Strucnjaci za KOSMO govore o trikovima i psiholoSkim m:
te industrije. Saznajte kako ¢ete - usred zimskog shopping-ludila - ipak
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KAKO NAS MANIPULIRAJU:

20 MILIJARDI EURA

nipulacijama kojim se sluze najveci trgovacki lanci, robne kuce i giganti
‘ustedijeti svoj novac, a da ne nasjednete na trikove prodavaca!
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savjete KOSMA kako prodavaé‘\, rob
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Otkrijte uz
trgovacki lanci
strucnjak za ne
Freuda, za nas

industrijsk
drugadije
koji nisu
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i, ali jivi mirisi &esto
Blagi, ali zavodljivi miris

$¢ mogu osjetiti u trg(?vinamall ]
duéanima. Pobol)§a"za)u. raspo ;ot
Zenje kupaca i povecavaju apet
iZelju za nedim novim,
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VINE NAJVEG) PROFITER

Peter Schiitz, Praneéak Poznatog neuorolog, Sigmund,
Freud,, 13jpoznagiji Je austrijsk; struénjak 7, Neurolingyiseig,
Pet demo mislitj d, smo Programir. anje. Za Kosmo
mi zeznyj Prodavag, , ne on nyg,

govori o trikovimg Prodavag,,

tar zato dobyq
aje stavky Industrije; . Want to make
money”, Pomee, psihologkih, trikova dolaze Lakse do togcilja
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iste usporedj; Cijene konkurcncije.
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(" MIRIS PECIVA )

Kada osjeti miris svjeZih peciva i
kola¢a, kupac se potinje osjecati
ugodno. Time se postize efekt
da kupac ostaje dulje u trgovini.
Stres opada, bude se hormoni

\ srece i kupac kupuje vise.

TRIKOVI. , Svaki centimetar u trgovini je dobro isplaniran kako hi se
ostvario Sto veci profit”, kaze Peter Schiitz, stru¢njak za neuorolin-
gvisticko programiranje i praneéak Sigmunda Freuda. KOSMO vam

otkriva Sto se krije iza rasporeda u trgovinama. m
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(MUJEKO 8 MESO )

Ovi proizvodi najéesée se nalaze
pri samom kraju ili skriveni iza
jednog ugla. Kupac mora proéi
kroz cijeli du¢an kako bi dosao
do onih proizvoda koji su mu

Qstvari najpotrebniji.

( eTOPERI

Snizenja i akcije. Ovdje se

postavljaju proizvodi koji su
u akeiji i na sniZenju. Cilj je
usporiti kupca u njegovoj Setnji
kroz trgovinu i dobiti njegovu
\Eozornost.

ZASTO VOLIMO BITI U TREOVINI?

- TEMPERATURA: Oko 19°. Ako je pretoplo, kupac postaje usporen.
'& Ako je prehladno, kupac napusta trgovinu.
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6LAZBA
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Kod voéa blage, ugodne boje. Kod mesa cr-
venkasti tonovi da bi sve djelovalo ukusnije.

Kada zamiri$u vanilija i peciva, kupac se osjeca
ugodno i ostaje podsvjesno dulje u du¢anu.

Buduéi da jutrom kupuju stariji kupci, onda austrij-
ski supermarketi naj¢e$ée pustaju lagere i narodnu
glazbu. Popodne je prilagodeno uéenicima i mladi-
ma. Navecer se ljudi s posla do¢ekuju s usporenom i
smiruju¢om glazbom.
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Kada ¢ekamo u redu, ¢esto nam
se u regalima pokraj blagajne
nude baterije, Zvakae gume,
slatkisi 1 sli¢ni sitni proizvodi.
Supcrmarkcti u ovoj zoni ostva-

qu 5% od svojih prihoda. ~ /




U najgornjoj trecini regala
nalaze se razliditi proizvodi koji
animiraju kupca da zastane pred
njima. U srednjoj tre¢ini regala
se nalaze proizvodi koje trgovine

(RASPORED NA REGALIMA
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U odnosu na Sezdesete godine danas su kolica za
tak 40%veca. Psihologija koja se krije iza toga:
kada kupujete malo proizvoda, onda to izgleda

»bijedno” u o¢ima kupca i sklon je tome da —

podsvijesno —

kako bi ih napunio.

ocenauay )

»Smisao toga je da kupci

zaustave brzinu kojom su uli u
supermarket i provedu $to viSe
vremena u trgovini®, kaZze na$
sugovornik Peter Schiitz. Voce,
\\naime, kupuje vecina kupaca. J

o

(LIJEVO 1ZA

kre¢e od lijevo

istrazivanjima,

Ulaz je na desnoj strani, protiv
smjera kazaljke na satu. Kupac

kroz cijelu trgovinu.. To, prema

@datan plus od 10%. J

UGLA

i pravi krug

donosi trgovinama

Z0NA

Z0NA

Z0NA
UZIMANJA:

Z0NA
SAGIBANJA:

PROTEZANJA:

VIDLJIVOSTI:

Ovdje stoje dnevne potrepstine i
proizvodi koje stalno trebamo.

Tu su najskuplje stvari, namjer-
no stavljene na visini nasih o&iju.

Ovdje takoder stoje skuplji

proizvodi.

Za jcftine proizvodc moramo se
sagnuti.
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ubaci jo§ nekoliko proizvoda u kolica






