1


ТЕЗИСЫ 
к практическому семинару для розничных сетей
 «Создание эффективного формата розничной сети. Управление визитом покупателя как инструмент увеличения продаж».


Как правильно создать формат магазина?
Формат магазина состоит из множества различных компонентов: зонирование, распределение товарных категорий, планограмма, оборудование, POS-материалы, рекламное оформление и др., которые создают цельное впечатление у покупателя. С другой стороны, правильно разработанный формат позволяет управлять розничной сетью эффективно и экономить ресурсы.

Способы повышения работы эффективности розничной сети.
Что можно сделать в торговом зале, чтобы покупателей пришло больше и чтобы они купили больше? Какие именно инновации и нововведения действительно важны для потребителя?

Как привлечь целевого потребителя?
Очень важно понимать, кто является вашим клиентом (фактическим и желаемым), чтобы создать и транслировать релевантные ценности, которые привлекут покупателей. Торговая точка должна выглядеть и быть устроенной именно так, как ее представляют ваши покупатели, предоставляя им необходимый комфорт, возможности для выбора и тестирования товаром, получения дополнительных сервисов.

Создание продукта Private Label.
Создание собственный торговых марок – один из путей повышения эффективности розничного бизнеса и его расширения. В каких случаях имеет смысл заниматься созданием Private Label и какие ресурсы для этого необходимы? Какие идеи может подсказать опыт развитых рынков?

Правильная выкладка товара в магазине. Тренды в мерчендайзинге различных категорий.
Одна из самых простых сфер, которую всегда можно улучшить в любом магазине – мерчандайзинг. Помимо общеизвестных законов и правил существует множество особенностей в выкладке различных категорий. Также, есть тренды, связанные с изменением покупательского поведения, появление новых товарных категорий, новых качеств у продукции. Что необходимо знать, чтобы не только успевать за потребителем в переменчивом мире, но и создавать свои правила и приучать потребителя выбирать товар так, как удобно продавцу?

Эффективные способы продвижения бренда розничной сети.
Бренд магазина или розничной сети – важнейшее конкурентное преимущество в условиях, когда товар и бренды товаров ничем не отличаются у конкурентов. Именно бренд ритейлера чаще всего недооценивается в розничном бизнесе, который ориентирован лишь на увеличение продаж и прибыль. На каком этапе компания должна задуматься о своем бренде, как бренде продавца? Что приоритетно: продвижение бренда товаров или бренда своего магазина? Что является гарантией качества для именно вашего клиента: бренд магазина или бренд товара? 

Особенности luxury-торговли в розничной сети.
Покупатели luxury-товаров более требовательные и капризные не только по отношению к самому товару, но и среде, в которой он продается. Не секрет, что индустрия Luxury строится на том, что клиент готов доплачивать за бренд или другие нематериальные качества товара, дизайн, атмосферу торговой точки. Какие тренды в современном Luxury, что заставляет сегодня людей платить больше? Чем формат магазина в сегменте Luxury отличается от обычного?

