i oddziatywanie barw.

_— i

stwarza odpowiednig atmosfere.

Kolor jest spostrzegany jako pierwszy, buduje nastrdj, klimat,
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Nadrzedne zadanie jakie wspétczesny rynek
stawia przed VM to znaczny wzrost sprzedazy.
Cel ten osigga sie poprzez realizacje zadan
podrzednych. Do nich nalezy przede wszystkim
zainteresowanie klienta aktualng oferta firmy,
zwrécenie uwagi na produkt, jego wartosc,
atrakcyjnosc i konkurencyjnosé. Odbywa sie to
za pomoca spektakularnych, niemal teatralnych
aranzacji witryn sklepowych, gdzie produkt
obsadzany jest w roli gtdwnego bohatera.

VM odwotuje si¢ do emocji adresata poprzez
kontrastowe potgczenia barw, atrakcyjne
zestawienia stylizacyjne, zastosowanie
manekinéw postaciowych do ztudzenia
przypominajgcych nas samych.

Ponadto wytrawny Visual Merchandiser
potrafi za pomoca odpowiednio dobranego

Waznym zadaniem VM jest czytelno$¢
i jasnos$¢ sposobu prezentaciji.

sgsiedztwa towaréw sprzedac szybko i sprawnie
najbardziej oporny na sprzedaz produkt.

Réwnie waznym zadaniem jest czytelna,
jasna komunikacja pomiedzy firmg, a klientem.
VM w sposob jak najbardziej klarowny powinien
przekazac przejrzysta informacje o catej ofercie
firmy z podziatem na style, podstawowe linie,
fasony, kolorystyke, promocje.

Istotng role w tym przypadku odgrywa
edukacja klienta w zakresie tego, co aktualnie
jest modne.

Odpowiednie zagospodarowanie witryn
i szaf stanowi podpowiedz jakie zestawienia
koloréw, wzoréw i form sg wazne w danym
sezonie, jakie fasony sg najbardziej aktualne.
W ten spos6b nawet osoby nie majgce zmystu
Swietnego stylisty bedg umiaty ubraé sie
modnie i stylowo. Ponadto bardzo czesto
dobra komunikacja pozwala zaoszczedzi¢ czas
na podejmowanie decyzji, co w dzisiejszych
czasach jest bardzo wazne. Wolimy bezpieczne,
gotowe zestawy stylizacyjne, ktére beda mile
widziane w naszym otoczeniu. Fakt, ze nie
musimy sie dtugo zastanawiaé czy zatozy¢
zielong koszule do szarego garnituru czy
moze rézowa, jest dla nas niewatpliwg zaleta
i wygoda.

W tym wypadku VM stanowi réwniez pomoc
dla personelu sklepu. Dzigki odpowiedniemu
utozeniu towaru sprzedawca szybko i bez
namystu potrafi zaprezentowac produkt zgodnie
z wymaganiami danego sezonu.

Ostatnim, ale réwnie waznym zadaniem VM
jest kreowanie wizerunku, wyodrebnienie firmy
sposrdd innych na rynku. Jest to zadanie, ktére
realizuje sie poprzez kreowanie indywidualnej,
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Atrakcyjna, niebanalna forma prezentac;ji to czesto klucz do sukcesu
w zwracaniu uwagi klienta; sklep Replay.

charakterystycznej dla danej marki aranzaciji
wnetrz oraz jednolity sposéb zagospodarowania
sklepu i witryn.

Na wizerunek marki ogromny wptyw
ma réwniez atmosfera miejsca sprzedazy.
Oczywiste jest, ze klienci chetniej wroca do
sklepu, w ktérym czuli sie dobrze, przyjemnie,
wrecz bezpiecznie. Liczy sie wiele czynnikow
— mite wnetrze, kolorystyka, przyjemna
muzyka, odpowiednie oswietlenie, wspaniale
przygotowana obstuga sklepu, etc.

REGULY, CZYLI NAKAZY | ZAKAZY VM ma
do dyspozycji wiele zasad, regut kompozyciji,
ktore konstruktywnie pomagajg w prawidtowym
zagospodarowaniu przestrzeni handlowe;.
Najwazniejszym elementem jest kolor. Kolor

jest spostrzegany jako pierwszy. Buduje

nastrdj, klimat, pozwala na ciekawa i atrakcyjna
wizualnie ekspozycje produktu. Znajgc podstawy
teorii barw mozemy sprytnie kierowaé okiem
odbiorcy tak, aby osiaggna¢ postawiony sobie

cel — zwrdcié i zatrzymad uwage klienta. Nalezy
pamietaé, ze przesada w ekspozycji koloru bywa
zgubna, poniewaz cztowiek odczytuje w sposob
zrozumiaty maksymalnie trzy barwy. Wigksza
ilos¢ koloréw skupionych w jednym miejscu
powoduje juz zamieszanie i chaos.

Kolejnym narzedziem kompozycyjnym,
bardzo waznym z punktu widzenia VM
jest przejrzysto$¢ i spojnosé prezentacii.
Oznacza to, ze kazdy produkt powinien
sie znalez¢ w odpowiednim miejscu
i w odpowiednim towarzystwie. Powinien
uzupetnia¢ oferte prezentowang obok niego
i stanowic jej integralna, stylizacyjnag czescé.
Nie mozna zaprezentowa¢ klasycznych
dreséw obok formalnego garnituru.
Kazda szafa czy stot to zespét produktow
jednolitych pod wzgledem klimatu, stylu
i zaplanowanej kombinacji kolorystyczne;j.

Przejrzysto$¢ prezentacji narzuca nam
réwniez odpowiednio przemyslang ilos¢
eksponowanych towaréw, ktéra powinna
powielaé sie w catej sieci. Znana jest
strategia upychania rzeczy — ,pull in”, ktérej
filozofia brzmi: im wiecej wyeksponujesz,
tym wiecej sprzedasz. W konsekwencji
wieszaki i stoty uginaja sie pod ogromem
ubran, ktére wygladajg nieatrakcyjnie
i nie zachecajag do zakupu. Obecnie liczy
sie ekspozycja bardziej ekskluzywna,
minimalistyczna, nastawiona na ciekawa,
maksymalng prezentacje produktu.

Réwnie wazna w VM jest znajomos$é
proporcji, zachowanie réwnowagi oraz rytm.

Swiatto stwarza ogromne, wizualne mozliwo$ci aranzacji witryn sklepowych,
odgrywa istotng role w budowaniu nastroju, klimatu.
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Wspoétczesna moda preferuje manekiny do
ztudzenia przypominajace realnego cztowieka,
w pozie, mimice, zamysleniu, etc.

Zachowanie rytmu tzn. powtarzalno$é pewnych
elementéw pozwala na szybsze zapamietywanie
oferty sklepu. Réwnowaga i proporcja
odzwierciedlajg sie w samym sposobie, pomysle
na zagospodarowanie witryny, szafy czy stotu.
Proporcja ponadto odnosi si¢ do polityki ilosci
eksponowanych produktéw.

Wazna jest $wiadomos¢ tego, co VM
powinien pokazac, na co zwroci¢ uwage
odbiorcy, czym w danym momencie chcemy
sie pochwali¢, na sprzedaz jakiego produktu
potozy¢ szczegdlny nacisk. Niezwykle istotna
jest tez zmiennos$¢é aranzacji oraz nieustanne
Sledzenie zachowan konsumenta.

SCENA TEATRALNA Ogromna role

w pozyskiwaniu klienta, zwracaniu jego uwagi
oraz komunikowaniu o tym co stanowi aktualng
propozycje firmy odgrywa witryna. Jako
wizytéwka marki, staje sie bardzo waznym
narzedziem wykorzystywanym do ,zmuszenia”
klienta do zapoznania si¢ z proponowang
oferta. To czesto wielka scena teatralna, na
ktérej odbywajg sie spektakle majgce na celu

przyciagnac¢ wielu widzéw. Czesto zdarza
sie, ze witryna jest postrzegana jako miejsce
racjonalnej ekspozycji produktu, tzn. takiej,
ktéra maksymalnie wykorzystuje przestrzen
wystawowa. Brak decyzji o tym, co chcemy
pokazaé, a w konsekwencji préba pokazania
wszystkiego w tym samym czasie, powoduja,
ze witryna staje sie nieatrakcyjna, nieczytelna,
wrecz odpychajgca. Wspoétczesne okno
wystawowe to obecnie nie tylko narzedzie do
prezentacji produktu. Dzisiaj witryna sprzedaje
pewne idee, bawi sie symbolikg, wyzwala
emocje, zmusza do zatrzymania sig, do
interpretacji. Dobrze przemyslana, opowiada
pewng historie. Niezaleznie od swojej struktury
powinna zaskakiwa¢ nowymi rozwigzaniami
artystycznymi. Ma by¢ nieprzewidywalna,

a przede wszystkim, jak wskazuja najnowsze
tendencje w dziedzinie VM, ma by¢ jak
najbardziej realna. Wspoétczesna witryna

jest odzwierciedleniem naszej codziennosci,
zatrzymaniem w czasie waznego wydarzenia,
spotkania lub po prostu zamknietg jak

w fotograficznym kadrze, z pozoru zwykta,
banalna sytuacjg. Nie mozna zapominaé

o tak elementarnych zasadach prezentacji
jak minimalizm produktowy, przejrzystos¢
oraz przemyslany, umiarkowany dobor
kolorystyki. Istotng role w budowaniu
dramaturgii witryny odgrywa rodzaj
zastosowanych manekinéw do ekspozycji
produktu. Wspétczesna moda preferuje
manekiny do ztudzenia przypominajace
cztowieka. Wazna jest sylwetka, poza,
mimika oraz interakcja zachodzgca migdzy
nimi — usmiech, spojrzenie czy pozorna
obojetnos¢, zamyslenie. Nalezy pamietaé
réwniez o mozliwosciach jakie daje nam
wspoétczesne oswietlenie. Odpowiednio
dobrane, dopracowane i przemyslane tworzy
oczekiwany klimat, stwarza gtebie obrazu.

REASUMUJAC Visual Merchandising jest
bardzo skutecznym narzedziem ,pozytywnej”
manipulacji klienta. Jego rola sprowadza sie
do pokazywania, informowania, edukowania,

komunikowania, wzbogacania, zachecania czy
kuszenia. Jest procesem ztozonym i btedem
jest sprowadzanie jego roli do prostej czynnosci
utozenia towaru w sklepie. Rozumiejac istote
Visual Merchandisingu, znajac podstawowe
zasady i reguty jesteSmy w stanie w znaczny
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Witryna jako wizytéwka marki ma za zadanie
przede wszystkim zachecic klienta do wejscia do
sklepu, powinna zatem zaskakiwaé, intrygowac,
wywotywac emocje.

sposoéb utatwié ,spotkanie” klienta z produktem,
co praktycznie przektada sie na wzrost
sprzedazy.

Nie bez znaczenia jest osobowos$¢ samego
Visual Merchandisera, jego kreatywnos¢,
che¢ poszukiwania nowych rozwigzan,
ciggta pogon za rozwijaniem siebie i swoich
umiejetnosci. Kilka zasad, $wieze spojrzenie,
znajomos$¢ aktualnie obowigzujgcych tendencji,
zaangazowanie, pasja i efekt jest przynajmniej
prawidfowy. &

Autorka jest wyktadowcg Visual Merchandisingu
w Krakowskiej Szkole Artystycznej.
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Dobra witryna to czesto wielka scena teatralna, na ktérej odbywaja sie spektakle majace przyciagna¢ wielu widzéw.
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