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Napoje bezalkoholowe to jedna z kluczowych
kategorii produktowych kazdego sklepu,
ktéra najwieksze wzrosty sprzedazy
odnotowuje w miesigcach letnich. Jak zadba¢
o prawidlowa widoczno$¢ tej kategorii i jak
przygotowac sklep do sezonu?

Odpowiedzi znajdziesz w naszym poradniku.
Zapoznaj sie z gtownymi zagadnieniami,
sprawdz w co warto inwestowac i jak
zarzadzac¢ potka, aby maksymalizowac
swoje zyski!




__________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________

SKto NAPOJE kupuje

szanse na przygode
na KOSIE zyskuje!

Rozpoczal si¢ sezon na napoje!

Aby jeszcze bardziej uatrakcyjni¢ Tobie zakupy tej kategorii w sezonie,
Eurocash Cash&Carry proponuje udzial w konkursie ,,Wyspa Orzezwienia”
Super zabawa, extra ceny na produktach sponsoréw, promocje
specjalne i mnéstwo mozliwosci, ktdre przybliza

Cie do wygranej - wycieczki na piekna, klimatyczng wyspe Kos.

P
/ «-
Zwigkszaj korzysci z zakupow w naszych hurtowniach .
i dofacz do akcji! “ {

W akgji
biora udzial wszystkie produkty z kategorii
napoje bezalkoholowe (w tym produkty DOBRY WYBORY!).

Zobacz IO\IL Pum(z:fowahe o) Two e Za&up
produkty z kategorii napo;e bezal V(koholowe - 1 punkt
napoje DOBRY WYBOR! - 2 punkty

Zak
, ; luzl; Extra Produkty - 2 punkty
produkty z Super Promocji - 3 punkty
produkty tygodniowe (przykasowe) - 4 punkty
Uwaga!

Akcja podzielona jest na 4 etapy*, w kazdym
z nich masz indywidualny cel punktowy!

Po jego przekroczeniu wszystkie zdobyte punkty
pomnozymy x 2!

W rankingu koncowym liczy si¢ suma punktow
zebranych we wszystkich 4 etapach.

* Etapy promocyjne: 1 etap - 13.04 do 12.05.15, 2 etap - 13.05 do 12.06.15,
3 etap - 13.06 do 12.07.15, 4 etap - 13.07 do 16.08.15

Regulamin na www.hurtownie.eurocash.pl
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Planujac ,,orzezwiajacg” przestrzen w sklepie powiniene$ bra¢ pod
uwage aktualne trendy i poswigci¢ wiele uwagi kategoriom,

ktére odnotowujg najwyzsze wzrosty sprzedazy. Ktore produkty
do nich nalezg?

TRENDY WzeOSTOWE 4 I @ii -

Wody mineralne i Zrédlane

Na nieustanny wzrost tej kategorii sklada sie wiele czynnikow,
m.in. otoczenie makroekonomiczne, nastroje

konsumentéw (a tym samym skfonnos¢ do zakupow), o

inwestycje najwigkszych graczy w wizerunek i bez 3 :

watpienia rosngcy trend pro-zdrowotny. i -

Co gléwnie determinuje zakup wody? Jej naturalnos¢ i czystos¢!
3. _
. 0 KUPUJACYCH WIE DOKLADNIE, JAKA
g \ 78% WODE CHCE KUPIC!
'\~ . — ——— y —’—_._?_—

) Z NICH WIE DOKLADNIE, KTORA
86 A) MARKE CHCE KUPIC!
- . | ———  —
/ | 3 3 (y KUPUJACYCH NIE KUPI W OGOLE WODY, GDY
¥ . O NIE ZNAJDZIE POSZUKIWANEGO PRODUKTU!

Brak na pétce wody
poszukiwanej

przez Twojego klienta moze
oznaczac utracong sprzedaz!




Wody smakowe gazowane i niegazowane niewatpliwie
wplynely na rozwoj kategorii. Powinny zajmowac 40%
powierzchni pétki.

Picie wody smakowej stalo si¢ modne. Z jednej strony
kojarzy sie z naturalnoscig czystej wody, z drugle] orzezwia .
jak kolorowe napoje gazowane. |

NOWOSC

Wychodzac naprzeciw
oczekiwaniom konsumentow
powstala woda gazowana
»Zywiec Zdroj gaz z sokiem”
Wyjatkowe polaczenie
najwyzszej jakosci wody
zrédlanej z sokiem owocowym
i to dwoma najbardziej
popularnymi smakami - cytryng i pomarancza!

N

Energetyki i izotoniki

Co przede wszystkim wplywa na ich rozwoj? Styl i szybkie tempo
zycia wspolczesnego konsumenta!

Najwieksza popularnoscig ciesza sie tradycyjne smaki. Jednak = = -
coraz wiekszg role zaczynajg odgrywac energetyki smakowe np. :

limonka czy Mojito. Konsumenci coraz chetniej siegaja rowniez po

produkty niezawierajgce cukru - i ten trend w kolejnych latach
bedzie si¢ utrzymywat.

-
Iy .

IMNE

“BLACK
100% VITAMINS &MINERALS'

Pie¢ ha(wiq&szu(ch
marele: Red Bull, Black—ﬁﬁer,
Burn, Roclstor 1o 80% sprzeo(aZU(
eher?)e‘ft?héw. Ustawianie na péfce marelc o Zhi(d)lmt?CL\

udziotech Yﬂh(aowc?CL\ ufrudnia (lienfowi odnalezienie
Proo(u([fu, Hére%o seulee. ﬁa‘fwie{sze zahupt?

wiigt ¢ 8 LT b, B9, B0, U id = BOUN > LIC -+ kadsfie

VITAMIN & D&Y [V

fo wiq&sze Przqwiqzo-hie do s(xiepu!
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Cata kategoria sokéw i nektaréw wpisuje sie w aktualny trend prozdrowotny
z racji wykorzystywania naturalnych surowcédw (owocow i warzyw), czy tez
aseptycznych opakowan nie wymagajacych dodawania konserwantow.
»Zdrowie w butelce soku” - dobry napdj naturalny wielu konsumentom
zastepuje 1 zdrowy witaminowy posilek.
Wchodzac do sklepu, bedg szukac
produktdéw, ktdre wplywajg dobrze

na ich zdrowie.

\ﬂu
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W przypadku opakowan wyraznie zyskujg butelki
plastikowe (PET), cho¢ wcigz najpopularniejsze sg
opakowania kartonowe. Udzialy zyskuja pojemnosci 1,11
do 1,91 (np. napoje Hortex w butelce 1,75]),

a pojemnosci najwieksze (ok. 21) tracg na znaczeniu.

HOY‘('CX (o8 '(’Y@hdt?

Hortex to jeden z kluczowych producentow, ktéry obserwuje trendy

i preferencje konsumentéw. Wyszukuje ciekawe odmiany owoedw, z ktérych -
tworzy wyjatkowe pofgczenia smakow (np. sok 100% Hortex Czerwone Gre)pfruty
z odmiang Rio Red). A

Dla urozmaicenia oferty wprowadza
limitowane edycje napojow o smakach

i aromatach charakterystycznych dla
sezonu Letniego/Zimowego

Na tegoroczny sezon Hortex przygotowal nowa,
edycje napojow nawigzujacych

do sezonowych smakdéw - Letnie Smaki

— Malina&Limonka i Jagody z nutg migty
ogrodowe;j.

N\
N
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Wyobraz sobie, ze przegladasz katalog biura podrozy
z ogromna liczbg ofert egzotycznych hoteli. Podjecie :
decyzji o wyborze oferty w 15 minut wydaje sie graniczy¢ z cudem.
Zazwyczaj potrzebujesz kilku wieczoréw na zapoznanie sie

z najciekawszymi wycieczkami, a wybor ostatecznie zawezasz
do kilku wariantow.

Gdybys natomiast miat do wyboru trzy oferty Last Minute: wyjazd w gory,
wypoczynek nad morzem lub hotel nad jeziorem, podjecie decyzji zajetoby
kilka lub kilkanascie minut.

Podobnie stojgc przed pétka peing kolorowych etykiet Twdj -

klient czuje si¢ zdezorientowany i nie wie, na ktory _
produkt ma si¢ zdecydowa¢. Wazne dla Niego jest, aby mogt =
szybko odnalez¢ produkt, ktéry bedzie odpowiadat —

jego potrzebom. Przejrzyste utozenie po6iki ogranicza negatywne
emocje w procesie decyzyjnym i sprawia, ze zakupy stajg sie
przyjemnoscia.

Dlatego, rozwaznie zaplanuj swoja orzezwiajacg polke i zyskaj
stosujgc pare podstawowych zasad!

Lokalizacja Twojego sklepu wptywa na rodzaj klienta.

Jesli sg Oni raczej przypadkowi - zawez asortyment i postaw na najbardziej popularny!
@ Klient szybko wybierze produkt z pétki, bo bedzie spragniony...lub po prostu bedzie
spieszyl si¢ na autobus.

Prowadzisz sklep osiedlowy? Pamietaj o najmtodszych klientach, ktorzy czesto
[ @ wchodzac z rodzicami do sklepu chcg pic tu i teraz. To wlasnie miedzy innymi dla
nich musisz posiadac szeroki wybor $rednich i malych opakowan.

w okresie letnim bedg si¢ sprzedawac jak...swieze buleczki!

F @ Produkty markowe? Jak najbardziej! Popularne produkty, szczegélnie

o produktach z pétki premium, importowanych wodach, sokach

S Do Twojego sklepu zagladaja klienci z wigkszym portfelem? Pamietaj
@ ttoczonych, czy warzywnych.

= . | g
B8 | Poradnik Deml&rg : = . . :"_'_'_.



Cztery na piec¢ napojow sprzedawanych jest z potki*. Kluczowym elementem
wspierajacym sprzedaz napojow jest zatem przejrzyscie i logicznie uporzagdkowana poétka.
Tam wtasnie konsumenci najczesciej szukajg produktu.

-

Przu‘;uadowu‘; rozw(ad (/.a‘fe%orii hapolie
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sklep o matlej powierzchni

Do dom: Lartony i butells 1L 2(
Grupuj markami pamietajac o uporzadkowaniu regatow ze wzgledu na wielkos¢

I @ opakowania i cene. Na najnizszych pétkach eksponuj napoje ekonomiczne 21,

powyzej pozostale napoje 111 21, kolejno soki i nektary 111 21. Na najatrakcyjniejszych
poltkach ,,na poziomie wzroku” eksponuj najwazniejsze smaki tj. pomarancza,
jablko. Na najwyzszych pétkach smaki wyrdzniajace sie.
HG{C dO D(CCO(LO '{'OYCE(LI-H-' SO(/J i hGDOiG W M\O{WCL\ bU+CL{A.QCL\

I @ Utworz dwa proporcjonalne segmenty: dla doroslych i dla dzieci.

r
Grupe dla dorostych ulokowana Grupe dla dzieci ulokowang

na gornych pétkach podziel na: na dolnych pétkach podziel na:
- soki - kartoniki 0,21 r”
- napoje typu: jabtko/mieta, - napoje w butelkach typu PET

jabtko + mix smakow - soki przecierowo - marchwiowe

- napoje egzotyczne

GQZOWC\hC JUIZC i %0«{6
Wszystkie napoje gazowane (duze i mate) grupuj razem. Duze butelki
na nlzszych polkach male na wyzszych

Ehem@‘h(u i |zo‘(’om(u 2 SRR 3
Grupu; wszystkte puszkl razem i butelkl razem

s SR e RS T - >
s @ GI'LIPUJ mwM1 podobme]ak napcne gazowane 2o \J// |

.Duze buteIk1 na nizszych polkach ‘male na wyzszych.

l@

* Badanie SONAR 2013 i 7 | >
- Napuje bezalkshalove | 9




Napoje z niezwykla fatwoscig adaptuja sie

do powierzchni sklepu. Ich ekspozycje

mozesz zrobi¢ prawie wszedzie (wylgczajac oczywiscie
skrajne miejsca tj. potka chemiczno-kosmetyczna,

czy lada z wedlinami), a takze stosowac
cross-merchandising, prawie z kazdg inng kategorig -
idealnie sprawdza si¢ w przypadku napojow! Lacz je
w pary ze sfodyczami, przekaskami, kawa, owocami

1 warzywami, czy pieczywem.

Poznaj pare zasad, dzieki ktorym uda si¢ Tobie w odpowiedni sposob zarzadzac ta potka

« potka powinna zawiera¢ wyrazne, pionowe bloki produktow
pogrupowane w segmenty napojow gazowanych, wod niegazowanych
i gazowanych oraz sokéw,

 segment wod warto ustawi¢ w sercu kategorii, czyli w srodku sekgji
napojow. Woda bowiem jest napojem, jakiego nabywcy szukajg najczesciej.
Warto wigc, aby klient kupujacy wode, mial szanse siegnaé réwniez
np. po Coca-Cole lub sok, znajdujacy si¢ w sgsiednim segmencie,

« na najbardziej dostepnym regale, ustaw napoje generujace
najwieksze obroty i przeznacz na nie najwig¢cej miejsca - to po nie
konsument siega najczesciej. Eliminujesz wtedy koniecznos¢ czestego
dokladania produktu i zjawisko ,,.brakéw na pétce’,

« dbaj o jasng komunikacje ceny. Nabywca w sklepie nie lubi szukaé
informacji o cenie. Wyrazne etykiety cenowe oszczedzg czas, ktory
klient moze poswigci¢ na zrobienie wigkszych zakupdow,

"« w sezonie letnim nie wolno Tobie zapomnie¢ o schtodzonych napojach.

. Jeden na trzech konsumentéw zrezygnuje z zakupu, jesli nie znajdzie go

w loddwce i pdjdzie szuka¢ go w innym miejscu.

Po\lmiq‘fo\((
Dla Lonsumente nie zewsze wigcej oznaczo Lepie(. Z(awis&o hozywene
uparado(;,selm wu(boruu 'H(AlmO\CZVI, O(LGCZ€30 20% Zaptahowahu’cl« Proo(u(i(’éw
finalnie nie zha,‘du,‘e Sie w &oszq{m za&upowc?w oroz o((aczeso

30% haf)(?wcéw odchodzi od péf(z,i bez dolonania za{mpu. Badaniox
polazuje, ze cztowiele nie (ubi mierzg¢ sig ze zb(fr duza liczbe wu,boréw.
Poszuhiwahie wfoéciwe,‘ dea?zii les+ czu'hho§ciq 0 h@?)a‘(’u(\x/ht?lm zaborwiehiu
ehoc,‘om(v\ulw, poniewaz wigze sig 2 ru(zu,&iebh zjte%o uw,boru.

Nasroo(q w Pos+aci sa‘ft?sfa&cfi z o(ecqzii Przv,hosi ZhGL@Ziehie mozliwosci

Spefhia(qce,‘ hoseze w‘?bhasahia.

10 | Puradnik Detalisty  * Badanie TNS, Happy Shoppers spend more



PRODUKTY (MPULSOWE

Sklep spozywczy to najbardziej impulsowy kanal. Wielu Twoich klientéw
decyzje o zakupie napojow podejmuje dopiero w sklepie. Jesli konsument
nie podejdzie do péiki, musi natkna¢ si¢ na produkt przy kasie.
Aby ekspozycja zostala zauwazona powinna by¢ ustawiona

w strefie przykasowej. Przez kase przechodzi

100% klientéw!

pielegnacja
omu

mrozonki nabial

Procent llientow oo(wieo(zofqa?d\ dow? dziot

Niska cena, niewielka gramatura, wygodne opakowanie-do torby, czy plecaka -

produkty impulsowe zdecydowanie przemawiaja do konsumentéw. Dlatego ich sprzedaz
wzrasta, sklaniajac kolejne marki do kreowania i promocji artykuléw z tej wlasnie kategorii.
Decyzje o zakupie impulséw zazwyczaj podejmuje sie w ciagu kilku sekund. Dlatego‘ dodatkowe
standy przy kasach, przykuja uwage klienta. Atrakcyjna, przejrzysta ekspozyc]a towaréw
znaczgco wplywa na ich rotacje. :

#£% Az 50% 0s0b kupujgcych kategorie oczekuje znalez¢
& schlodzony produkt przy kasie.*

Swiatowe badania pokazujg, ze stodycze, napoje i prasa
' odpowiadajg za 80% zysku ze sprzedazy w strefie kas.**

Napoje przy kasie powinny spetnia¢ 3 podstawowe
potrzeby konsumenckie:

o Orzezwienie — napoje gazowane
« Nawodnienie- woda

« Dodanie energii - energetyk

W celu osiggniecia najwigkszego
zysku z metra kwadratowego
powierzchni powinny by¢ to
produkty o najwiekszej wartosci
sprzedazy w danych kategoriach.

* Badania shopperowe Red Bull na @tym $wiecie. :
**(Dechert Hampe, Front End Focus Study 2009 Napgje bezalkshalove | 11
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Napoje to kategoria, ktorej sprzedaz bardzo zalezy od pogo%_
Najwazniejszym okresem to czas wiosenno-letni. b
Pamietaj, aby odpowiednio przygotowaé pétke do sezonu, =
przeznaczajac na ekspozycje wystarczajaca ilo$¢ miejscal

Wiesz, ze kazde miejsce na dodatkowa ekspozycje napojow to f//d i }
kolejna okazja na zwiekszenie zyskow i zadowolenia Twoich klientow.

Zobecz, !’ah sPrzeda'iq sie poszczegé(he &a‘fezgorie hapoliéw w Cigau rolu J

12% 1 L — ‘
Napol’z
1% gozowene
]
Herbaty

mrozone

10%

9% Solai

2% 7 Wodo

Energetuls
herqe i
!zo'&)hiZi

s

%

6% T T
§+t1:ze¢| Lu+t1 Nerzec

e e o o o o o o o o o o

P R ——

nai Wrzesien  Pe¢dziervile  Listopad 3 Grudzieh

_____________________________________

Zrédlo: Nielsen RMS Panel, 2009-2014

Sezon letni (czerwiec- sierpien) to najwazniejszy okres w roku
dla kategorii napojowych (z wylaczeniem sokow).

Okresy swigteczne (Boze Narodzenie, Sylwester, Wielkanoc)
to okresy wysokiego sezonu dla napojow gazowanych oraz
sokow.

Kategoria herbat mrozonych charakteryzuje sie duza sezonowoscia. Sezon
letni to jedyny okres az tak wyraznego zwiekszenia sprzedazy.

Okres letni to jeden z najstabszych okresow dla kategorii sokow,
gdzie w poréwnaniu z innymi napojami, sprzedaz tych
produktéw spada. '

:—_":" 1_2] Pérmmck Derﬁﬁdg =



PRONOCJE POZACENOWE

W okresie zwiekszonej konsumpcji to nie zawsze cena, a przede wszystkim
walory smakowe i orzezwiajace odgrywaja najwiekszg role.

W czasie okresu letniego wykorzystaj dodatkowe mechanizmy
wspierajace sprzedaz napojow w sklepie:

| Prolmoc,e 2 proo(uue!m qm‘ﬁsowu)w .
W tym okresie pOJaw1a]q sie nowosci, ktére poszerza]q asortyment i skupiaja
uwage klientéw, ktorzy sa niezdecydowani. Promuj taki produkt
z innym bardzo dobrze sprzedajacym si¢ napojem, by zachecic
do jego sprébowania np. do zakupu 2,25 | butelek dodawaj nowy smak
0,5 1 gratis.

nuHigac&i

Wyzsza konsumpcja zacheca réwniez do kupowania na raz wiecej niz
jednego opakowania. Sposobem na atrakcyjng oferte moze by¢ zestaw
sktadajacy si¢ z min. dwdch napojow, gdzie jeden bedzie mial obnizona
cene. Ten mechanizm sprawdza si¢ zazwyczaj bardzo dobrze -

dla opakowan o wiekszej pojemnosci np. 2,251 i 1 51

Prolmoc,e Z inhg &a‘feqono;

A koszyku Twojego klienta, zazwyczaj oprocz napojow sg jeszcze inne produk-
ty. Chcesz sprzedac wiecej? Lacz je w promocjach z innymi kategoriami, ktére sq"
réwnie czesto kupowane przez klientéw, np. chipsy, stone przekqskl slodycze, czy
alkohol. :

Prol«oc,e z qadze‘febh

Gadzet tj. breloczek, szklanka, czy okulary? Za darmo? Na pewno skuszq sie na nie_
klienci - dostosuyj je tylko do ich potrzeb, a mechanizm promocyjny :
skonstruuj tak, by byt atrakcyjny dla klienta réwniez pod wzgledem zakupu -

np. Kup 2 butelki Lipton Ice Tea 1,51, a otrzymasz okulary przec1wsloneczne'

Kom(wrw Lonsumenclie

- Twoj dostawca chee przeprowadzi¢ konkurs na terenie TWO)ego sklepu? Czemu nie!
Zadbaj tylko o jego odp0w1equ komunikacje (plakaty, woblery, ulotki). Znane na
rynku marki sg bardzo duza zachc;tq do udmalu w takim konkur31e

=58

Napgje Fezalkohalove |13



NAPOJL DLA DZIECI

- Napoje dla na]mlodszych to preznie rozwijajaca sie
kategorla Istotng role w wyborze odgrywa ciekawy
smak popularnos¢ i kolorowe opakowanie, ktore
przyciagnie uwage! |

_Planuja(c: te kategorie w swoim sklepie
pamietaj o tym, ze:

W wiekszosci rodzice starajg si¢ kupowa¢ dzieciom napoje
zdrowe i znanych marek. Najlepiej, aby mialy jak najmniej

E @ cukru, byly bogate w witaminy, ale nie te sztucznie dodawane, lecz
pochodzace z owocdw i nie zawieraly konserwantow.
Dodatkowym atutem bedzie atrakcyjna cena produktu!

\ Dzieci szybko wytapuja wszelkie nowosci, zaréwno smakowe,
l‘- jak i te dotyczace opakowan i ciekawej grafiki. O ich wyborze
czesto decyduje aktualna moda i reklama.

ZADBAJ O DOSTEPNOSC NOWYCH

WARIANTOW ZWLASZCZA W CZASIE TRWANIA
KAMPANII W TV I O ROZNE LIMITOWANE EDYCJE,
KTORE CZESTO OFERUJA DOSTAWCY.

Soki i napoje w kartonikach ukladaj markami. Kazdy producent ma
inng charakterystyczng grafike na tej grupie (bajke, postac, jakie$
zwierzatko), ktdére zgrupowane tworza calos¢.

Napoje w butelkach PET réwniez ukladamy markami - pamigtaj, ze

to bardzo wygodne opakowanie na spacer, czy do plecaka do szkoty,
dlatego zapewnij optymalny asortyment!

&

Najwazniejsza grupa, stanowigca ponad potowe kategorii
dzieciecej to soki przecierowe, marchewkowo - owocowe.
Grupuyj je markami, duze butelki na nizszych

polkach, mate nad nimi.

&
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Dzieci uwielbiajg by¢ zaskakiwane. Jednym

z najbardziej rozpoznawalnych napojow wsréd

nich jest Kubus.

W tym sezonie wprowadzone zostaly dwie

nowosci— Kubu$ Play Lemoniada oraz Kubu$§ Waterrr

w limitowanej edycji z etykietami Star Wars.

Kubus Lemoniada Play to doskonata, owocowa propozycja
przygotowana z mysla o dzieciach, ktdre szczegélnie

potrzebuja orzezwienia i energii do zabawy.

Y Kubu$ Waterrr to ulubiona przez dzieci

woda smakowa z dodatkiem soku, ktora

nie zawiera konserwantéw ani zadnych

sztucznych dodatkow.

PAMIETA]J!
W przypadku produktow dla dzieci
rodzice sg sklonni zaplaci¢ wiecej,
jezeli sg one sygnowane silnymi mar-
kami i majg przewage na poziomie
samego produktu i opakowania.

...........

-------------------------

Wode i hopoje dlo dzieci werfo promowe.c talze

148

poza pbtla sllepow. ldealnie nedajq sig do +e?)o:
&3 wiejsce przy Laosie
83 loicouli regatsn
£ shefee artylutomi dziecigeym,

zabaw&am i sfodqczam

Pra? ultedaniu +e, &a‘fezjorii Pabhiq'fa",
ze fo dzieclo ws&azu{e rodzicom {‘a(d chee hopoj, !

d(a‘fe%o proo(u([h? [emu O(GO{(?(AOWQMQ Powihht? sie

znelezé ne w<7§0{40§ci jego wzrolw.

Zwroé uwage ho ro+ac(q proo(uuéw i zsodhie z nig
zap(ahu,‘ ilo$¢ rzedow do Lom&re‘ﬁnego produlcfu.

»
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WODY NINERALNE

Woda to spora kategoria, w ktorej producentdw,
rodzajéw i pojemnosci jest naprawde duzo.

Zapewne nie raz stawales$ przed dylematem jaka wode
wybrag, tak aby dopasowujac sie do powierzchni sklepu
zoptymalizowac te kategorie.

Sprébujemy zatem odpowiedziec na pare
podstawowych pytan!

'@

Jalie fes+ minitmuim produldtowe, [fére powinno znalezé sie
w sldepie - BEZ WZGLEDU NA JEGO POWIERZCHNIE?
Zapewnij dostepnos$¢ co najmniej pieciu w segmencie malych
opakowan, wod czystych i wéd smakowych w duzych opakowaniach
skupiajac sie na kluczowych dla kategorii markach.

Oczywiscie jesli masz wigksze mozliwosci ekspozycyjne, grono to
mozesz powiekszac!

Masz sporo miejsca? Rozbuduj oferte o wody 51, wody funkcjonalne,
czy wygodne opakowania dla dzieci!

(le miejsca ho Péfce dle wéd .CZ‘?S"("?CL\,

¢ ile dle wod S‘WG{LOWU'CL\Z
Radzimy, aby$ przeznaczyt 40% na wody C'O% ZO%

niegazowane, 20% na gazowane wody wody

60%

wody
smakowe

niegazowane gazowane

i 40% na wody smakowe.

Jalie pojemhosci woo(% powinienes imiec?
Ze wzgledu na wyzsza cene za litr, a co za tym idzie wyzsza zyskownosé,
wzrost popularnosci malych opakowan jest dla Ciebie korzystny.
Szczegdlna role opakowania te moga odegrac¢ w sklepach
maloformatowych, gdzie obserwujemy wicksze znaczenie zakupow
impulsowych oraz misji zakupowej ,w drodze”

Jalie bfe(dﬂ ha,'cze(§ciq popefhia(q detelisci prey doborze
asortymentu?

Umieszczasz zbyt wiele marek i rodzajéw wody? Ograniczasz zapas
najlepiej rotujacych produktow, co dalej skutkuje brakami
magazynowymi!

= 1'6| Poradnik D&"ﬂl&fg



Czo(lm Lieru,‘q Si¢ Twoi uiehci, hupu,‘o;c woo{e(z Czo, weZhe fes‘(’ dla nich cenal

A moze marla?

Marka to wazne kryterium wyboru. Konsumenci s bardzo lojalni w stosunku do
swoich ulubionych wéd (co trzeci z nich nie dokona zakupu, gdy na poélce nie znajdzie
marki, ktdrej szukal). Dodatkowo trzech na czterech kupujacych idgc na zakupy wie
dokladnie, jakiej marki wode chce kupi¢. Wysokie miejsce w hierarchii kryteriow
wyboru zajmuje réwniez format opakowania ($cisle powigzany z planowanym
miejscem spozycia produktu - w domu czy w drodze). Nastepnie kupujacy
podejmuje decyzje, czy chce kupi¢ wodg czysta czy tzw. smakowa, a potem wybiera
pomiedzy wariantem gazowanym lub niegazowanym. Woda, wbrew pozorom jest
réwniez kategorig, w ktorej cena zajmuje odlegle miejsce w obrebie drzewa
decyzyjnego konsumenta.

Gl
N
;‘{i‘\g 'I j‘/ I)Uoo(u( fum&ciom(he

e .-.;"""1' Konsumenci coraz czgsciej 5t
A A e¢sciej na potce

b T A . . , , .
o _;E : w sklepie szukaja wody, ktéra oprécz swojego
: e e ! podstawowego zastosowania posiada
P | . dodatkowe wlasciwosci (np. wplywajace na
ld i P . | odchudzanie, wspomagajace uklad kostny

? nianko P itd.)

@ 7" % ystronianka  Innowacyjne wody funkcjonalne

V‘“—"’f‘;‘w' (np. Ustronianka z magnezem, Jurajska z

\ A T ! wapniem, Staropolanka 2000)to wygodny

} \ i skuteczny sposob suplementacji niezbednych
} dla prawidtowego funkcjonowania o
: organizmu pierwiastkow i mikroelementow. * z. s

E | Na pewno warto, aby$ znalazt na nie troche

miejsca na swojej potce!

Nape Fecalkohalone |17



NAPOJE GAZOWANE

Stoneczne lato zdeéydowanie sprzyja sprzedazy napojow gazowanych!
Wyjatkiem s3 upaly - wtedy wybor pada zazwyczaj na czystg wode
mineralng lub zrédlang.

Jednakze Konsumenci, zwlaszcza ci mtodsi, oprocz musujacego
orzezwienia szukaja w nich réwniez przyjemnosci. Ich zakup czesto bywa
spontaniczny, dlatego ta kategoria jest tak wazna dla kazdego sklepu
osiedlowego.

Najbardziej znanymi producentami napojow gazowanych sa Coca-Cola,
Pepsi, Zbyszko, Colian i Hoop!

Smak Coli jest jednym z najbardziej popularnych napojow
gazowanych. Powinien by¢ pierwszy na drodze kupujacego
i utozony w wyrazne pionowe bloki marek.

Oprdcz charakterystycznego smaku coli na rynku pojawiajg sie
nowe smaki - po ktore chetnie siegajg konsumenci, jesli znajg
producenta i sg pewni jakosci jego produktow!

: . e
Smak korzenny na rozgrzanie? A moze - \
nowo$¢ na rynku - Hoop cola z migta? /¥ 1 3}( A\
Jesli masz mozliwosci ekspozycyjne zaoferuj o
swoim klientom nowe, $§wieze smaki! ;& Mg ‘Q\ / %

= 18| Paraduk Deealisty



CHCESZ ZOPTYMALIZOWAC SPRZEDAZ
NAPOJOW GAZOWANYCH?

Zbuduj dodatkowa ekspozycje! Najlepsze miejsca s3:

- przy alkoholach - w lodéwkach brandowych
- przy przekaskach (do pojemnosci 11 wlacznie)
- przy kasach jako produkt - na koncéwkach regaléw

impulsowy - przy wejsciu

Oranzada taczy pokolenia!

Wyeksponuj ja odpowiednio w swoim sklepie.
To kultowy napdj, ktory znajg prawie wszyscy.
Kojarzy sie z mlodoscig i réZnorodnoscig
smakow, a jednoczesnie jest nowoczesny

i zaspokoi nawet najbardziej

wymagajacych klientow.

Mozesz réwniez do sprzedazy
wlaczy¢ smaki light i dla dzieci z witaminami!

/ PAMIETA]J!

Coraz wigcej konsumentéw zyje zdrowo

i ogranicza cukier! Jednak trudno im zrezygnowac

ze smaku ulubionego napoju gazowanego. Zadbaj
w swoim sklepie o produkty niestodzone i light!

Napyje Gezalkoholowe |19-



SOKI | NAPOJE NIEGAZOWANE

Soki, nektary i napoje niegazowane zaliczane sg do jednej kategorii.

Na 0g6t kupowane sg przez tych samych konsumentéw, a ich wyboér
zZwigzany jest z mlejscem konsumpcji, czasem, czy potrzeba, jaka chca
zaspokoic.

W gorgcy: letni dzien konsument szybciej siegnie po orzezwiajacy napdj,
- niz sycacy sok, ktory zapewne wypije chetniej w innych warunkach.
Stad sprzedaz sokow i nektardw jest raczej ptaska - wyjatkiem

- 83 okresy przedS$wigteczne. Natomiast napoje niegazowane lepiej rotuja
latem.

Duzg popularnoscig ciesza sie napoje
produkowane w technologi aseptycznej,
czyli bez konserwantow.

8 Bardzo dobrze sprzedajg si¢ i!
PR 2 N opakowania

= Ol S odzinne 1,511 21,

Jesli jednak masz sklep blisko e
szkoly, przystanku, czy H"'“’" |
uczelni zdecydowanie musisz
zainwestowa¢ w mniejsze
impulsowe opakowania!

\ HELLENA
YYeac~

-
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MASZ DUZO MIEJSCA NA POLCE?

Jesli tak - postaraj sie¢ do§¢ mocno zréznicowac
oferte, bowiem na decyzje zakupowe konsumenta
wplywa wiele czynnikow, m.in. przywigzanie
do marKki, cena, ulubione smaki i oczywiscie
rodzaje opakowan.

Najlepiej sprzedajacymi si¢ smakami sokéw
jest pomarancza i jablko, dalej

czarna porzeczka i grejpfrut.

Coraz bardziej popularne stajg si¢ rowniez
miksy smakowe, oparte jednak na znanych
smakach.

W przypadku nektaréw preferencje s3 nieco inne
— smak czarnej porzeczki jest wazniejszy niz jabtkowy,
konsumenci lubig tez nektary bananowe i wieloowocowe.

PAMIETA]J!

Na decyzje zakupowe konsumentéw wplywaja takie
czynniki jak wygoda, przyjemnos¢ oraz zdrowie.
Zgodnie z panujacym trendem zdrowotnym konsumenci

chca zdrowych produktéw, ktore wzbogacy ich diete
w wartosciowe sktadniki odzywcze, ale tez wygodnych
w uzyciu i dajacych przyjemne doznania smakowe!

Napije fecalkholoe [21




PORADA:
Na pélce zawsze powinien by¢
BEZKONKURENCY]JNY syrop malinowy.
W okresie letnim oferte mozesz poszerzy¢
o smaki orzezwiajace tj. cytryna,
pomarancza. '

Jesienia i zimg zadbaj o smaki wspomagajace
leczenie przeziebien!

Afw’ zoP‘ﬁ?bua(izm»cc'

sPrzedaé zEudu,’ doda‘wmw‘ c&spoa?cl'g.
OP+‘7WG(MC Imiejsce fo qu‘faw&a:

- prey wodach

- prey herbetech

- Prey desemcL\, d0d0+{LO«CL\ do cia§+
- prey owocech i warzﬂwacb

- prey Pi\»ic

- Przﬂ we,’§ciu

______________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________

Sprzedaz herbat mrozonych charakteryzuje si¢ bardzo duza sezonowoscia.
Wazne jest, aby latem wlozy¢ w te kategorie wiecej pracy. Przede wszystkim
zadbaj o wyglad i estetyke, ktéra pomoze klientom w dokonaniu
szybkiego wyboru: aktualne cenéwki, logika w prezentacji towardw,
wedlug klucza rosnacej pojemnosci (najwigksze pojemnosci na dole)
| " i malejacej ceny (drozsze wyzej, taisze nizej).
f s - R _— PR Lipton Ice Tea
i : dostepny jest w czterech wariantach
{ smakowych herbaty czarnej: Lemon, Peach,

Raspberry oraz nowo wprowadzony Tropical,
a takze w trzech odmianach herbaty zielonej:

Original, Lemon i Mango.
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ENERGETYKI | (ZOTONIKI <4 STy

W tej kategorii rozpoznawalno$¢ marki jest bardzo istotna. - : o .
Konsumenci najchetniej siegaja po marki znane, z ktorymi sie m
utozsamiaja lub pamietaja dzieki cenionym ambasadorom marek
i oryginalnym kampaniom reklamowym.

Dlatego powierzchnia przeznaczona na poszczegélne marki
powinna odzwierciedlac ich pozycje rynkowa, a nie liczbe SKU.
Glowni gracze to Red Bull, Black, Tiger, Burn Rockstar,

- N-Gine i Monster.
Badania pokazuja, ze 75% S - K@

konsumentéw szuka napojow energetycznych dL_/

i izotonikdw w sasiedztwie napojow gazowanych*.

+Biotn

¥ M

“BLACK
i ——

d + Vit- Bb, 512

y

ZEie

\7"\\ 1

rgy

100%
o)
GNESIUM + Vit.B6

soborry Havour

Majac ochote na energetyk - szukaja kodow kolorystycz-
nych ikony kategorii czyli srebrno - niebieskiej
szachownicy*

ClIel ()

il

Eherﬁe‘ft?{d to produ(d«?
inu(sowe, d(m‘e%o fez ha((epie,’ rmlu,'qc«?
asor‘f«?wemt warto dodetlowo

wyr6Zhnic, w%(&orzﬂswtuiozc bw‘feriaj(t? PO,
talie ,'0(4 hn.ih.: S'{’aho(t?, +ace, wo%(er%,
e&spozu,cfe pa(eﬁme czy obrandowane
(odowli, ustawione prey lesach. Dzield
tolim rozwiazaniom, llient bedzie wécjfc
z totwoicia zepoznad sig

z proo(u[cfew i poo(iozc' decqz{q 0 jego

Z&Lupie.

* Zrédto: Shopper kategorii Energetykow dla Red Bull, TNS  Napye fezalksholowe [23



PO CO W SKLEPIE NARKA WeASNA?

| DOBRY WYBOR!
L/_\

Konkurencyjne sieci detaliczne nie maja

tych samych produktow.

W(f()’ééhiehie sie

Podqéahie za frendami hOpOjOwYImi

Produkty Dobry Wybér w Eurocash
to odpowiedz na biezace

potrzeby konsumentow. L \(/
Oddenie do rale llientow suepu

Foprawa marzy tanich produlddw w dofare( ia(wéci
Duzo wyzsza marza na produktach Marki Wtasnej Nowosci Dobry Wybor to najwyzszej jakosci
pomaga rekompensowac koszty promocji produkty nie ustepujgce smakiem
na markowym asortymencie w sklepach i skladem towarom markowym

Dobry Wybér w oczach klienta sklepu tak naprawde nie rozni sie
od asortymentu markowego. Warto wiec sprawdzi¢ pomysty
na promocje producentow markowych produktéw.

Bardzo dobrze sprawdzaja sie¢ PAKI czyli
promocje typu 2+1 gratis. Wysoka marza pozwala jednak uczynic¢
je atrakcyjniejszymi niz promocje markowych napojow.

Zlokalizowanie produktu Dobry Wybdor PRZY KASIE na pewno
tez pomoze — szczeg6lnie jesli promujemy w ten sposéb NOWOSC
lub MALE POJEMNOSCI.

Mozna poj$¢ krok dalej i zainwestowa¢ w GRATISY, by dodawac je
do produktu np. batonik do zgrzewki napoju gazowanego Volcano,
puszka V-maxa do dwoch kartonéw sokdw, czy alkoholu mocnego.

- &}
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Doskonalym sposobem jest tez skorzystanie
z POPULARNOSCI znanej marki i ztaczenie
jej z produktem Dobry Wybdr w krzyzowej
promocji — na przyktad mozemy i
z powodzeniem pokazaé promocyjng cene 3
markowego napoju typu cola lub soku o

ile sprzedamy go w PAKU z marka wlasna.
Pamigtajmy, Ze klient sklepu nie zna marzy na
poszczegolnych produktach, ale zna ich cene.
Znaczne obnizenie ceny na napoju
markowym zmotywuje go do skorzystania
z oferty PAK z produktem Dobry Wybor.

Nie maosz proo(u{xféw

Sprobujmy pokazac to na przykladzie, zaktadajac dwa scenariusze!
Nosz proo(u(nft?
Dobr% Wolbér

@ Dofarﬂ Wc?f:tér

100% Twojej sprzedazy to produkty markowe.
Zwykle pracujesz na marzy ok 20%,

wiec catkiem przyzwoicie. Inne sieci niestety
wymuszajg na Tobie obnizenie ceny.

EFEKT:

Polowe asortymentu sprzedajesz na marzy 20%,
jedna czwarta - na marzy 10%
jedng czwartg - na marzy 5%

(konkureg#ja dziala, musisz dziatac i Ty).
/ ZARABIASZ:

5 ty$. * 20% = 1000,00 zt
2,5tys8. * 10% = 250,00 zt
2,5ty8.* 5% = 125,00zt

Razem 1375,00 z}

PODSUMOWANIE:

Na obrocie 10 tys.
zarabiasz 1375,00 zt

4 Twolia marze fo 1335%

75% Twojej sprzedazy to produkty markowe. Zwykle
pracujesz na marzy ok 20%, wiec catkiem przyzwoicie.
Inne sieci niestety wymuszaja na Tobie obnizenie
ceny.

Na produktach Dobry Wybdr pracujesz

na marzy 25-30%. Zaden konkurent nie ma
V-maxa, wiec nie musisz zanizac jego ceny.

Twoja marka wlasna daje Ci niezle zarobic.
EFEKT:

Jedna czwartg asortymentu sprzedajesz
na marzy 25%, na reszcie zarabiasz tyle
co w 1 scenariuszu.

ZARABIASZ:

7,5 ty$ * 13,75% =1031,25 zt
25ty$*25% = 625,00zt

- A—

Razem 1656,25 z}

PODSUMOWANIE:
Na obrocie 10 ty$ zarabiasz 1656,25 zi

prawie 300 zl wigcej!

Twolia marza fo 16,36

Napeje becalkchalave |25 :



NOWOSC DOBRY WYBOR!

Zarobisz wiecej dzieki temu, ze dbasz o to by mie¢ na poétce produkty marki wiasnej!
Zobacz jakich produktéw jeszcze Ci brakuje i jakie oferujemy Tobie nowosci!

AQUA PLUS

Woda smakowa 1,51
cytryna-mieta, jablko-pigwa,
granat-zurawina

Sugerowana cena detaliczna:

Napdj niegazowany 1,51
jabtko-wisnia, jablko, pomarancza

Sugerowana cena detaliczna:

W 2,49 71

ICE TEA

Herbata mrozona 0,51
cytryna, brzoskwinia

F ]

’

SWING
Napdj gazowany 0,51/1,51

Sugerowana cena detaliczna: . .
cola, pomarancza, limonka

1,79 zt

Sugerowana cena detaliczna:

% 0.51-1,29 21/11-1,59 21

FRUT'N'GO
Napoj niegazowany 0,51

czarny, zielony
Sugerowana cena detaliczna:

t{ SMAKOTEK
\\. Woda mineralna 0,5
il malina, cytryna

¥l Sugerowana cena detaliczna:

add
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Wyspa Orzezwienia to mozliwos¢ wygrania
atrakcyjnych nagrod w kazdej hurtowni
Eurocash Cash&Carry!
ystarczy, ze zdobedziesz najwiecej punktow,
w hurtowni, w ktdrej kupujesz napoje!

1 miejsce
wycieczka na cudowna,
grecka wyspe KOS, pelna
niespodzianek i atrakeji!

P4 B

" 3% | Bon| e
i :l.00
ﬂ-/ 1250z | | ﬂj 1502 .

2 miejsce 3 miejsce 4-6 miejsce
bon euro rtv bon euro rtv bon Eurocash W
o wartosci 250 zt o wartosci 150 zt o wartos$ci 100 zt /l .
L (' : \I s A
Sponsorzy konkursu: e

@@=ty yorie (o @D SURYDN RedBel Muszymanka BWECTORD)  €)

@@@0@ '@@@“

strorolaniy EEE] | m i Gezen)
6}"’/6 CIELLENA] (lsowmm stroniankq -

= -

Napgje Gezalkohalowe |27



www.hurtownie.eurocash.pl
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