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Smyslovy marketing

d

jako nastroj zvySovani kultury
komfortu nakupovani

S pojmem nebo souslovim ,smyslovy marketing” se nekteff 7 Vas moznd jiz setkali
a s jeho jednotlivymi prvky jste zcela jisté pri nakupovani piisli do styku.

Podle dhlu pohledu se miZe lisit definice, co to
vlastné smyslovy marketing je. Zustanu-li u obee-
né charakeeristiky, tak jedna z formulaci bude
znit: je to soubor Cinnosti a nastroji, jejichz
prostiednictyim jsou ovliviioviny lidské smysly
za Gcelem vyvoldni pozitivni emoce. V piipadé,
7e je takto vyuzivin smyslovy marketing v misté
prodeje &, cheeteli, nikupu, v takovém piipadé
je cilem smyslového marketingu vyvolini pozitiv-
ni emoce a propojeni této emoce s konkrétnim
mistem, produktem nebo znackou.

V rimei smyslového marketingu je mozné pra-
covat se viemi péti lidskymi smysly (¢ich, zrak,
sluch, hmat a chut) a tento néstroj diky soucas-
nému trendu zvy$ovani kultury prodeje nachizi
stile vet3i uplatnéni jako ucinny marketingovy
nastroj v misté prodeje.

Spolecnost Mood Media spolupracovala na vy-
zkumu, ktery se zabyval vaiminim nakupujiciho
a jeho pocitil pfi nakupovini. Vyzkum piinesl
zajimavé vysledky o tom, jaké faktory vnimi ni-
kupujici a jakou dulezitost jim piikladd pfi hod-
noceni komfortu nakupovini a kultury prodeje.

Studie ESOP/ MOOD MEDIA
o nfaktorech komfortu'v misté prodeje

1. Cistota 9,2
2. Vnimani prostoru a snadnd orientace 9,1
3. Vone 8,8
4. vzdugnost, teplota a klima 8,8
5. Hudba 6,1

Z uvedenych vysledki je ziejmé, Ze dnesni 7d-
karnik si nejvice viimd Cistoty v misté prodeje

a to bez ohledu na to, zda je muz ¢i zena a zda
nakupuje zboZi nebo vyuZivi sluzby. 7 hlediska
smyslového marketingu jde o zrakovy viem, kdy
nakupujici po vstupu do mista prodeje zkouma
Lterén®, Tento ndvyk je hluboce zakofenény 7 mi-
nulosti.

Hodnoceni pachli a viini je také zileZitost his-
torickd. Cich je velmi Gzee spjat s dychinim (zi-
kladni lidskou poticbou) a také chuti, Sami jste
si urcité veimli, Ze neliby pach, a nebo naopak

piijemnd vané jaksi ulpi na jazyku. Navic ¢ichovy
systém je piimo napojen na emocni centra.

Hudba je sice v hodnoceni az na poslednim
misté, ale to vibee neznamend, Ze by v§znam
sluchu v rimei smyslového marketingu byl mensi
nez u ostatnich smysli, Je vhodné puisobeni na
smysly kombinovat a obraz s zvukem mi urdcit¢
vy§§ tc¢innost nez obraz samotny.

Na zikladé vyhodnoceni viemi v misté pro-
deje dochdzi u nakupujiciho k rozhodovini.
Rizné studie hovoii shodné v tom, %e piiblizné¢
k 70% rozhodnuti o nikupu dochizi az v mist¢
prodeje. Druhy zajimavy a uziteény daj, ktery
studie potvrzuiji je, ze az 80% rozhodnuti pro-
béhne na zdkladé emoci. 7 téchto dvou tdaji
vyplyvi, Ze smyslovy marketing, ktery pracuje
privé s emocemi, md moznost vyrazné ovliviio-
vat rozhodnuti nakupujiciho, a to kritkodobi
i dlouhodobd.

Tento ¢lanek je zamy$len jako pryni z fady
o mo#nostech smyslového marketingu a budu
velmi rid, pokud mé Vage reakee a podnéty bu-
dou inspirovat k dalsim clankiim v této rubrice.
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