ПОЛОЖЕНИЕ О МЕРЧЕНДАЙЗИНГЕ по ТМ KRAFOR
Основные понятия:

Мерчендайзинг -  размещение продукции и рекламных материалов, которые содержат информацию о продукции в том месте, где покупатель готов сделать покупку. 

Золотая полка - полки «на уровне глаз», а если быть максимально точным, то «на уровне вытянутой руки».

Фэйсинг (лицо, этикетка) -  выставленная на полку и обращенная этикеткой к покупателю единица продукции. 

POS материалы (от англ. POS - point of sales-место продаж) - средства оформления мест продаж. 

Назначение: привлечь к товару максимальное внимание, помочь наиболее выгодно выложить товар, проинформировать о его свойствах и связанных с ним специальных акциях, выделить продукцию среди множества товаров-конкурентов.

Существует два способа торговли и различные схемы выкладки продукции:

Вид торговли: «Через прилавок»

Вариант выкладки продукции ТМ KRAFOR в магазине должен выглядеть следующим образом:

Продукция должна располагаться на стеллаже за левым плечом продавца.
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Вид торговли: Магазин самообслуживания со свободным доступом к полке

Варианты выкладки продукции ТМ KRAFOR в таких магазинах должны выглядеть следующим образом:
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1. Выкладка товара по «назначению» (алкиды, ВДК, лаки, декор), по цене, по производителям. Продукция продукции ТМ KRAFOR  всегда должна занимать  «золотую полку». 
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2. Выкладка осуществляется от меньшей фасовки к большей, не забывая про «золотую полку». 
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2.1. Выкладка осуществляется по видам (когда на полке продукция одной фасовки, одного вида, но разных производителей). Следуем золотому правилу,  если выкладка конкурента выставлена в три ряда, то продукция продукции ТМ KRAFOR должна  ДОМИНИРОВАТЬ, то есть  выкладка должна составлять три и больше рядов (фэйсов). 
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4. В магазинах самообслуживания в отделе ЛКМ продукция продукции ТМ KRAFOR на стеллажах должна занимать центральное место. Покупатель находящийся, например, перед  десятью стеллажами с лакокрасочной продукцией способен уловить взглядом центральную часть  этих стеллажей, зрительно «отбрасывая» боковые полки.  
Правила, о которых нужно помнить всегда!!!

1. В торговом зале все места, которые отведены под хранение и запас ЛКМ продукции (как правило, самые верхние полки стеллажей) должны быть заполнены  ТМ KRAFOR.

2. Полочное пространство должно быть заполнено не только в ширь, но и в глубь. Следить, чтобы запас не истощался. Продукция должна стоять «в затылочек». Передвижение продукта с заднего ряда на передний план при восполнении запасов на полках должно происходить по принципу: "пришедший первым уходит первым". Ротация товара при заполненных полках сведет к минимуму скопление лежалого товара и его порчу.   
3. Продукция должна быть обращена лицевой частью упаковки к покупателю. 

4.На верхней полке продукция должна размещаться с учетом доступности для покупателей. 


5. Следить, чтобы стеллажи, на которых размещается продукция ТМ KRAFOR регулярно протиралась от пыли, в том числе и банки. Непривлекательная, запачканная или с изъяном продукция должна удаляться с полки. А также не допускать, чтобы на брендированных стеллажах продукции ТМ KRAFOR стояла продукция конкурентов.  
6. Ценники. Должны быть чистыми, легко читаемыми, в соответствующих единицах измерения стоимости и количества.
 7. Такие POS материалы  как:

· Выкрас  должен располагаться у продавца и непосредственно на полке, если есть возможность повесить выкрас, либо на банках с продукцией. С периодичностью раз в неделю выкрас протирается от пыли. Выкрас пришедший в негодность необходимо сразу же заменить.      
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· Каталоги, Путеводители, Буклет с технически характеристиками продукции  KRAFOR должны располагаться у продавца и непосредственно на полке на банках с продукцией. Печатные материалы должны храниться в чистоте. Недопустимо показывать  рваный или помятый каталог.
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· Рекламные стикеры,  таблички открыто/закрыто, стикеры с режимом работы, надписями от себя/на себя должны размещаться  во входной группе.


[image: image8]
· Шелфтокеры предназначены для выделения торговых марок (товаров одного брэнда), позволяют визуально объединить на полке ассортиментную выкладку. Крепятся они на торце полки стеллажа. Должны присутствовать в каждой Торговой точке, где присутствует продукция ТМ KRAFOR.
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· Воблер. Необходимым условием грамотного размещения воблера является такое размещение, при котором воблер не закрывает продукцию в прямой видимости, но в то же время однозначно понятно к какому продукту он относится
.
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· Флаг пристенный А4 формат. Предназначен для дополнительного акцентирования внимания на продукцию ТМ KRAFOR в Розничной торговой точке. Размещается в зоне выкладки товара, в зоне выставления фирменных стеллажей, в прикассовой зоне.
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· Ручки Брендированная ручка – мелкий, но приятный сувенир для продавца в каждой Розничной торговой точке. Служит напоминанием о ТМ KRAFOR и отличная возможность завязать разговор с продавцом о расширении полочного пространства, приводя доводы о том, что ТМ KRAFOR всячески сопровождается рекламными материалами, выкрасами, сувенирной продукцией, продукцию  KRAFOR легко продавать, так как ассортимент включает в себя самые выгодные позиции лакокрасочных материалов.
· Антистресс KRAFOR. Применяется аналогично, как и ручка для увеличения лояльности со стороны продавцов и владельцев РТТ.
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· Магнит KRAFOR. Применяется аналогично, как и ручка, и антистресс для увеличения лояльности со стороны продавцов и владельцев РТТ.
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· Пакеты располагаются в кассовой зоне у продавца и выдаются с каждой покупкой продукции  ТМ KRAFOR. С помощью данного вида рекламной продукции можно предложить следующий вариант мотивации продавца:  расширение полочного пространства, при введение в ассортимент каждого нового дополнительного SKU ТМ KRAFOR, продавцу выдается 5 пакетов. 
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· Кружка KRAFOR. Вид рекламной сувенирной продукции для работы по увеличению лояльности продавцов к продукции ТМ KRAFOR. Можно дополнительно стимулировать и поощрять продавцов, которые лояльны к ТМ и готовы увеличивать полочное пространство и складские запасы.
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·  Футболка KRAFOR. Можно рассматривать  как дополнительный бонус по сотрудничеству с продавцом. Вариант мотивации: предложить продавцу совершить единовременный заказ от 4500 рублей и в подарок получить фирменную футболку KRAFOR. Или разместить на полке новых 20 SKU и получить в подарок фирменную футболку KRAFOR.
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· Брендированная жилетка KRAFOR. Предназначена для эксклюзивных торговых представителей, для персональных консультантов по ТМ  KRAFOR в магазинах. Также данный вариант брендированной одежды можно использовать для увеличения лояльности со стороны ключевых клиентов. В данном варианте, сумма о заключении какой-либо сделки (увеличение полочного пространства, ввод дополнительных SKU, поддержание данного пространства) должна начинаться с 15 000 рублей.
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· Брендированные часы KRAFOR. Схема работы с данным сувениром аналогична по работе с брендированной жилеткой KRAFOR.
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· Джумби или (Муляж банки ПФ-115 или Грунт-эмаль 3 в 1). Предназначен привлечь внимание максимально большого количества потенциальных покупателей, посещающих торговую точку, к рекламируемой  с помощью джумби продукции; Выделить краску из ряда других, закрепить образ краски в памяти потребителя; Оказать психологического воздействие на потребителя в РТТ, поскольку  всё масштабное или выделяющиеся среди рядового привлекает внимание;
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· Ростовая кукла KRAFOR. Предназначена для раздачи приглашений на различные мероприятия, рекламных листовок и буклетов, купонов на скидку, для фотографирования со всеми желающими (разумеется, больше всего это доставляет удовольствие малышам). Она оживит любую рекламную компанию, повысит уровень продаж и доверие к рекламируемой торговой марке KRAFOR.
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· Брендированный стеллаж  KRAFOR. Предназначен для наилучшей представленности товаров в торговых точках для максимизации покупок. Стеллаж должен быть оформлен по всем правилам мерчендайзинга, на нем должна располагаться ТОЛЬКО продукция ТМ  KRAFOR и все существующие рекламные материалы. Для предоставления стеллажа в РТТ, необходимое условие сумма заказа по ТМ KRAFOR - 30 000 рублей. 
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