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Магазин “Експрес”

1. ОСНОВНІ ВИМОГИ ДО МІСЦЯ
РОЗТАШУВАННЯ ОБ’ЄКТУ

найчаст�ше  розташовуються  на
центральних  вулицях ,  на  перетин�

транспортних  �  п�шох�дних  поток�в ;
вх�д  у  спальний  район ;  житлова  зона

- в�д  1000 населення ;  щ�льний
п�шох�дний  пот�к  у  напрямку

житлових  будинк�в  у  безпосередн�й
близькост�  до  входу  в  торговельний

заклад ;  к�нцева  або  звичайна
зупинка  м�ського  громадського
транспорту ;  рампа  з�  зручним
п�д ' їздом ,  яка  не  заважатиме

м�сцевим  мешканцям .  

Магазин б�ля дому

спальний  район ;  житлова  зона  в�д  3000
населення ;  щ�льний  п�шох�дний  пот�к  у

напрямку  житлових  будинк�в  у
безпосередн�й  близькост�  до  входу  в

торговельний  заклад ;  к�нцева  або
звичайна  зупинка  м�ського  громадського

транспорту ;  автомоб�льна  стоянка  в�д
восьми  м�сць ;  рампа  з�  зручним  п�д ' їздом ,
яка  не  заважатиме  м�сцевим  мешканцям ;

можлив�сть  влаштування  компресорної
станц�ї  зг�дно  �з  вимогами  щодо  шумо- та

в�бро�золяц�ї ;  небажана  наявн�сть
р�вноц�нних  чи  б�льших  за  площею

конкурент�в  у  десятихвилинн�й  п�шох�дн�й
зон  

Супермаркет

розташовуються  у  житлових
районах  м�ст ;  вх�д  у  спальн�

райони ;  к�нцева  або
звичайна  зупинка  м�ського
громадського  транспорту ;
зручний  доїзд  �  достатн�й
парк�нг ;  рампа  з�  зручним

п�д ' їздом ,  яка  не  заважатиме
м�сцевим  мешканцям ;

можлив�сть  влаштування
компресорної  станц�ї  зг�дно
�з  вимогами  щодо  шумо- та

в�бро�золяц�ї .  



Г�пермаркет

розташовуються  в  торговельних  центрах ,  у  великих
житлових  масивах ,  на  перетин�  основних  транспортних
артер�й ,  у  прим�ськ�й  зон� ;  рампа  з�  зручним  п�д ' їздом ;
можлив�сть  влаштування  компресорної  станц�ї  зг�дно

вимог  щодо  шумо- та  в�бро�золяц�ї .  
Гипермаркетам  характерний  широкий  �  глибокий
асортимент ,  а  також  наявн�сть  додаткових  послуг

населенню ,  як-от  стоянка  автотранспорту ,  послуги  з
харчування ,  комплектування  подарункових  набор�в  тощо .  



ОСНОВНІ КРИТЕРІЇ  ДОСЛІДЖЕННЯ МІСЦЯ
РОЗТАШУВАННЯ ОБ'ЄКТА

(ПРИКЛАД)

розташування :  магазин  знаходиться  в  центр�  новозбудованого
спального  району ;  в�дстань  до  центру  м�ста :  1  км ;  
автомоб�льн�  потоки :  високої  �нтенсивност� ;
людинопотоки :  середньої  �нтенсивност� ;  
п�д ' їзд  до  об 'єкта  на  автомоб�л� :  в�дносно  зручний ;  
наявн�сть  громадського  транспорту :  так ;  
в�дстань  до  зупинок  громадського  транспорту :  150 м ;  
оточення  д�лянки ,  м�сцев�сть :  д�ючий  супермаркет ,  знаходиться  серед
новозбудованих  багатоповерх�вок  в  цокольному  прим�щенн� .  Багато
(к�льк�сть)  будинк�в  ще  знаходяться  п�д  забудовою ;  
найближч�  конкуренти :  назва ,  площа ,  в�дстань ,  ц�нова  пол�тика .  



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ

Ч�тке  зонування  зг�дно
ц�лей  покупок .  

Внутр�шнє  планування
магазину  зд�йснюється  �з
врахуванням  основних

ц�лей  по- купок :  «на  зараз»
�  «на  пот�м» .  Це

досягається  за  рахунок
використання

арх�тектурної  конструкц�ї
буд�вл� ,  а  також  за

допомогою  розм�щення
товар�в  «для  вживання

вже» на  початку  торгового
залу ,  а  товар�в  «для

вживання  пот�м» - у  к�нц�
торгового  залу .  

Акцент  на  кул�нарну
продукц�ю  та

нап�вфабрикати .  
Кул�нар�я ,  фастфуд  �
нап�вфабрикати  є

основними  категор�ями  в
магазин� .  П�д  ц�  в�дд�ли
вид�ляється  велика

частина  торгової  площ� .
Розташовують  вказан�
категор�ї  у  вх�дн�й  зон� ,

забезпечуючи  таким  чином
гарне  проглядання  з�

входу .  За  можливост� ,  вони
об 'єднуються  з  в�дд�лом
обслуговування  �  точками
оплати .  За  рахунок  цього
п�двищується  гнучк�сть  �
скорочується  к�льк�сть
необх�дного  персоналу .  

Ефективний
мерчандайзинг .  

Ефективний  в�зуальний
мерчандайзинг  є  ще  одним
важливим  �нструментом

продаж�в ,  який
використовується  по  вс�й
площ�  магазину .  Як�сне
в�зуальне  представлення
товару  сприяє  п�двищенню
�м�джу ,  позитивно  впливає
на  сприйняття  бренду  та
стимулює  куп�вельну
повед�нку .  В�зуальне
представлення  товару
допомагає  покупцям  у
прийнятт�  р�шень  про

покупки .  

Принципи планування торгового залу для магазину “Експрес”



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ

Стимулювання  супутн�х  �  перехресних
продаж�в .  

Б�льш�сть  р�шень  про  покупку
приймається  в  м�сц�  продажу .
Сучасний  покупець  вимагає

пропозиц�ї  натхнення ,  вибору  �  р�шень .
Це  є  особливо  важливо  в  магазинах
формату  Експрес ,  оск�льки  кл�єнти
зазвичай  перебувають  в  них  дуже
мало  часу .  Для  задоволення  цих
потреб  обов 'язковою  частиною

магазину  стають  точки  продажу ,  що
пропонують  набори  Meal Deal  («готове
меню»).  Так�  набори  призначен�  для
того ,  щоб  в�дразу  пропонувати  готове
р�шення  для  перекусу ,  тобто  покупцям

не  потр�бно  шукати  
окрем�  �нгред�єнти  по  всьому

магазину .   

Споживча  ц�нн�сть  та  ї ї  ефективна  комун�кац�я .  
Товари  з�  значною  споживчою  ц�нн�стю  (висока
як�сть ,  низька  ц�на)  є  одн�єю  з  найважлив�ших
пропозиц�й  магазину .  Ц�  товари  повинн�  добре
проглядатися  �з  входу  магазину .  Ефективно
представляють  споживчу  ц�нн�сть  торц�

остр�вних  стелаж�в  та  додатков�  м�сця  продажу
(ДМП) ,  як-от  п�ддони ,  дисплеї  чи  ст�йки  з
товарами .  Окр�м  цього ,  вони  п�дсилюються

граф�чною  рекламою  та  червоним
обрамленням  та  мають  ч�тк�  л�н�ї  огляду  для

привернення  уваги  кл�єнт�в .  
Так�  фокусн�  точки  в�дображають  агресивн�сть

ц�н  та  сигнал�зують  про  ц�нн�сть  акц�йних
пропозиц�й .  Вони  п�дкреслюють ,  що  магазин
пропонує  як�сн�  товари  за  найкращою  ц�ною .

Товари ,  виставлен�  в  фокусних  точках  �  на  ДМП ,
повинн�  регулярно  оновлюватися .   

Принципи планування торгового залу для магазину “Експрес”



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ

Огляд  розпод�лу  за  в�дд�лами .  
Внутр�шнє  планування  магазину  �  розташування  груп

товар�в  ретельно  продумано  для  того ,  щоб
задовольнити  потреби  покупц�в  у  зручност� .  Також

правильне  планування  забезпечує  ефективне
представлення  в�дд�л�в  ц�льового  попиту .  Водночас ,
розм�щення  важливих  в�дд�л�в  (як-от  гастроном�я ,
молокопродукти ,  хл�бобулочн�  вироби  та  �н . )  по

периметру  магазину  стимулює  покупц�в  об�йти  весь
магазин  п�д  час  зд�йснення  покупки .  

Окрем�  в�дд�ли  розроблен�  у  вигляд�  модул�в ,  що
забезпечує  можлив�сть  вар�ац�й  їх  розм�щення  �
позиц�онування  в  магазин� .  Розм�щення  модул�в
залежить  в�д  м�сця  розташування  магазину  �  його
зони  охоплення .  За  можливост� ,  для  ефективност�
внутр�шн�х  процес�в  та  зручност�  для  споживач�в
в�дд�ли  обслуговування ,  точки  оплати  �  в�дд�ли ,  що
пропонують  послуги  громадського  харчування  /

приготування  їж� ,  повинн�  бути  об 'єднан�  в  одн�й  зон� .  

Принципи планування торгового залу для магазину “Експрес”

Обслуговування .  
Прив�тне ,  дбайливе  обслуговування  в  зон�  входу  в

магазин .  Зона  обслуговування  об 'єд  
нана  з  розрахунковими  зонами .  

Спец�ал�зац�я .  
Спец�ал�зован�  в�дд�ли  з  яскраво  вираженим

акцентом  на  їжу  на  винос  �  нап�вфабрикати  (кава ,
готова  до  вживання  локшина ,  сендв�ч�  та  пропозиц�ї

набор�в  готових  меню) .  

Товари  для  вживання  "на  пот�м” ,  
Продукти ,  що  вимагають  приготування  вдома ,  та
товари  ц�льового  попиту  (алкоголь ,  бакал�я  та  �н . )
розм�щують  у  глибин�  торгового  залу ,  стимулюючи

покупц�в  об�йти  весь  магазин  п�д  час  покупки .  



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ

Товари  для  вживання  «на  зараз».  
Безпосередньо  б�ля  входу  в  магазин  в�дводиться

м�сце  для  легкого  доступу  до  продукт�в  харчування ,
призначених  для  вживання  в�дразу .  Це  так�  товари ,  як

охолоджен�  безалкогольн�  напої ,  фастфуд  (пан�н� ,
роли ,  сендв�ч� ,  бургери)  та  вип�чка .  Товари
допом�жних  категор�й  (супутн�  товари ,  як-от

батарейки ,  волог�  серветки)  та  новинки
викладаються  поруч  �з  зоною  �мпульсного  продажу .
Набори  Meal deal  («готове  меню») об 'єднують  у  соб� ,

наприклад ,  якусь  готову  страву  та  нап�й  за
спец�альною  ц�ною ,  таким  чином  зб�льшуючи
зручн�сть  та  споживчу  ц�нн�сть  для  кл�єнта .

Принципи планування торгового залу для магазину “Експрес”



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
Принципи планування торгового залу для супермаркету

Акцент на св�ж�сть. 
В�дд�ли св�жих продукт�в є ключовим елементом концепц�ї супермаркет�в. В магазин�

їм в�дводиться центральне м�сце. Іх дизайн виконаний так, щоб у покупц�в
створювалось в�дчуття знаходження на ринку». Вони розташовуються по

периметру магазину. Пот�к покупц�в направляється навколо всього торгового залу. 
Так� в�дд�ли, як молочн� продукти � хл�б, є ключовими в�дд�лами продажу товар�в

ц�льового попиту. Вони розташовуються в далеких кутках магазину, щоб
стимулювати покупця об�йти весь магазин. 

Водночас, в�дд�л св�жих овоч�в � фрукт�в розташовується першим в�д входу у
торговий зал (зустр�чає гостей). Даний в�дд�л має першочергову важлив�сть в
магазин�, тому для нього в�дводиться велика частина торгової площ�. Все це

робиться для того, щоб перше враження гостей про виб�р � св�ж�сть продукт�в було
позитивним. Прилавки з товаром розташовуються п�д нахилом, «оточуючи гостей»

товаром. 



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
Принципи планування торгового залу для супермаркету

Огляд розпод�лу за в�дд�лами. 
Додаткову приваблив�сть торговельному закладу надає наявн�сть яскраво

виражених �ндив�дуальних характер�в в�дд�л�в. Це досягається за рахунок форми �
арх�тектурної конструкц�ї буд�вл� та концепц�ї торгового залу. Основна �дея -
спробувати «оточити гостя товаром». Також для досягнення цього ефекту

обладнання для викладки товару розташовується п�д нахилом. 
Внутр�шнє планування магазину з розташуванням груп товар�в ретельно
продуман�. Це необх�дно для задоволення потреб покупц�в � забезпечення

ефективного представлення в�дд�л�в, що торгують товарами ц�льового попиту.
Використання фокусних точок та важливих категор�й по периметру торгового
залу додатково стимулює покупц�в об�йти весь магазин п�д час покупки. Окрем�

в�дд�ли розроблен� у вигляд� модул�в, що забезпечує можлив�сть вар�ац�й їх
розм�щення � позиц�онування в магазин�. 
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Принципи планування торгового залу для супермаркету

Спец�ал�зац�я. 
Спец�ал�зован� в�дд�ли з вираженим �ндив�дуальним характером. Так� в�дд�ли, як

дел�катеси, м'ясо, риба та сир розташовуються в глибин� магазину. При цьому їх
добре видно з будь-якої точки магазину. Це сприяє кращому залученню покупц�в. 

Товари для споживання «на зараз» 
Безпосередньо б�ля входу в магазин в�дводиться м�сце для легкого доступу до

продукт�в харчування, призначених для вживання безпосередньо в магазин�. Так�
продукти, як охолоджен� безалкогольн� напої, фастфуд (пан�н�, роли, сендв�ч�) та
вип�чка групуються для забезпечення зручност� для кл�єнта. Товари допом�жних

категор�й (супутн� товари) та новинки викладаються поруч �з зоною �мпульсного
продажу. Також є набори Meal deal (готове меню) за спец�альною ц�ною. 



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
Принципи планування торгового залу для супермаркету

Товари для вживання «на пот�м» 
Продукти, що вимагають приготування вдома або в оф�с�, розташовуються дал�
за шляхом зд�йснення покупки. Товари ц�льового попиту (молочн� продукти, хл�б,

алкогольн� напої, бакал�я) розташовуються в глибин� магазину.

Обслуговування. 
Експрес-каси б�ля виходу з магазину оптимально регулюють куп�вельн� потоки
зм�нної �нтенсивност�. Одночасно вони служать точками обслуговування, що

надають додатков� послуги (роз�гр�вання фастфуду, приготування кави та �н.),
забезпечуючи зручн�сть для кл�єнт�в. Також у ц�й зон� розм�щують (ховають)
товари, як� часто викрадаються. Окрема зона споживання їж� безпосередньо в

магазин� доповнює в�дчуття комфорту п�д час покупки. Зазвичай вона
розташовується б�ля виходу з магазину. 



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
Принципи планування торгового залу для г�пермаркету

Мета г�пермаркету - бути магазином, що задовольняє потребу в щотижневих �
щом�сячних с�мейних покупках продукт�в. Також тут є присутн�й широкий
асортимент непродовольчих товар�в � одягу. Г�пермаркет має вид�лятись

виг�дними ц�нами, спец�ал�зац�єю на св�жих продуктах � бездоганним
обслуговуванням. 

Под�л за в�дд�лами: продовольч� товари. 
Для забезпечення пом�тност� под�лу м�ж в�дд�лами продовольчих товар�в
використовуються яскрав� характерн� особливост� кожного в�дд�лу. Цього

вдається досягти, використовуючи форму � арх�тектурн� особливост� буд�вл�.
Ст�йки для викладки товар�в розташовуються так, щоб «оточити» покупця

продуктами. 



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
Принципи планування торгового залу для г�пермаркету

Под�л за в�дд�лами: непродовольч� товари. 
В�дд�ли непродовольчих товар�в розд�лен� на категор�ї. Доступ до них

в�дкривається з основного проходу / проїзду. Таке розташування дозволяє
домогтися б�льш ч�ткої �дентиф�кац�ї в�дд�л�в. За допомогою осв�тлення та

�нформац�йних вказ�вник�в можна зм�нювати швидк�сть руху � настр�й покупц�в.
Створюються умови для забезпечення покупцев� особистого 

простору, потр�бного для зд�йснення великої � б�льш виваженої покупки. 

Головною в�дм�нн�стю м�ж г�пермаркетом � великим супермаркетом с потужна
представлен�сть категор�ї непродовольчих товар�в. У вказан�й категор�ї повинн�

бути представлен� так� в�дд�ли, як товари для кухн�, пост�льна б�лизна �
декоративн� тканини, одяг, товари для д�тей та �н. У окремих випадках деяк�

в�дд�ли можуть бути включен� до �нших (наприклад, 
побутова техн�ка може бути в�днесена до товар�в для дому). 



2.  ФОРМУВАННЯ КОНЦЕПЦІЇ  ТОРГОВЕЛЬНОГО ЗАКЛАДУ
Принципи планування торгового залу для г�пермаркету

Виг�дн� ц�ни. 
Одна з нев�д'ємних особливостей г�пермаркету - вид�лення в магазин� зон товар�в
з виг�дними ц�нами. Це реал�зується за допомогою ряд�в з акц�йними пропозиц�ями.

Для пов�домлення про просування використовуються яскрав� вив�ски та червон�
рамки. Ч�тк� л�н�ї орган�зац�ї товар�в та їхня викладка привертають увагу

кл�єнт�в. Товар, розм�щений у фокусних точках, потр�бно регулярно зм�нювати. 



3.  КОМПЛЕКС МАРКЕТИНГОВИХ ЗАХОДІВ НА ВІДКРИТТЯ
МАГАЗИНУ

Першим етапом
урочистого в�дкриття є

�нформування
мешканц�в торгової

зони про дату
в�дкриття. 

Для цього необх�дною
умовою є проведення

комплексного
досл�дження ЗМІ
рег�ону, у якому

в�дкривається новий
заклад мереж�. 

Критер�й усп�ху за
даною ц�ллю:

сформувати паспорт
рекламонос�їв району

розташування
торговельного закладу,

проанал�зувати
отриман� результати
для вибору засоб�в �з
найб�льшим ступенем

проникнення. 

Ціль урочистого відкриття - максимальне �нформування мешканц�в торгової зони про в�дкриття
закладу та залучення їх до зд�йснення першої пробної покупки. 
Мета урочистого відкриття формування позитивного �м�джу торговельного закладу серед присутн�х та
позитивного враження в�д розважальної програми. 



Рекламно-�нформац�йний вплив п�д час
в�дкриття торговельного закладу потр�бно
зосередити в першу чергу на торгов�й зон�
магазину. Торгова зона магазину це рад�ус
навколо магазину, з якого до нас можуть
прийти гост� за покупками. 
Існує проста законом�рн�сть: торгова зона
магазину = торгова площа магазину, тобто
для магазину площею 400 кв. м необх�дно
�нформу вати покупц�в у рад�ус� 400 м навколо
магазину. 



ІНСТРУМЕНТИ ДЛЯ ІНФОРМУВАННЯ
МЕШКАНЦІВ ТОРГОВОЇ ЗОНИ ПРО

ВІДКРИТТЯ ЗАКЛАДУ

�нформац�йн�  плакати  з  датою  та  програмою  в�дкриття ;  
�нформац�йн�  лист�вки  формату  А4/А5 з  датою  в�дкриття ,  

схемою-планом  розташування  ТЗ  та  перел�ком
корпоративних  акц�й ;  

соц�альн�  мереж�  (Facebook,  Instagram, YouTube);  
банерна  реклама  в  мереж�  Інтернет ;  
для  магазин�в  масштабу  м�ста  - м�сцеве  рад�о  та
телебачення .  



50-150 плакат�в  формату  A1/  А2 з
датою  та  програмою  в�дкриття  сл�д
розм�стити  у  п�д ' їз- дах  житлових

будинк�в  у  торгов�й  зон� ,  на  дошках
оголошень ,  зупинках ,  автостанц�ї .
Нав�ть  якщо  не  використовується
цей  рекламонос�й  поза  межами

магазину ,  то  обов 'язково  сл�д  роз-
м�стити  так�  плакати  у  торговому

зал�  та  на  фасад�  магазину .  

01

ІНФОРМАЦІЙНІ
ПЛАКАТИ

02 03 04

лист�вка  з  анонсом  в�дкриття ,
схемою  доїзду  та

корпоративними  акц�ями
розповсюджується  у  торгов�й
зон�  за  1-2 дн�  до  в�дкриття

за  м�сцем  проживання
жител�в ,  на  базарах  /  ринках ,

а  також  на  зупинках
громадського  транспорту
(транзитним  перехожим) .  

 ІНФОРМАЦІЙНА
ЛИСТІВКА

 використовуємо  для
магазин�в  великого

формату  (в�д  500 кв .  м)
та  тих ,  як�  виконують
функц�ю  магазину

районного  масштабу ,
тобто  розташован�

таким  чином ,  що  до  нас
можуть  приїхати  люди  з
�нших  район�в  м�ста .  

БІЛБОРДИ  3Х6

 використовуємо  для
магазин�в  будь-якого

формату ,  якщо  є
можлив�сть  розм�стити

борди  на  фасад�
магазину .  Так�  борди
розм�щуються  на
ст�нах  з  хорошою
оглядов�стю  для
п�шоход�в  або
автомоб�л�ст�в .  

БОРДИ  НА  ФАСАДІ
МАГАЗИНУ

Основн� �нформац�йн� рекламонос�ї на в�дкриття магазину



 передбачає :  
створення  стор�нки  магазину  в
соц�альних  мережах  Facebook та

Instagram; пости  про  в�дкриття  на
цих  стор�нках ,  зокрема  й
ознайомлення  покупц�в  �з

процесом  буд�вництва  /  в�дкриття
магазину ;  •  таргетована  реклама  у
Facebook / Instagram (банерна  та

в�деореклама  у  Facebook /
Instagram);  в�деореклама  YouTube,

банерна  реклама  Google 

05

ІНТЕРНЕТ-РЕКЛАМА

06 07 08

 розм�щуємо  на  м�сцевих  FM-
рад�останц�ях .  Ролик  з
анонсом  дати  в�дкриття
розм�щується  на  м�сцев�й
рад�останц�ї  за  с�м  дн�в  до

в�дкриття  по  п 'ять  
виход�в  на  день  (тривал�сть

ролика  - 18 секунд) .    

 ІНФОРМАЦІЙНИЙ
РОЛИК

 стаття  розм�ром  100 см
розм�щується  у  ра-

йонному  друкованому
виданн� .  Можливе

розм�щення  статей  на
м�сцевих  �нтернет-

ресурсах  
(якщо  є  як�сн�  онлайн-

ЗМІ) .  .  

ІНФОРМАЦІЙНА
СТАТТЯ  (ДРУКОВАНА ,

ОНЛАЙН)
 �нформац�йний  ролик  про
мережу  та  ї ї  появу .  Ролик

виходить  в  прокат  за  14 дн�в
до  в�дкриття  (без  анонсу  дати
в�дкриття) .  Для  магазин�в

площею  до  500 кв .  м
використовуємо  в�деорекламу

в  YouTube / Facebook/ 
Instagram. 

ВІДЕОРОЛИК

Основн� �нформац�йн� рекламонос�ї на в�дкриття магазину



Другим етапом орган�зац�ї в�дкриття є техн�чне в�дкриття ТЗ. 

У день техн�чного в�дкриття необх�дно: 
розм�стити на фасад� г�рлянду з кульок: 
можливе також розм�щення на фасад� постер�в з �нформац�єю «Ми вже працюємо»
проконтролювати активну видачу та заведення у програмне забезпечення бонусних карток - к�льк�сть
заведених повинна дор�внювати к�лькост� виданих; 
запустити музичне оформлення з �нформац�йними роликами / активувати мережеве рад�о; 
купити та поставити на п�ддон� ц�нн� подарунки для проведення святкового роз�грашу у день
урочистого в�дкриття. На п�ддон необх�дно встановити плакат А3 формату з умовами роз�грашу та
запрошенням в�дв�дувач�в на урочисте в�дкриття; 
провести мон�торинг ц�н конкурент�в; 
встановити акц�йн� ц�нники на товари власної торговельної марки; 
на вх�дних дверях та на дошц� оголошень розм�стити плакат з корпоративними акц�ями та номером
гарячої л�н�ї; 
у торгов�й зон� розклеїти плакати з перел�ком корпоративних акц�й.  



Трет�м етапом є урочисте в�дкриття та орган�зац�я розважальної програми.
Розважальна програма орган�зовується за аутсорсингом. 

Для орган�зац�ї розважальної програми необх�дно: 
за 20 дн�в до в�дкриття попередньо домовитись про проведення урочистого в�д криття та вартост� наданих послуг,
можливост� та умови оплати по перерахунку (оренда апаратури, послуги ведучого, оформлення магазину кульками),
надати �нформац�ю про мережу ведучому; 
п�дготувати призи для учасник�в та переможц�в конкурс�в;

П�д час проведення розважальної програми необх�дно: 
контролювати частоту повторень та правильн�сть �нформац�ї про мережу, яку озвучує ведучий; 
допомагати в нагородженн� переможц�в конкурс�в та учасник�в; проконтролювати х�д роз�грашу ц�нних подарунк�в. 

Рекомендац�ї щодо формування позитивного враження п�д час проведення розважальної програми. 
П�сля промови та перер�зання червоної стр�чки директором магазину чи представником м�сцевої влади ведучому сл�д
наголосити аудитор�ї, про розважальну програму � одразу її розпочати. Перший конкурс, з якого починається програма,
повинен бути ц�кавим, см�шним та нетрадиц�йним для привернення уваги присутн�х та їхнього стимулювання до участ�. Щоб
уникнути скарг про фальсиф�кац�ю результат�в роз�грашу ц�нних подарунк�в, необх�дно з числа присутн�х д�тей вибрати
пом�чник�в у к�лькост�, р�вн�й к�лькост� подарунк�в. Кожна дитина визначає по одному переможцю шляхом випадкового
вибору чека у лототрон�, п�сля чого ведучий повинен оголосити пр�звище переможця та показати чек особ�, старш�й 25
рок�в, для п�дтвердження достов�рност� даних. П�д час проведення конкурсної програми не можна робити паузи б�льше 5
хвилин - це може спричинити в�дт�к людей. 



Четвертим етапом є �нформування мешканц�в торгової зони про
переваги торговель- ного закладу, що в�дкрився. Ключовим моментом
на цьому етап� є формування звички в покупц�в робити покупки в
новому магазин�. Найб�льш ефективними засобами комун�кац�ї для

цього є СМС-пов�домлення та лист�вки. .


