Pripadoveé studie ke 3. kapitole

- Smyslovy marketing



Marketing 4.0 Humanisticky marketing -
praxe
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Blize https://www.mistoprodeje.cz/obsah/pos-aktuality/vyuzitim-smysloveho-marketingu-vyrazne-vylepsite-misto-prodeje-tim-ovlivnite-spotrebitelske-chovani/



Merchandising — ptripadova studie

-----

Skalu kvalitnich a zkuSenych pracovniki s dlouholetymi zkuSenostmi v
sektoru rychlo-obratkového zbozi. Zpracovava pro maloobchodniky
merchandisingové projekty.

Co ziska firma, jestlize si objedna sluzby Merchandising Servis? Na zakladé
vytvoreného projektu muze |épe a intenzivnéji podporovat prodejnost svého
zbozi i znacky. Zbozi tak bude na spravném misté, ve spravném mnozstvi i ve
spravny cas tam, kde se nejlépe prodava. Shrnuti prinosu:

dohled a kontrolu nad stavem vaseho zbozi
cenna zpétna vazba diky reportim a monitoringu
prehled o cenach konkurence a novinkach
spokojeni zakaznici, kteri nasli to, co hledali.




Category management — pripadova
studie

* Pripomenme si co to Category management je:

* clenéni zbozi do ruznych kategorii. Vychodiskem je sledovani nakupnich a
spotrebnich zvyklosti zakaznika. Obchodnici prubézné spolupracuji
s vyrobcem a shazi se Clenit zbozi dle pribuznosti a hlediska uziti. Sleduje se,
jak prispivaji jednotlivé produkty k celkovému obratu zbozi a zisku. Mohou
se zde aplikovat princi%/ Paretovy analyzy, a to i prestoze vime, ze skutecné
podily jednoznacné nedosahuji proporci, které Pareto uvadi.

Skupiny produktl: (Zamazalova, 2009).

e evelmi kvalitni vyrobky, vytvarejici image obchodnika, slouzici k prilakani
zakazniku (Finest Tesco)

e e rychloobratkové zbozi denni potreby
e @ produkty sezonni, prilezitostné nabidky (LIDL)
e @ doplnkovy sortiment (domaci potreby, papirenské zbozi).




