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Cim vice polic, tim Iépe! Hodilo by se ironicky
zvolat na adresu regilii v nejedné prodejné.
Kazdy ma jinou barvu, velikost, rozméry, stari...
Nékteré si obchodnici poridili sami, jiné jim
zdarma vénovali dodavatelé. A podle toho také
tato pestra smésice regalovych systémi vypada.

T kdyZ jsou u nds na trhu vyrobci, ktefise
vyvojem regalovych systémi zabyvaji a rov-
néz k nim poskytuji urcitou podporu — fesi
tvar, barvu, statiku, velikosti, zatizeni — ino-
vuji, velice ¢asto narazime na levné regaly,
mnohdy dodané piimo z Ciny. Staci vyplnit
par zakladnich parametra pfimo na internetu
aregal je na svété, tedy u vas v prodejné. Ov-
Sem budete s nim spokojeni? Na druhé strané
,regalového spektra“ jsou pak ty firmy, které
vyuZivaji nové technologie. Pfikladem miZe
byt razné sviceni, LCD primo na listach...
Neékteré inovace do maloobchodnich siti
dodavaji a nyni testuji tfeba pivovary.

A proc o regilech vlastné hovorime?
Protoze slouZi k jasnému vymezeni prostoru
v prodejnach. Cim lepsi a vétsi misto, tim vétsi
prodeje. Pravé z tohoto divodu zadavatelé
do regalt investuji. Chté&ji vétsi obrat v kazdé
provozovné. Prodejny ale nejsou nafukovaci
analézt dalsi misto neni jednoduché. Navic
zde vstupuje do hry marketing na prodejni
plose. Zadavatelé se snaZiregaly brandovat
ajde jimi o kvalitni category management.

IMPULS VS. CATEGORY MANAGEMENT
Velky problém je ,,slepota*, kterou vytvari
mnozZstvi produkt, jakym je zakaznik vysta-
ven. Pokud mate vedle sebe asi sto produkti,
navic ve ¢tyfech fadach, i kdyby byla pouzita
navigace v horni ¢asti, neni pravdépodobné,
e ji zakaznik bude studovat a nasledné se
podle nibude fidit. Samozfejmé vie zdleZina
charakteru konkrétni kategorie. Pokud ho-
vorime o vét§ich produktech, bude navigace
vé&tsinou hrat znac¢nou roli. Pokud budou ale
produkty malé, pak kategorizace postrada
smysl a vétsi roli hraje impuls ¢i ,,rusivé*

elementy, jako je ,focal poit*, svételné efekty,
LCD apod. Praci s category managementem
miizeme vidét napriklad u spolecnosti, jako
je Plzerisky Prazdroj, ktery regaly nejen
branduje do vlastnich barev, ale specifické ba-
revné kodovani pouziva také v komplexnim
navigaénim systému — v ¢elnich liftdch na
topperech, pripadné i stopperech na regalu.
Oproti tomu jsou firmy (ve stejné kategorii
nebo také v nealko napojich), jeZ vyuzivaji

regély, které category management neobsahuji.

Zam&tily se na unikitni grafiku podporujici je-
den brand, upozadily ¢etnost znacek a vybraly
sijednu dominantni. Zaroven regaly obsahuji
nasviceni polic i toppert a jsou vyssi a domi-
nantnéjsi, nez regily konkurencni. Misto cate-
gory managementu se zde sazina impuls.
Zadavatelé tak sice zastFeSuji branding celé
produktové fady a nestaraji se pouze o vlastni
vystaveni, ale pokud je to mozné, snaZise zis-
kat regalovy prostor celé uli¢ky a sviij brand
vyuzit k dekoraci celé kategorie. Vyplati se
to? Odpovédije ,,ano*. Hlavnim divodem je,
Ze pokud realizuji celou kategorii podpore-
nou svym brandem, zdkaznik ma v prodejné
pocit, Ze je v sekci dané znacky. Obecné je

pak prokazano, Ze narusty prodejii dosahuji
navy$eniv priméru kolem 20 procent.

A je 20 procent dostacujicich? Ano, je. Za-
davatel ziska prostor na nékolik let dopredu,
neplati poplatky, spravuje regalové misto i své
konkurence a zarovei, jak jsme zminili, na-
vySuje prodeje. Co vic si miZe pfat? Snad aby
to v§e mohl jednoduse ovladat pres aplikace.
Aleito dnesjde. Na trhu jsou dnes k dispo-
zici specifické software, které doldZi ridit
nejen exekuci na trhu, ale také objednavky
s ohledem na ¢etnost vydeju, zajistuji komu-
nikaci mezi obchodnim zastupcem, centralou
a dodavatelem a poskytuji finan¢ni reporting.
Uméji také vredlném ¢ase monitorovat zaso-
by regilovych komponent se zohlednénim
vyhledu jejich budouciho odbytu na zakladé
plani a statistiky predchozich vydeji.

Dnes jsou v této oblasti nejdale dva
segmenty — nealko napoje a pivo. Prave tyto
investuji kazdy rok zna¢né rozpocty do naku-
pu flexibilnich a univerzilnich sklada¢kovjch
regalovych systému s cilem aktivovat klicové
maloobchodni zikazniky a zajistit sina tra-
di¢nim trhu dlouhodobou podporu prodeje.
Tam, kde to ostatni spole¢nosti podcenuji. :

Foto: ARCHIV DAGO




