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Obecnie handlowy okres przed$wigteczny zaczyna sie
znacznie wczesniej niz jeszcze 10 lat temu. Jak tylko znikng
ze sklepdw znicze i inny asortyment zwigzany z 1 listopa-
da, na pétkach pojawiaja sie ozdoby | produkty Swigteczne.
W handlu staramy sie jak najlepiej wykorzystaé ten czas,
bo jest to okres najwyzszych obrotéw w catym roku.

ymbolem rozpoczynajacego
B si¢c okresu zakupow $wig-

tecznych w USA jest tzw.
BLACK FRIDAY (ang. czarny pia-
tek). To dzien tuz po Dniu Dzigk-
czynienia, w tym roku wypadat
27 listopada. Tego dnia wiele punk-
tow sprzedazy, takze sklepy on-line
oferuje jednodniowe wyprzedaze
1 znizki siggajace nawet do 90%
standardowej ceny. Placowki han-
dlowe czynne sg wowczas w dodat-
kowych godzinach, niekiedy nawet
calg dobe.

W Stanach Zjednoczonych jest
to najbardziej dochodowy dzien
dla sprzedawcow — w ten dzien
od wielu lat zakupow dokonuje po-
nad 100 mln Amerykanéw. Z uwagi
na fakt, ze wielu naszych rodakow
podrézuje lub pracuje za granica

zZwyczaj ten staje si¢ takze u nas
popularny. Z pewnoscig taka jedno-
dniowa akcja promocyjna z zasto-
sowaniem glebokich rabatéw ceno-
wych na wybrany asortyment moze
wzbudzi¢ duze zainteresowanie
wsrod nowych klientéw, ktérych
czesS¢ moze stac si¢ statymi klienta-
mi naszego sklepu.

Okres $wigt to czas zwigkszo-
nego popytu na produkty luksuso-
we, a co za tym idzie drogie. Jak
pokazuja liczne badania, po pro-
dukty luksusowe najchetniej sig-
gamy przed specjalnymi okazja-
mi. Okolo potowa Polakow kupuje
je na $wieta — Boze Narodzenie
1 Wielkanoc. Poniewaz asorty-
ment tego typu cechuja wysokie
ceny, warto zadbac o ich ekspozy-
cje wsrod produktow z poréwny-

» wrazliwosc na ceny

walna lub wyzsza cena z innych
segmentow czy kategorii. W taki
sposob minimalizujemy kontrast
cenowy, co w wielu przypadkach
skutkuje  zakupem  drozszego
produktu. Na przyktad kietba-
se z dzika (produkt spozywczy
uznawany w Polsce za luksusowy)
warto eksponowac przy szynkach
lub poledwicach, a nie w bezpo-
srednim sgsiedztwie innych kiel-
bas posiadajacych wyraznie niz-
szg ceng. Cena kietbasy z dzika
w takim kontekscie cenowym nie
bedzie postrzegana jako odstra-
szajaco wysoka.

Przy produktach ekskluzyw-
nych nalezy pamieta¢ takze o spe-
cjalnej komunikacji. Na etykiecie
cenowej mozemy doda¢ np. infor-
macje o regionie pochodzenia lub
wzmianke, ze produkty sg dostepne

— RADZIMY! —

e (Okres swiat to czas zwiek-
SzOnego popytu na pro-
dukty luksusowe. Zadbaj
o ich ekspozycje wsréd
produktéw z poréwnywalng
lub wyzsza cena z innych
segmentdw czy kategorii.

e Przy produktach eksklu-
zywnych nalezy pamietac
o specjalnej komunikacji.
Na etykiecie cenowej moze-
my dodac np. informacje
o regionie pochodzenia lub
wzmianke, Ze produkty
sq dostepne wytacznie
w okresie $wiatecznym.

e Okres przed$wiateczny ko-
jarzy sie wielu z nas z po-
$piechem i brakiem czasu.
Dlatego w tych tygodniach
nie warto arganizowac
skomplikowanych akciji
promocyjnych.
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wylacznie w okresie $wigtecznym.
Bardzo ciekawg etykiete cenowa
spotkalem w jednym z angielskich
lokalnych sklepow spozywczych.
Pod cena paczkowanej wedliny za-
mieszczona byla informacja ,Ien
produkt zostal wyprodukowany

REKLAMA

do 10 mil od naszego sklepu”. Za-
pewne Kklienci tego sklepu doce-
niaja Swiezo$¢ oraz lokalny cha-
rakter takiego asortymentu. Tego
typu dodatkowe informacje moga
W znacznym stopniu zwiekszy¢ po-
strzeganie wartosci sprzedawanych

~ e |dealna przekaska na spotkania karnawatowe.
* Praktyczne porcje na raz.
» Szeroki wybor smakow.

Wiecej inspiracji karnawatowych na:
www.zasmakuj.pl
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produktow w relacji do ich czesto
wysokiej ceny.

Innym przykladem taktyki
cenowej zwigzanej ze sprzedaza
ekskluzywnych produktow spo-
zywezych sg upominkowe kosze
swiateczne. Kupujac prezenty wraz-
liwos¢  cenowa obdarowujacych
zdecydowanie si¢ obniza 1 w takim
kontekscie klienci chetnie wybiera-
ja produkty z segmentu premium.
Poza tym w przypadku zestawow
promocyjnych mamy do czynienia
z jedng ceng za kilka lub kilkana-
scie produktéw, co stwarza wraze-
nie dobrej okazji.

Okres przedswigteczny koja-
rzy sie¢ wielu z nas z pospiechem
i brakiem czasu. Dlatego w tych
tygodniach nie warto organizo-
wacé skomplikowanych akeji pro-
mocyjnych, konkursow. Klienci
sg skupieni na przygotowaniach
Swigtecznych 1 sprawnym zrobie-
niu odpowiednich zakupdw, a nie
na przyswajaniu rozbudowanych
regulaminéw promocji.

Polacy to  tradycjonalisci.
Na rodzinne $wigta przygotowu-
jemy w wiekszosci tradycyjne po-
trawy. Produkty niezbedne do ich
przygotowania sg bardzo dobrze
znane wszystkim, dlatego mo-
zemy zastosowaC tutaj technike
sprzedazowg bite and switch (ang.
kes 1 zmiana). Metoda ta polega
na sprzedazy bardzo tanio jednego
lub kilku bardzo rozpoznawalnych
produktéw tylko po to, zeby klienci
odwiedzili nasz sklep. Przychodzac
po np. karpia w bardzo atrakcyjnej
cenie czesto klienci decydujg sie
na zakup kilku innych produktow,
np. oleju, przypraw, stodyczy — ge-
nerujacych wyzszg marze.

Wielu z nas, szczegélnie mez-
czyzni robig zakupy Swigteczne
last-minute. Badania pokazuja, ze
Kklienci, ktorzy sa pod presja czasu,
w 70% wybierajg produkty drozsze
w poréwnaniu ze standardowymi
zakupami. Osoby kupujace prezen-
ty w ostatniej chwili nie zwracajg
wigkszej uwagi na ceneg, dlatego
niektore sklepy stosujg dzien przed
1w Wigili¢ specjalne wyzsze »,wigi-
lijne ceny” albo wysuwaja na najlep-
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szg ekspozycje najdrozsze pro-
dukty z kategorii: kosmetyki,
czekoladki, alkohol, chetnie wy-
bierane na prezenty pod choin-
ke. Cena w zakupach ,,ostatniej ®
szansy” gra drugorzedng czy na-

wet trzeciorzedna role.

Przed $wietami warto pa-
micta¢ takze o emocjach, jakie , »
klient przezywa w trakcie ro- Rad OSC Wyzwa la
bienia zakupow. W tym czasie
warto  komunikowa¢ rados¢
1 pozytywne efekty Kkorzysta-
nia z produktu. Niewielki po-
czestunek, np. cukierek przy
wejsciu do sklepu w polaczeniu
Z uprzejmym powitaniem moze

Czekolady Wawel
Zfiziaiaé cha. Moze to przei/oiyé ° tradycyjna receptu ra
e v e e nilepowtarzalny smak
omyslem jest zorganizowanie

W sKlepie kacika. d «bogata oferta

w sklepie kacika dla dziecka,
dzieki czemu rodzice bedg mogli
spokojnie zrobi¢ zakupy. Zwlasz-
cza stanie w diugiej kolejce moze
by¢ frustruyjacym doswiadcze-
niem dla dziecka 1 jego rodzi-
cow. Takie rozwigzanie powinno
przyciggna¢ do naszego sklepu
Kklientow, ktdrzy biorgc pod uwa-
ge dodatkows pomoc niekoniecz-
nie beda zwraca¢ uwage na nieco
wyzsze ceny. £

Grzegorz Furtak

Ekspert w dziedzinie strategii
sprzedazowych i cenowych. Praktyk
biznesu z 20-letnim stazem, ktory
przeszedt droge kariery od przed-
stawiciela handlowego po prezesa
zarzadu. Odpowiedzialny za sukces
sprzedazowy wielu marek z branzy
nowych technologii i FMCG. Absol-
went prestizowego Warsaw-Illinois
Executive MBA. Pobierat nauki .le-
arning through doing™ w American
Management Association, ktdre
wyksztatcito  wiekszosc  liderdw
Swiata biznesu z listy Fortune 500.
Po zakoriczeniu 20-letniej kariery
w miedzynarodowych korporacjach,
tj. Electrolux, British American
Tobacco, Raisio Polska Foods, Lek- . .

kerland, Grohe prowadzi firme do- Silne wsparcie

radcza pricingLAB specjalizujaca

marketingowe
sig w PRICINGU. telewizja internet

Petna oferta produktow: Wawel.com.pl
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