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JAK Z,ARZADZA(': LATEM
PLACOWKA HANDLOWA?

Okres letni w sprzedazy detalicznej to dla
handlowcéw prawdziwe wyzwanie: nieprze-
widywalna sprzedaz produktéw wrazliwych
na temperature otoczenia, sezon urlopowy
lub sezon sprzedazowy w zaleznos$ci od loka-
lizacji, czas na miniremonty lub remodeling
powierzchni sprzedazy, temperatura, ktéra
daje sie we znaki handlowcom i klientom
oraz kontrole urzednikéw ,,dbajacych” o pra-
widtowe warunki sprzedazy. Jak sobie z tym
wszystkim radzi¢? Jak przetrwac lub zbieraé
profity i... nie zwariowac?

W sezonie letnim, u jednych handlowcow
handel zamiera, u drugich wrecz przeciwnie

— rozkwita zgodnie z zasada, ze rownowaga

w naturze musi by¢ zachowana. Po prostu
wszystko jest zalezne od lokalizacji sklepu.
Sklepy w lokalizacjach mato atrakcyjnych tu-
rystycznie majg mniej klientow w przeciwien-
stwie do punktow sprzedazy, ktore znajduja sie
w miejscowosciach atrakcyjnych turystycznie
lub wypoczynkowo.

Handlowcom z pierwszej grupy radzimy!

*  Wykorzysta¢ sytuacje zmniejszonego ruchu
1 zrobi¢: remodeling lub miniremont — po-
zwoli to na tak wazne ,od$wiezenie” sklepu
w oczach klientow.

e Przeprowadzi¢ gruntowng analize asorty-
mentowg 1 podjac¢ decyzje o wyprzedazy
produktow, ktérych nie powinno by¢ w skle-
pie. Zdecydowanie ograniczy to koszty
zapasu.

e Sprawdzi¢ stan techniczny wszystkich urzg-
dzen, by mie¢ spokojng glowe lub wyjechac
na urlop i... da¢ odpocza¢ zaréwno perso-
nelowi od siebie, jak i sobie od codzienne;j
pracy w sklepie.

Catlkiem inne dziatanie rekomendujemy tym

handlowcom, dla ktérych okres letni to zniwa
sprzedazowe. Pierwszg podstawowa zasada
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Lato w sklepach FMCG

handlu sezonowego jest: na zewnatrz gorgco — w sklepie
przyjemnie, chfodno. Sama réznica temperatur potrafi
spowodowac wzrost sprzedazy o 30%! Klienci (szcze-
goélnie przyjezdni) lubig w sklepie poczucie chiodu,
zaro6wno robigc poranne zakupy $niadaniowe, jak i te,
na wieczorne spotkania, 1 nie dotyczy to tylko tempera-
tury w sklepie, ale rowniez samych produktow. Dlatego
w sezonie letnim trzeba posiadac asortyment: Mokry,
Zimny, Swiezy, Blyskawiczny, ktory w tym okresie
potrafi zapewni¢ 90% sprzedazy.

* Woda
* Soki

* Napoje
* Piwo

* Lody

* Produkty mokre

* Produkty $wieze
ZIMNY

o Zupki
* Dania gotowe
« Stodycze

* Soczyste owoce
* Nabiaf
* Wedlina

Zrodto: Catman Group

RADZIMY!

* Rozbudowac przestrzen handlowq na produkty
»mokre”, wykorzystujqc wszystkie dostgpne do tego
miejsca i powierzchnie sprzedazy.

o Zwigkszyc ilosc lodowek na lody — oddzielnie
trzymajqc lody impulsowe, jak i familijne. Lodowki
z lodami czasami mozna wystawic na zewngtrz —
w zaleznosci od mozliwosci kontroli sprzedazy, jak
i nastonecznienia.

o Zwigkszyc ilosc lodowek na piwo i napoje energe-
tyczne; piwo z lodowki sprzedaje si¢ siedmiokrotnie
lepiej niz to, ktore stoi na polce, a napoje energe-
tyczne — kilkunastokrotnie!

*  Rozbudowac oferte owocow, pod warunkiem, ze
potrafi si¢ utrzymac ich wysokq jakosc. W miare
mozliwosci warto wyjs¢ z owocami na zewngtrz.

*  Stworzyc w sklepie ministrefe z drozdzowkami,
jagodziankami oraz ciastami na wage. W ten
sposob dogadzamy podniebieniom klientow, ktorzy
na drugie sniadanie jadajq ,,stodycze”.

W sezonie letnim warto zastanowic sie rowniez nad
wprowadzeniem tzw. urzadzen vendingowych. Czy ta-
kie urzadzenia zwiekszaja sprzedaz? Zdania sg podzie-
lone. Jedne badania mowig o tym, ze maszyny spelniajg
swoja funkcje 1 sprzedaz z nich jest duza. Inne wska-
zuja na sklepowg kanibalizacje — zjawisko polegajace
na tym, ze klient kupujacy na zewnatrz, nie wchodzi
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Lato w sklepach FMCG

do wnetrza sklepu. Jeszcze inne wyniki badan poka-

zuja, ze kanibalizacja nie wystepuje, poniewaz klient

kupujacy na zewnatrz nie jest klientem wewnetrznym.

Decyzje, co do wprowadzenia tych urzadzen, pozosta-

wiamy wlascicielom placowek handlowych.

Na koniec, kilka porad ogoélnych. Przygotowujac si¢

do sezonu letniego warto:

e Sprawdzi¢ stan urzadzen chlodniczych jeszcze
w okresie wczesnowiosennym. Zostawiajac sobie te
czynnos¢ na ostatnig chwile lub jej nie wykonujac,
handlowiec naraza si¢ na olbrzymie straty!

e Zaplanowa¢ harmonogram prac personelu, uwzgled-
niajac zaréwno urlopy, jak i dodatkowe stanowiska
pracy. Brak personelu lub jego nadmiar to niestety
czysta strata.

e Jesli to tylko mozliwe, warto wyjs¢ z ofertg pro-
duktowg na zewnatrz. Klienci sezonowi uwielbiaja
wydawac pienigdze na §wiezym powietrzu.

BEATA WOZNIAK

PORA NA SZYBKIE GOTOWANIE

Kiedy latem ro$nie temperatura, stygnie nieco zapat
zwolennikéw tradycyjnej domowej kuchni. W tym
goracym okresie dominuja podréze, zabawa i spe-
dzanie czasu na Swiezym powietrzu, zmieniajq sie
wiec positki oraz sposéb ich przygotowania. Nieza-
leznie od tego, czy bedzie to przekaska na turystycz-
nym szlaku, czy obiad dla rodziny, wygrywaja propo-
zycje smaczne, nieskomplikowane i btyskawiczne.

Szybkie positki oparte na daniach gotowych lub
polproduktach nie sg w Polsce tak popularne, jak w za-
mozniejszych krajach Zachodu — wcigz dominuje u nas
domowe gotowanie, nie ma rowniez tradycji czestego ja-
dania w restauracjach, ktére odwiedzane sg regularnie
tylko przez niewielkg grupe konsumentdéw. Z badania
CBOS ,,Zachowania zywieniowe Polakow” (2014 r.) wy-
nika, ze dostepne w sklepach gotowe dania jada potowa
badanych (49%), przewaznie nie czesciej niz kilka razy
w miesiacu, a ich konsumpcji sprzyja mtody wiek oraz
zamieszkiwanie w najwiekszych aglomeracjach. Lato

to jednak okres szczeg6lny dla tego rynku — producenci
dan btyskawicznych moga z optymizmem oczekiwac
pierwszych upalnych dni i wakacyjnych wojazy konsu-
mentéw, podobnie jak ci, ktorzy oferujg asortyment dla
amatorow grillowania. Biorac pod uwage zmieniajace
si¢ potrzeby klientow, czerwiec wydaje si¢ optymalnym
miesigcem na zmiany w sklepie 1 przygotowanie odpo-
wiedniej oferty.

Jacek Jabtonski -
- A
Brand Manager Knorr .
Unilever Polska ~r

W tym roku w sezonie Vf
grillowym proponujemy i
konsumentom aktywacje

Grill&Travel. Po pierwsze — beda oni mo-

gli znalez¢ w sklepach w jednym miejscu
wszystkie potrzebne na grilla produkty. Przy-
prawy Knorr z linii Grill: Karkéwka, Zeberka,
Pikantny kurczak, czyli kompozycje wysokiej
jakosci suszonych zi6t i przypraw, pozwolg
przygotowac doskonale przyprawione i so-
czyste miesa z grilla. Idealnym dodatkiem
do potraw beda nowe sosy Hellmann’s (m.in.
Steak, Samba, Chilli), a sosy satatkowe

Knorr podkresla smak ulubionych satatek

ze Swiezych warzyw. Po drugie — atrakcja

dla konsumentéw jest loteria, w ktérej

co 2 tygodnie do wygrania jest 10 000 zt

na podroz marzen, za$ codziennie grill marki
Weber. Aby mie¢ szanse na nagrody, nalezy
kupi¢ produkty objete promocja za minimum
10 PLN, zachowac paragon i zarejestrowac
na stronie grill.pl. Aktywacja Grill&Travel jest
wsparta kampanig w radiu i w kanale digi-
talowym oraz materiatami ekspozycyjnymi

w przestrzeni sklepow.

Marta Klgka-Nowa
Junior PR Manager
Prymat

Przede wszystkim warto
pamietac, ze przyprawy
jednorodne ze wzgledu
na szerokie spektrum zastosowan i wiedze
konsumentéw na temat przyprawiania,
odnotowujg wysoka sprzedaz przez caty rok,
takze latem. Niemniej sezon wiosenno-letni
sprzyja szybkim i wygodnym rozwigzaniom
kulinarnym, np. grillowaniu. Dlatego tez
ro$nie sprzedaz mieszanek przypraw do dan
z grilla Prymat. Komunikat na opakowaniu
»,GRILL” dodatkowo przykuwa uwage konsu-
menta. W tym okresie roSnie takze sprzedaz
przypraw okofogrillowych — do ryb, kurcza-
ka, tzatzykow czy kebab-gyros. W sezonie
letnim coraz popularniejsze sa smaczne

i szybkie w przygotowaniu satatki, dlatego
tez warto postawié na szeroki asortyment
soséw satatkowych Prymat.
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