www.biznes.gazetaprawna.pl
2011-01-31

ZAPACH | MUZYKA WCIAGAJA KLIENTOW. SKLEPY WYDAJA CORAZ WIECEJ NA AUDIO- |
AROMAMARKETING

., WWW.BIZNES.GAZETAPRAWNA.PL (2011-01-31 00:00:00)
biznes.gazetaprawna.pl/artykuly/482683,zapach_i_muzyka_wciagaja_klientow_sklepy_wydaja_coraz_wiecej_na_audio_i_ar

omamarketing.html

Ponad 50 proc. konsumentow zostaje dtuzej w sklepie, w ktérym przyciagaja ich muzyka i zapach.
Dlatego sklepy wydajg coraz wiecej na audio- i aromamarketing.

Zapach i muzyka wciagajg klientéw. Sklepy wydaja coraz wiecej na audio- i aromamarketing
Ponad 50 proc. konsumentdw zostaje dtuzej w sklepie, w ktérym przyciggajg ich muzyka i zapach.
Dlatego sklepy wydaja coraz wiecej na audio- i aromamarketing.

Celem audio- i armomarketingu jest stworzenie

przyjemnej atmosfery budujgcej pozytywne skojarzenia z miejscem lub

marka. W Polsce w tej branzy licza sie trzy firmy: IMS, Mood Media

i TMM. Z ich ustug korzystajg m.in. potentaci: Coffee Heaven,

Statoil, Tatuum, Taranko, Ultimate Fashion, Orbis Accor, Smyk, Big

Star, KappAhl czy Medicover. Na poczatku stycznia Mood Media

podpisat umowe z sieciami Levis (40 punktow handlowych) i Leroy

Merlin (39 punktéw). - Pod opieka marketingowa mamy blisko

pottora tysigca lokalizacji w catym kraju. Jest to okoto 300 wiecej

niz w 2009 r. Ten rok zapowiada sie jeszcze bardziej optymistycznie

- powiedziata w rozmowie z "DGP"

Alexandra Potrykus z Mood Media. W sumie trzy wspomniane firmy sprzedajg swoje

ustugi okoto 6 tys. punktom. 70 proc. z nich przypada na

audiomarketing. - Nie rozumieli$my, dlaczego mamy mniej

klientek niz konkurencja, skoro nasze ceny i oferta bylty lepsze.
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Okazato sie, ze problemem byta irytujgca muzyka. Po zatrudnieniu
firmy audiomarketingowej w ciggu miesigca przybyto nam 50 proc.
klientek - méwi menedzerka jednej z firm handlujacej

damska odzieza. Miesieczny abonament za ustugi audiomarketingowe
waha sie od 120 do 300 zt od punktu. Firmy, aby dostosowa¢ muzyke
do potrzeb sklepow, tworzg najpierw profil ich klientéw. Dopiero na
tej podstawie komponuja liste piosenek. - W bazie mamy ponad 300 playlist. Inng
playliste umieszczamy w sklepie House, inng w restauracji. Spokojna
muzyke puszczamy rano, gdy klienci zaczynajg dzien, dynamiczng po
potudniu a wyciszong wieczorem, gdy jest juz blisko do zamkniecia
sklepu - méwi nam Wojciech Grendzinski, cztonek zarzgdu

IMS. Klientéw przycigga tez zapach. Zdaniem

Grendzinskiego rynek aromamarketingu w Polsce dopiero raczkuje, ale
rozwija sie btyskawicznie. Obecnie ok. 1,5 tysigca punktow korzysta

z tego typu ustug. Pod koniec roku bedzie ich jednak ponad 2,5
tysigca. Zapach moze by¢ rozprzestrzeniany na trzy sposoby:

przez wentylacje na terenie catego sklepu, przez rozpylenie

mieszanki zapachowej pod wysokim cisnieniem (tzw. wyspa zapachowa)
lub z cartridge'a, w ktédrym znajduje sie specjalny

materiat nasgczony olejkiem (tzw. sucha dyfuzja). Efekt jest taki,

ze w sklepie sprzedajacym szczelnie zapakowane kawy czué zapach

Swiezo palonych ziaren albo w poblizu stosika z wypiekami czu¢
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zapach swiezutkiego jabtecznika. Zdaniem prezesa TMM Lorenza van der Stama sklepy,
aby odnies¢ sukces, musza pozytywnie oddziatywaé na niemal
wszystkie zmysty swoich klientéw. Dlatego tez polski rynek audio- i

aromamarketingu w ciggu trzech lat co najmniej sie potroi.



