Salon bielizny

Jak zbudowaé wizerunek salonu, aby zachecat klienta do wejscia i stymulowat sprzedai?
Zapraszam na cykl artykutéw, ktore dotycza visual merchandisingu, czyli aranzacji wnetrz oraz
witryn sklepowych. Jest to wiedza niezbedna dla kazdej osoby, ktéra ma zamiar otworzy¢
sklep lub chce zwiekszy¢ sprzedaz. W kontekscie salonéw bielizny przedstawie tematy zwiazane
Z aranzacja witryn, stylizacja manekinéw i wtasciwym eksponowaniem towaru na pétkach.

ja, ze klient nie siega po towar, i podpowiem, w jaki sposob ich uniknac.
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Z zaproszonymi ekspertami od visual merchandisignu porozmawiam o btedach, ktére powodu- n a m 1 a r ;
J

Cze$¢ 1. ,Strefa bielizny wewngqtrz sklepu. Zasady wiasciwej aranzacji”

PRZEPIS NA SUKCES

O planowaniu przestrzeni sprzedazowej w salonie rozmawiam z Sabi-
nq Klechowicz z firmy No Idea Art Solutions.

Katarzyna Satata: Zaczniemy nietypowo, bo od wskazania naj-
czgstszych btedow w aranzacji salonu bielizny. Przed czym warto
przestrzec whascicieli i kierownikow salonow?

Sabina Klechowicz: Najwickszym bledem jest brak spéjnosci strefy wejscia
i witryny z wnetrzem sklepu. Bardzo czesto chaos wprowadzony przez rézne
komunikaty powoduje, ze klient do kofica nie wie, czy ma wejs¢ do sklepu i co
w nim dla siebie znajdzie. Drugim bledem jest oddzielne wieszanie biusto-
noszy i majtek lub wieszanie ich w zupelnie innym miejscu. Powiedziatabym,
Ze jest to wieszanie grupami towarowymi: staniki, majtki, skarpety, rajstopy.
Produkty nie tworza z nich powiazanych grup, ktére przeciez zdecydowanie
si¢ tatwiej sprzedaje. Kolejnym bledem jest ustawienie lub powieszenie na
wejsciu wysokich rzeczy, ktore beda zastaniaty dalsza
cze$¢ sklepu. Do bledow mozna zaliczy¢ rowniez Zle
o$wietlone lub niedoswictlone rzeczy. A takze swiatto |
Zle ustawione, ktére po wejsciu do sklepu razi klienta.

zwi3zana z tematem araniacji przestrze-

Na ktérym etapie najlepiej jest rozpocza¢ pla-
nowanie wnetrza sklepu, aby unikna¢ bledow?

Nad aranzacjg salonu warto pomysle¢ juz na samym
poczatku i to razem z osoba, ktéra jest odpowiedzialna
za zakup towaru. W przypadku sklepéw z bielizna to
zazwyczaj wlasciciel salonu planuje 1 inwestuje, a takze
chce, aby te pieniadze si¢ zwrdcily. Wazne jest, aby wie-
dzial, ile marek chce miec i w jakich ilo$ciach. Planowa-
nie aranzacji sklepu oczywiscie wymaga pracy, ustalen
i wspolpracy, ale przynosi wymierne korzysci. Naszym
celem jest pokazanie produktu od jak najlepszej strony.

Ale co zrobi¢ w sytuacji, kiedy w momencie otwierania salonu
nie wiemy, co w przysztosci si¢ wydarzy i po prostu chcemy za-

cza¢ sprzedawac?

Wazne, aby zda¢ sobie sprawe, ze jesli sklep ma zachecad i sprzedawad, to musi
by¢ zaprojektowany zgodnie z pewnymi zasadami funkcjonalnosci. Sa cztery
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Sabina Klechowicz — specjalistka w dzie-

ni sprzedazowych i witryn sklepowych.
Przez ostatnie 9 lat pracowata dla marki
Reserved. Aby unikna¢ ograniczen, jakie
stawiata przed ni3 korporacja, zatozyta
swoja firme No Idea Art Solutions. Firma
zajmuje si¢ szkoleniami i konsultingiem
z tematyki vim, jak rowniez organizuje kre-
atywne warsztaty, pokazujac, ze wszystkie
pomysty s3 mozliwe w realizacji.

strefy, ktorych rozmieszczenie na plaszczyznie sklepu decyduje o tym, jaki asor-
tyment w nich umiescimy i jakie zyski osiagniemy ze sprzedazy. Sa to strefy:
platynowa, zlota, srebrna i brazowa.

SZLACHETNY PODZIAL
W jaki sposéb na przestrzeni sklepu te cztery strefy sa rozmieszczone?

Strefa platynowa to strefa pierwsza, ktéra miesci si¢ zaraz po przekrocze-
niu sklepu. Dokladnie lezy na prawo i lewo od wejscia, ktére tez do niej
wlaczamy. Jest ona bardzo wazna, bo decyduje, czy w ogdle klient wejdzie.
Nastepnie jest strefa ztota i srebrna, ktore sa polaczone, ciagng si¢ réwniez
od lewej do prawej przez $rodek i zajmuja najwicksza cze$¢ sklepu. W tym
pasie powinny si¢ znalez¢ tzw. hity, czyli np. nowosci, wyprzedaze lub pro-
mogcje. Juz z samych nazw trzech pierwszych stref wynika, Ze sa one istotne
i powinny nam generowaé bardzo duze pod wzgledem sprzedazy zyski. Na
konicu sklepu znajduje si¢ strefa ostatnia, czyli brazowa.

™, Do strefy brazowej z reguly juz nie docieraja
klienci. Czy sa sposoby, aby ja ozywic?

dzinie visual merchandisingu. Od 17 lat

Sa dwie teorie jej wykorzystania. Niektorzy uwazaja,
ze powinny tam by¢ silne marki, ktére przyciagaja
klienta, inni, ze powinny tam by¢ towary pierwszej
potrzeby. Ja uwazam, ze zaréwno jedno, jak i drugie
rozwigzanie, jesli chodzi o podejscie handlowe, jest
stuszne. Bo jesli mamy znang marke, ktéra klient sie
szczyci, 1 umiescimy ja na poczatku sklepu, to tylko
po nia wejdzie. Ale jesli umiescimy ja w strefie bra-
zowej, klient musi przejs¢ przez caly sklep, aby do
niej dotrzed, i by¢ moze, oprocz tego co chee kupid,
kupi réwniez inne rzeczy. W strefie brazowej moga
by¢ tez oczywiscie produkty tzw. pierwszej potrzeby,
o ktérych juz wspominatam.

Wtedy trzeba sobie zda¢ sprawe, co jest pierwsza potrzebg dla
klienta.

Mysle, ze najczesciej kobiety kupuja rajstopy, dlatego moze to by¢ silny

bodziec, ktéry klienta przyciagnie do strefy brazowej. Takze w zalezno-
$ci od tego, czym sklep dysponuje, proponowalabym umieszczanie tam
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Podziat powierzchni sprzedazowej na cztery strefy. W strefie platynowej — najwazniejszej — odbywa sie
pierwsza sprzedaz. Strefy ztota i srebrna odpowiadaja za atrakcje dla klienta: promocje, wyprzedaze

i nowosci. Strefa brazowa — to strefa, gdzie klienta zazwyczaj nie dociera, ale dzigki umieszczeniu produktéw
pierwszej potrzeby lub silnych marek zatrzymujemy klienta w sklepie. Rysunek: Sabina Klechowicz

jednego z tych dwéch asortymentéw. Pamigtajmy, po to sg tzw. chwyty
marketingowe, aby klient oprécz tego, po co wszed!, kupit jeszcze to,
czego nie planowal.

Czy jest co$, co wyrdéznia aranzacj¢ sklepu bieliznianego od in-
nych asortymentow?

Wystrdj pomieszczenia, sposob prezentacji towaru w salonie bielizny be-
dzie z calq pewnoscia inny niz w sklepie, gdzie na tej plaszczyznie sprze-
dazowej obok bielizny znajduja si¢ bluzki czy buty. Rodzaj mebli i przyrza-
déw do zawieszania w takich sklepach jak Cubus czy Reserved, z ktérymi
wspolpracowatam, jest na calej plaszczyznie taki sam. W sklepie z bielizna
mozemy za to stworzy¢ co$ wyjatkowego dla tego produktu, np.: nastroj
$wiattami, meble ze specjalnego materiatu, np. z drewna, czy co$ na wyso-
ki potysk dla bielizny ekskluzywnej. Przez dodanie dywanu, fotela obitego
welurem bedziemy mie¢ wrazenie, ze wchodzimy do sklepu, ktory jest
wyjatkowy. Bielizna jest szczegblnym produktem, dlatego moim zdaniem
jest mozliwo$¢ rozréznienia i wyrdznienia okreslonego merchandeisingu
w kontekscie sklepéw bieliznianych.

Przymierzalnie w salonach bielizny s3 jednym z tych elementow,
ktore wtasnie ze wzgledu na specyfike sprzedawanego produk-
tu, jak i potrzeby klientki muszg by¢ inaczej umiejscowione i za-
projektowane niz w sklepach np. z odzieza wierzchnia.
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Najlepiej, aby przymierzalnie znajdowaly si¢ od potowy sklepu w glab, ni-
gdy przy wejsciu. Na pewno kazdy klient powinien widzie¢ przymierzalnie
lub znak informujacy, gdzie si¢ znajduja. Przymierzalnia oprécz kotary do
zastonigcia powinna mieé¢ réowniez drzwiczki, ktére mozna zamkna¢ od
$rodka. Kobiety, przebierajac si¢, powinny czuc si¢ bezpiecznie i swobod-
nie. Musza mie¢ pewno$¢, ze nikt nagle nie wejdzie lub ze kotara si¢ nie
odstoni. W czesci wydzielonej na przymierzalnie powinny by¢ przynaj-
mniej dwie kabiny. Sklepy o wysokim standardzie maja w przymierzalni
dzwonek, ktéry wzywa ekspedientke, a takze chusteczki do ewentualnego
odswiezenia. Co wazne, lustra w przymierzalni nie powinny wyszczuplad,
a $wiatlo powinno by¢ tak ustawione, aby skora nie miata sinego odcienia.

WOKOL OKRAGLEGO STOLU

Strefe platynowq klient widzi po wejsciu do sklepu, ale takze jest to
obszar widoczny z korytarza lub ulicy w zaleznosci od usytuowania
sklepu. Co wazne, jesli sklep nie bedzie mial witryny, to ta strefa
moze petnié tez jej role, czyli pierwszego momentu, kiedy klient za-
uwaza sklep i to, co jest w nim w Srodku.

W jaki spos6éb mozemy zaaranzowac pierwszg strefe, czyli platy-
nowa, aby przynosita maksimum korzys$ci?

W tej strefie moga si¢ znalez¢ niskie stoly, na ktérych bedzie lezat to-
war lub niewysokie meble. Chodzi o to, aby meble nie zastanialy tej po-
wierzchni, ktéra mozna zobaczy¢ dalej. Ze swojej strony doradzatabym
okragle stoly, poniewaz sa delikatniejsze niz narozne i latwiejsze do za-
aranzowania. Przy stotach moze sta¢ grupa manekinéw ubranych w bieli-
zng, ktore beda punktem przyciagajacym uwage klienta. Proponuje, aby na
stole znajdowaly si¢ wtedy produkty, ktére sa prezentowane na manekinie.
W ten sposob beda si¢ wzajemnie uzupelniac i klient, wchodzac, od razu
znajdzie produkt, ktéry przyciagnal jego uwage.

Czy mozliwe jest to rozwigzanie w przypadku bielizny? Pamie-
tajac, ze migkkie miseczki biustonosza niezbyt atrakcyjnie beda
si¢ uktadac¢ na plaskiej powierzchni. Sg réwniez produkty z le-
jacych si¢ tkanin.

Dlatego zawsze trzeba pamigtal, co si¢ chce tam polozyé, bo rzeczywiscie
nie wszystkie produkty mozemy w ten sposéb zaprezentowa¢. Nie sprawdzi
si¢ to w przypadku satynowego szlafroka czy halki, poniewaz jest pewien
rodzaj materialéw i fasondéw, ktore Zle si¢ uktadaja. Trzeba tez pamictad,
ze jesli klient wezmie dwa, trzy produkty ze stolu i zrobi si¢ batagan, to
tez nie bedzie to dobrze wyglada¢. Dlatego powinien by¢ to towar latwy
w utrzymaniu, ale w jaki§ sposob codziennej potrzeby. Moim zdaniem stoty
sq Swietnym punktem, zeby sprzeda¢ doly bielizny, czyli majteczki. Kiedy
wiszg na wieszaczkach, poukrywane na pétkach lub szafeczkach sa mniej
widoczne. Tymczasem na stole majtki zaréwno te eleganckie, jak i casualo-
we, a nawet sportowe mogg by¢ tadnie wyeksponowane.

Salony bielizny sygnalizuja nizsza sprzedaz majteczek niz biusto-
noszy, dlatego ten sposéb, o ktérym Pani wspomniata — wyekspo-
nowania ich czeSciowo réwniez na stole — moze by¢ doskonalym
sposobem zwigkszenia sprzedazy.

Kiedy na wieszaczkach najpierw wisza staniki, a dopiero za nimi majt-
ki, to klientka jest zmuszona domysla¢ si¢, czy dany fason majteczek do-
stanie do biustonosza. W poszukiwaniu ich czesto czuje si¢ zniechecona,
dlatego lepiej jest je zaprezentowac razem z biustonoszem, ,,poda¢ na ta-
lerzu”. Jedli jeszcze obok stoi manekin ciekawie ubrany w komplet bieli-




zny, to zawsze klientka patrzy na produkty z wigkszym zainteresowaniem.
Jest to na pewno skuteczny sposob, zeby sprzedawacé bielizne w kompletach.

Dlaczego produkty pokazane na stole szybciej si¢ sprzedaja?

Dzieki temu dajemy klientowi mozliwos¢ zauwazenia danego produktu.
Jesli wszystko wisi na wieszakach, nie wszyscy dostrzega model, na ktére-
go promocji nam zalezy. W sklepie z bielizna polecatabym zmienianie eks-
pozycji na stotach co péltora do dwdch tygodni, poniewaz daje to wigksza
szanse na sprzedanie towaru. Klient, ktéry byl przyktadowo tydzied temu,
widzac zmiang i nowe produkty, chetniej wehodzi do sklepu. To szansa na

ponowne jego przyciagnigcie oraz zmotywowanie do zakupow.

Czy s réznice w aranzacji strefy platynowej dla matego i duze-
go salonu bielizny?

Strefa platynowa moze mie¢ od kilku do kilkunastu metréw. W malym skle-
pie moze to by¢ jeden st61 na wejsciu jako zaznaczenie danej strefy. W przy-
padku duzych sklepéw, np. do 100 mkw. i powyzej, stref platynowych moze
by¢ wigcej niz jedna. Podam przyktad: w duzych sklepach w strefie wejscia
pokazemy np. bielizng sportowa, a idac dalej, tworzymy kolejna strefe platy-
nowa z bielizna wieczorowa. Takze jesli na wejsciu zrobimy wyspe maneki-
néw i ustawimy stoly, to dalej ona moze si¢ réwniez pojawic.

SZTUKA PROMOC]I

Przygotowane na potrzeby sklepu standardy dotyczqce ulozenia
towaru, wskazania plaszczyzny i miejsca na promocje dajq lepszq
mozliwo$¢ zarzqdzania towarem, ludimi i czasem.

W jaki sposéb mozemy szybko przygotowac salon na promocje¢?

Na pewno warto wprowadzi¢ strefe platynowa, bo jesli w sklepie po pra-
wo i po lewo sa tylko regaly, to tworzy si¢ korytarz, po ktérym klient
jedynie przesuwa si¢, idac do konca sklepu. Jesli nic go nie zatrzymuje,
wychodzi. Dlatego proponuje dostawic stol, ktéry w mniejszych sklepach
moze by¢ dwupoziomowy, najlepiej o konstrukcji tortu. Wtedy nizszy blat
bedzie troche dtuzszy i glebszy, natomiast wyzszy blat mniejszy i plytszy.
Na nim zaprezentujemy produkty do promocji, ktére przyciagna klienta
do zakupu okreslonego towaru.

W ktorej strefie najlepiej jest umiesci¢ promocje?

Promocja czy wyprzedaz, aby klient ja zobaczyl, musi si¢ znalezé w strefie
zlotej i srebrnej. To jest cos, co ma przyciagnaé uwage klienta w okreslo-
nym czasie. Przeciez nie robimy wyprzedazy kolekeji przez 12 miesigcy.
Wyprzedaz jest z reguly dwa razy do roku i klient szuka jej w tym samym
czasie w kazdym sklepie. Dlatego wchodzac do salonu z bielizna, zaklada,
ze réwniez tam cos dla siebie znajdzie. Naszym zadaniem jest, aby wyptze-
daz byla od razu zauwazalna dla klienta.

Czy warto oznacza¢ produkty, ktore podlegajg przecenie lub wy-
przedazy?

7 pewnoscia promocja powinna by¢ oznakowana. Do bielizny mozna
dolaczy¢ tzw. tagi z napisem, np. sale. Czasami wystarczy sam symbol
procentu doczepiony do kazdego biustonosza, ktéry ma obnizona ceng.
Oczywiscie tagi nie moga by¢ za duze ani za dlugie, nie moga zahaczac
o wiszaca obok lub nizej bielizne. Wazne, aby tak oznaczony towar klient
od razu zobaczyt.
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Wyspa manekinéw usytuowana w bliskiej odlegtosci od strefy wejscia. Kolorystyka bielizny na manekinach
faczy sie ze soba, tworzac spojng catosc. Zdjecie: salon firmowy bielizny Alles, C.H. Manufaktura, tddz.

W jaki sposob zwroci¢ uwage klienta na dang promocje?

Najlepiej jest zgromadzi¢ produkty w jednym miejscu, tak aby tworzy-
ty blok. W ten sposéb jest to jeden punkt, do ktérego klient bedzie sie
kierowal. Pamigtajmy, ze w czasie promogji klienta nie interesuje marka,
ale bardziej sam fakt przeceny. Wtedy szuka po prostu rzeczy, ktore sa
tafisze. Rozbijanie przeceny na rézne punkty w salonie jest bledem, bo
bedzie zaréwno klientowi trudniej znalez¢ promocyjny produkt, jak i nam
zaaranzowaé pozostala przestrzen. Tym bardziej Zze z czasem pojawi sie
nowy towar, ktéry bedziemy potrzebowali ciekawie zaaranzowaé na prze-
strzeni sklepu.

W ten sposéb tworzymy dwa punkty skupienia uwagi klienta —
wyprzedaz i nowosci.

Tak, co réowniez personelowi umozliwia sprawniejsze zarzadzanie towa-
rem i zachecenie klientéw do zakupow. Jesli beda wiedzieli, gdzie s po-
szczegolne strefy, to tatwiej jest taki produkt odwiesi¢. A takze prowadze-
nie klienta do wybranego punktu jest prostsze.

Poprzez aranzacje wnetrza uczymy klienta nawigowac po skle-
pie i skfaniamy do zakupow. Poprosze jeszcze o kilka wskazo-
wek, jak robic to skutecznie.

Bardzo wazne jest, co klient zastanie po wejsciu w glab sklepu, czyli usta-
wienie mebli i towaru. A takze linie wzroku, ktére skupiaja si¢ na Scianach,
oraz punkty centralne, ktére dotycza rzeczy stojacych na podlodze, np.
stotéw. Zabudowy na towar powinny by¢ w miare niskie i nie powinny
by¢ wyzsze niz na wysokos¢ reki. Nalezy unikac sytuacji, kiedy klient nie
moze dosiggnaé towaru. Produkt musi by¢ wyeksponowany na wysokosci
oczu lub lekko powyzej. Tak aby mozna byto go dosiegnaé zaréwno reka,
jak i wzrokiem.

W sklepach dobrze zarzadzajacych i rozplanowujacych po-
wierzchnig¢ sklepowg kasy sa po prawej stronie. Dlaczego?

Klient, wchodzac do sklepu, porusza si¢ od strony lewej do prawej, dlate-
go kasa po prawej stronie jest usytuowana na drodze jego ruchu — klient
przeszedl juz wigksza czes$¢ sklepu, dokonal zakupéw i moze za nie
zaplaci¢. Oczywiscie, kasa powinna by¢ dobrze widoczna, oznakowana,
aby$my latwo do niej trafili. Najlepiej, abysmy na linii wzroku mogli ja
fatwo wyszuka¢. Kasa bezposrednio przy wejsciu moze klienta wystraszyc.
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Salony otrzymujg od marek rézne materialy promocyjne, np. pla-
katy. Jak unikna¢ chaosu estetycznego, ktory jest jednym z btedow
aranzacyjnych?

Jesli kazda marka ma swoj plakat, to zaplanujmy, kiedy zostanie powieszony
— nie musimy naraz ich wszystkich pokazywa¢. Rozumiem tez, ze zdjecie
na plakat mozna wczesniej zobaczy¢ lub wybra¢. Ma ono okreslony klimat,
jest na nim wyeksponowany pewien rodzaj bielizny. I biorac pod uwagg te
elementy, mozemy zdjecie dopasowaé do tego, co zakladamy, Zze bedzie na
stole w strefie wejscia w danym miesiacu eksponowane. Np. mamy $wicta,
wigc na pewno sa panie w czerwonej bieliznie, ale i szlafrokach satynowych,
wieczorowych. Z sylwestrem jest podobnie, dlatego warto te elementy do-
pasowaé 1 zrobi¢ sobie nawet pétroczny plan. Jesli bedziemy mieé spisane
zasady i standardy dotyczace prowadzonych w danym miesiacu dziatan, to
znacznie tatwiej wlascicielowi czy kierownikowi bedzie utrzymac porzadek
w salonie oraz planowa¢ poszczegélne akcje.

SWIETA Z POMYSEEM

Jestesmy przed Swigtami, okresem karnawalu i walentynkami.
Prosze o kilka pomystéw dotyczacych aranzacji sezonowych.

Aranzacje sezonowe oznaczaja, ze pojawiaja si¢ w roku od czasu do czasu
i nie s to dlugie oktresy. Na $wicta bedziemy kupowaé na pewno do 24
grudnia, potem zacznie si¢ karnawal, ktéry mozna polaczy¢ z przedswia-
tecznym tematem. Walentynki od 10 lutego do 14 lutego. Jest to czas, kiedy
zaméwiony specjalnie na t¢ okazje towar mamy sprzedad, a klient go szuka
réwniez wylacznie w tym czasie. Dlatego dla mnie najlepszym miejscem jest
oczywiscie strefa wejscia i stol, gdzie klient od razu moze te produkty zoba-
czy¢ i zainteresowany po nie siggnaé. Jesli powiesimy ten towar na wieszaku
w trzecim rzedzie, to on zniknie z oczu klienta.

Jakie sa proste sposoby, aby$my taka aranzacje zrobili? Juz wiemy,
Ze jest to strefa platynowa od wejscia, z wykorzystaniem np. stotu
i zasady promocji, czyli zgromadzenie w jednym punkcie produk-
toéw, ktorych sprzedaz chcemy zwigkszy¢, np. czerwonych.

Wiedzac, ze kolor czerwony mozemy wykorzystac tylko z okazji §wiat i wa-
lentynek, warto zastanowi¢ si¢ wczesniej, jak taka dekoracje przygotowad.
Tym bardziej Ze pieniadze zainwestowane w wystrdj wykorzystamy przy
dwoch akcjach. Proponuje czerwone otwarte pojemniki, w ktérych wyeks-
ponujemy fajne skarpety zimowe, biustonosze ulozone jeden na drugim.
Stot daje nam oczywiscie dobra plaszczyzne do zaaranzowania, poniewaz
jest réwny, plaski i przyciaga wzrok klienta. Mozemy na nim ustawi¢ duze
$wiece w sztucznym igliwiu na ladnej szklanej tacy, jako element §wiateczny,
a dookota wylozy¢ towar. Wazne jest unikanie komercyjnych symboli, jak
Mikolaj i sanki. Wystrdj trzeba oczywiscie dopasowac do rodzaju bielizny
sprzedawanej w sklepie.

PONAD PODZIAYLAMI

Na pewno target, do jakiego chcemy trafi¢, ma znaczenie, jesli
chodzi o aranzacj¢. Jak sobie poradzi¢ w momencie, kiedy jednak
nie mamy doprecyzowanej grupy docelowe;j?

Jesli nie wiemy, jaki dokladnie jest nasz klient docelowy, to dobrze, aby byta
uniwersalna, neutralna. Wtedy zwracamy uwage poszczegélnych grup doce-
lowych poprzez aranzacje witryny i strefy wejscia. Przestrzed aranzacji jest
mobilna i mozemy ja dowolnie zmieniaé. Warto wziaé réwniez pod uwage
wyglad manekinéw, zeby nie mialy np. wlosow spictych w kok. Prezento-

34 modna

Oswietlenie z gry pozwala na lepsze zaakcentowanie bielizny na tle zabudowy. Takie miejsce moze tez stuzy¢
do tematycznego eksponowania np. bielizna walentynkowa, nocna. Lekko cofnieta $ciana daje powierzchnie
intymnosci. Zdjecie: salon firmowy marki Alles, C.H. Manufaktura, £6dz.

wanie na nich produktu dla mlodej dziewczyny bedzie niespéjne, poniewaz
twarz tego manekina sugeruje inny wiek niz bielizna. Zatem w zaleznosci od
sprzedawanego towaru aranzacja ma duze znaczenie, bo sygnalizujemy, kto
moze wejs$¢ do sklepu.

Zatoimy jednak, ze decydujemy si¢ na zmiane asortymentu
i w naszym salonie pojawia si¢ bielizna ekskluzywna o wyzszej ce-
nie. Jakimi elementami mozemy zmieni¢ wystroj sklepu?

Na przyktad sklep mégtby by¢ w kolorze szarym. Proponowatabym usta-
wienie obok przymierzalni fotela obitego welurem, na ktérym moze usia$c
osoba towarzyszaca klientowi w zakupach. Wtasnie fotela, a nie krzesta. Tu-
taj konieczna jest zmiana. Meble moga by¢ wykonane z lepszych materialow,
pod stofem dywan. Moze tam powinno by¢ inne oswietlenie, np. szynowe
z sufitu lub o§wietlenie boczne, co daje juz inny klimat i zmieni wyglad me-
bli. Warto zda¢ sobie sprawe, ze jesli jest fotel, klimatyczny nastrdj, to naj-
prawdopodobniej nie wejdzie tam szesnastolatka, ale za to chetnie odwiedzi
nasz salon businesswoman §wiadoma tego, co chce kupié. Klient lubi wcho-
dzi¢ do sklepu, w ktérym czuje, ze jest specjalnie dla niego przygotowany.
Wydaje mi sig, Ze sa to ukryte sukcesy niektérych naszych firm.

Dzi¢kuje za rozmowe! W kolejnym numerze pomyst na wiosen-

ng witryne dla sklepu z bielizng oraz najwazniejsze zasady jej
kompozycji.

Rozmanwiata: Katargyna Satata

Podziekowania dla marki Alles za ndostepnienie 3djeé do publikacji
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Katarzyna Satata — menedzerka marketingu i PR, ekspertka dopasowania
bielizny. Zatoiycielka firmy Dobra Kreacja, w ktorej
doswiadczenie pracy w branzy bieliZznianej ze swoja pasja, czyli edukacja
brafittingowa. Autorka artykutéw z zakresu brafittingu, mody i

publikowanych w takich czasopismach jak ,Twdj Styl”, ,Shape” i , Super

faczy osmioletnie

zdrowia

Linia”. Prowadzi dla polskich i zagranicznych marek bieliznianych szkolenia
z technik dopasowania bielizny oraz obstugi klienta, a takze warsztaty dla salonéw
bielizny i klientek indywidualnych. Specjalizuje si¢ w kampaniach promocyjnych
skierowanych do kobiet.




