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JAK PROJEKTOWAC SKLEP DLA KLIENTA PREMIUM I JEGO

DOSWIADCZENIA ZAKUPOWE? ODPOWIADAJA DAGMARA

HABIERA, ALEKSANDRA NESTEROWICZ, ELZBIETA

MANUILO-LESICKA | PAULINA HAAK.

ROZMAWIALA: AGA SMEKTALA

Czy umieszczenie bukietu swiezych kwiatéw lub zapalonej
$wiecy zapachowej obok danego towaru moze zwiekszy¢ jego
sprzedaz w sklepie?

Dagmara Habiera, konsultantka marketingu wizualnego: Tak,
bo kazdy taki element wptywa na budowanie pozytywnego
doswiadczenia zakupowego. Obecnie sklepy nie petnig tylko
funkcji miejsca, w ktérym klient dokonuje zakupéw. Teraz po-
znaje w nim marke lub moze zweryfikowa¢ swoje wyobrazenia
o marce, ktérg czesto najpierw poznat w internecie. Kwiaty
tworzg atmosfere. Pozytywne doswiadczenie wptywa na po-
zytywne nastawienie do marki, a co za tym idzie — zacheca
do zakupu. Nalezy jednak pamietac¢, by takie elementy byty
dopasowanie do stylu i charakteru sklepu lub marki.
Aleksandra Nesterowicz, zatozycielka studia architektonicz-
nego Linea: W branzy premium na pewno. Tu klient musi sie
czué wyjagtkowo zadbany. Niedawno w jednym z butikéw za-
projektowali$my w srodku zywe rosliny i mysle, ze one zawsze
s pozytywnie odbierane przez klientéw.

Paulina Haak, wspétzatozycielka Pop Club Creative: Takie
dodatkowe bodZce zawsze dziatajg na plus, ale pamigtajmy,

ze powinny by¢ czescig wiekszego zamystu i sktada¢ sie
w spdjng cato$é. Nie powinny byé przypadkowe. Warto,
by opowiadaty historie marki, méwity o jej wartosciach
i zwigzanych z nig emocjach. Na przyktad energetyzujacy
efekt uzyskamy, dobierajgc zywsze kolory kwiatéw z neo-
nowymi elementami.

Co sie robi, projektujac butik, aby stworzyé¢ niezapomnia-
ne pierwsze wrazenie?

A.N.: Projektujac przestrzen, staram sig nawigzac¢ do ist-
niejacych trendéw. Obecnie wracamy do koloréw ziemi,
naturalnych materiatéw, przewazajg bez, owalne ksztatty.
Wszystko jest lekkie. Chcemy wtopi¢ sie w kanapy z ma-
teriatu typu bouclé, przywodzace na mys$l siersé baran-
ka. Warto zaskoczy¢ klienta, uzy¢ oryginalnych detali.
A takze mebli, ktérych nie spotkamy w typowym sklepie
meblowym. S3 one czesto robione na wymiar u stolarza
czy kamieniarza. W moim ostatnim projekcie tworzymy
meble pokryte mikrotoppingiem, czyli masg, ktéra moze
by¢ potozona takze na podtodze i Scianach. Obte frezowa-
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nia wychodzg bezposrednio z podtogi, da-
jac ciekawy efekt $wiattocienia. Warto tez
zastosowac naturalne rosliny, to zawsze
dobrze wyglada.

Zaktadam, ze projektujac butik, myslisz
tez o tym, aby dobrze czuli sie¢ w nim jego
pracownicy. Oni beda spedzaé¢ w sklepie
najwiecej czasu, a sa wizytowka danej
marki i maja ogromny wplyw na sprzedaz.
0 czym warto pamietaé, chcac zadbaé
o ich samopoczucie?

A.N.: Najwazniejsze, by takie elementy, jak
lada sprzedazowa czy inne czesci ekspo-
zycyjne byty zaprojektowane ergonomicz-
nie. Musza mie¢ odpowiednig wysokosé¢,
a jesli chodzi o przestrzenie pod ladg, pra-
cownik powinien mieé¢ wszystko na wy-
ciggniecie reki. Odpowiednie o$wietlenie
przy monitorach tez jest wazne. Dla pra-
cownikdw znaczenie ma réwniez miejsce,
do ktérego wychodza na przerwe. Dlatego
zaplecze socjalne w kazdym miejscu pra-
cy powinno by¢ przytulne i odpowiednio
duze, aby mozna sie byto po nim swobod-
nie poruszaé¢. Wazne jest poza tym, zeby
tam nie pokazywac juz logo firmy. Kazdy
potrzebuje odpoczaé¢ na chwile od pracy.

Jak stworzyé niesztampowe wrazenie wi-

zualne?

Elzbieta Manuito-Lesicka, wspétozycielka Pop Club Cre-
ative: Produktowe instalacje ze $wiezym set designem,
tworzone na indywidualne zamdéwienie, to obecnie ,must
have” dla marek premium. W Pop Club Creative, précz
fotografii i wideo produktowego, zajmujemy sie réw-
niez produkcjg oryginalnych elementéw dekoracyjnych
#popshapes. Staty sie np. czescig instalacji stworzo-
nej z Folkisz na otwarcie butiku marki modowej Magda
Butrym w Londynie. Cato$¢ stworzyta intrygujace pota-
czenie wspoétczesnych form z nowoczesng interpretacja
bibutkarstwa.

Mowi sie, Ze jesteSmy dzis$, jako konsumenci, przetadowa-
ni informacjami i mozliwosciami wyboru. Czy istnieje ztota
zasada, jak duzy wybor daé klientowi, aby go przyciagna¢,
a nie odstraszy¢? Jak ma sie do tej reguty powiedzenie
~mniej znaczy wiecej"?

D.H.: Badania méwig, ze klientom w czasie obstugi naj-
lepiej zaoferowac¢ trzy opcje do wyboru. Nasz mézg jest
w stanie tatwo poréwna¢ i przefiltrowac taka dawke in-
formacji o produktach. Osobiécie jestem fankg minima-
listycznych sklepéw i minimalistycznej oferty. To utatwia
wybor, a zakupy nie sg meczace. Finalny sukces zalezy
od dobrze zaplanowanej strategii i jej konsekwentnej re-
alizacji w sklepie.
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A.N: Sporo zalezy od rodzaju klienta. Na-
stolatki moga sobie pozwoli¢ na dtugie
poszukiwania ubran. Natomiast osoba na
wysokim stanowisku, jesli sama przyjdzie
do sklepu, woli mieé¢ wyselekcjonowany
towar i czesto trafia juz tam, gdzie wie, ze
beda znali jej gusta. Lepiej jest zaprezen-
towaé mniej rzeczy i skupi¢ sie na kilku ko-
lekcjach. Klient wtedy nie jest przerazony
nadmiarem rzeczy, przez ktére musi brngé.

A jak to jest z witryna? Czy, aby sprzeda-
wala, wystarczy dobry design, czy moze
trzeba is¢ krok dalej i powinna opowiadaé
jakas historie, wzbudzaé emocje?

D.H.: Witryna musi wzbudzaé¢ emocje
i nie zawsze chodzi o te skrajne. Ostatnio
widziatam w galerii handlowej wystawe,
na ktérej byty tylko dwa manekiny i fan-
tastyczna stylizacja plus perfekcyjne
oswietlenie. Tylko tyle i az tyle. Na dobra
witryne trzeba mie¢ pomyst i umiejetnosci
w zakresie dobrej stylizacji manekinéw czy
grup towarowych. Jeden produkt mozna
opowiedzie¢ na wiele sposéb. Dobrze by
byto, aby personel sklepu miat umiejetno-
$ci w zakresie stylizacji. Na przyktad biata
koszula moze by¢ przedstawiona bizneso-
wo, sportowo, wakacyjnie, awangardowo,
minimalistycznie... Manekiny i cata aran-
Zacja witryny méwi do konsumentéw: ,Wy-
dajac pienigdze u nas, masz szanse tak wyglada¢”. Co do
elementéw dodatkowych, sg wazne, ale nie najwazniej-
sze. Pierwsze skrzypce zawsze powinny gra¢ produkty. Sg
oczywiscie ,sakramentalne witryny” w wielkich domach
towarowych na $wiecie, jak np. KaDeWe w Berlinie, ale to
raczej inscenizacje. Stuzg marce do tworzenia jej wyréz-
nikéw na tle innych sklepéw.

A.N.: Dobry design i oczywiscie o$wietlenie! Wazne takze,
aby witryne mozna byto tatwo zmieniaé.

Widaé obecnie trend, np. w butikach, restauracjach,
kawiarniach, polegajacy na projektowaniu specjalnych
stref dla influenceréw. Tak, aby miejsce bylo ,instagra-
mowalne”...

A.N.: W butiku, ktéry miatam ostatnio przyjemno$¢ pro-
jektowaé, stworzyliémy specjalng strefe dla influenceréw.
Chcielismy, by czuli sie jak u siebie w domu. Wstawiono
wygodng kanape z fotelami i stolikiem kawowym, rzutnik
do wyswietlania kolekcji. Zaprojektowali$my o$wietlenie,
ktére utatwia nagrywanie filmikéw czy robienie zdje¢.
Trzeba byto stworzy¢ odpowiednie odlegto$ci miedzy
elementami, by mozna byto uchwycié¢ dobre kadry. W re-
stauracjach staram sie stworzy¢ zawsze ciekawg $cianke
z unikalnymi elementami, ktére moga zachecaé do uchwy-
cenia ich na zdjeciu. W ostatnim projekcie byta to Scianka

z krysztatowych talerzy, ktére sg dodatkowo kinkietami
i dajg ciekawy efekt $wiattocienia. Klienci lubig robi¢ sobie
selfie w takiej scenerii. Potem wrzucaja je na social media
i czesto oznaczajg dang restauracje, dzieki czemu inwe-
stor zyskuje nowych klientéw.

E.M.-L.: Stworzenie przestrzeni, w ktérej bedzie kilka ,in-
staspotow”, to Swietny pomyst na rozruszanie influencer
marketingu. Dajemy w ten sposéb mozliwo$¢ wchodzenia
w wizualny dialog z naszg markga. Pamietajmy o zacheca-
niu klientéw do oznaczania naszych miejsc, tak by$my
mieli mozliwo$¢é kontynuowania komunikacji z nimi. Kilka
takich wtasnie spotéw mamy w @popclub.studio.

Czy ekrany na witrynie lub w okolicy pétki sklepowej to do-
bry pomyst? Przyczyniajg sie do zwiekszenia sprzedazy?
Osobiécie mam mieszane odczucia. Z jednej strony, ruch
na ekranie przycigga wzrok, z drugiej — chetniej bym sie
na dtuzej zatrzymata przy aranzacji z napisem ,no wifl”,
wypetnionej zielenig i mgietkg z naturalnym olejkiem ete-
rycznym. Ekranami jestem przesycona.

D.H.: Mam takie same odczucia, ale wypetnianie witryny
czy sali sprzedazy ekranami jest bardzo wygodne i przy-
$piesza wiele proceséw. Gdy chcemy np. szybko ruszy¢
z promoc;ja, wystarczy w centrali firmy wprowadzi¢ do sys-
temu nowe grafiki i za chwile w catej sieci ten komunikat
jest na witrynie. Jesli nie mamy monitoréw, trzeba wypro-
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dukowaé¢ grafiki, zapakowa¢ je w papierowe tuby, wystaé¢
do sklepu i dopilnowaé, by pracownicy zamontowali pla-
katy. Taki proces trwa minimum pie¢ dni roboczych i jest
mato ekologiczny. Ekranéw nie lubie, ale rozumiem ich
obecnos$é w sklepie.

A.N.: Zalezy, kim jest klient. Zapewne na mitosnika sportu,
ktéry bedzie wehodzit do sklepu sportowego, olejki ete-
ryczne nie zadziataja. Bardziej zainspiruje go ekran, na
ktérym beda wyswietlone nowe korki, takie same, w jakich
biega Lewandowski.

A co z wrazeniami stuchowymi, jak dobieraé¢ muzyke, aby
towar lepiej sie sprzedawal?

D.H.: Zdecydowanie muzyka ma ogromny wptyw na at-
mosfere w sklepie. Niejako zmiekcza klienta, wypetnia
przestrzen i powoduje, ze to miejsce jest dla niego przyja-
zne. S badania, ktére dowodzg, ze dzieki dobrze dobra-
nej muzyce klient w sklepie spedza wiecej czasu, chetniej
wchodzi w interakcje z personelem, chetniej wydaje pie-
nigdze i wraca.

A.N.: Muzyka jest waznym aspektem. Trzeba jg jednak do-
bra¢ do catego stylu sklepu czy klienta. Mysle, ze muzyka
powinna mie¢ raczej wolniejsze tempo, tak by klient nie
reagowat przys$pieszeniem swoich dziatan i dtuzej w zo-
stat w danym miejscu.
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