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MERCHANDISING 

Η προβολή και η διαφήμιση των 
προϊόντων που διατίθενται προς 
πώληση, τόσο στην χονδρική όσο 
και στην λιανική αγορά, είναι 

γνωστή ως merchandising. Αυτό συμπερι-
λαμβάνει την τιμολόγηση που είναι ανταγω-
νιστική και προσφέρει εκπτώσεις, καθώς 
και τις μεθόδους marketing, παράλληλα 
με τον σχεδιασμό της προβολής. Οι λια-
νοπωλητές που θέλουν να βελτιώσουν την 
εμπειρία των πελατών, να ανταγωνιστούν 
τον κλάδο και τελικά να αυξήσουν τις πω-
λήσεις τους, θα πρέπει να δώσουν μεγάλη 
προσοχή στο merchandising.

Η ανάπτυξη σχεδίων marketing, η τι-
μολόγηση των προϊόντων, ο σχεδιασμός 
βιτρινών, η προσφορά εκπτώσεων ή κου-
πονιών και ο καθορισμός των ποσοτήτων, 
αποτελούν μέρος των καθηκόντων των 
merchandisers. 

Σε πολλές πτυχές των λιανικών πωλή-
σεων, το merchandising μπορεί να υιοθε-
τήσει διάφορες και πιο λεπτομερείς μορ-
φές. Για παράδειγμα στο marketing, το 
merchandising μπορεί να χρησιμοποιηθεί 
για να περιγράψει την χρήση ενός προϊό-
ντος, μιας εικόνας ή μιας μάρκας με στόχο 
την προώθηση ενός άλλου προϊόντος.

Trends Merchandising
Οι τάσεις του merchandising που αναμέ-

νουμε να κυριαρχήσουν το 2023-2025.

Όπως γίνεται κατανοητό, οι βιτρίνες των 
καταστημάτων παίζουν καταλυτικό ρόλο, 
τόσο στην προσέλκυση του καταναλωτή 
όσο και στην τελική του απόφαση.  Σύμ-

φωνα με τις τάσεις που παρουσιάστηκαν 
παραπάνω, οι βιτρίνες θα πρέπει να δημι-
ουργούν οπτικό αντίκτυπο και να ξεχωρί-
ζουν από τους ανταγωνιστές. 

1. Πολλά καταστήματα (Lacoste, Zara, 
Selfridges) έχουν ήδη εστιασθεί στην ψη-
φιοποίηση για την διακόσμηση της βιτρίνας 
τους, χρησιμοποιώντας ψηφιακές οθόνες 
για την αναπαραγωγή video, και μεταδίδο-
ντας ένα πιο καλλιτεχνικό μήνυμα.

2. Τα υφάσματα με ζωντανά χρώματα 
μπορούν να δημιουργήσουν  εντυπωσιακές 
βιτρίνες, που προωθούν την αισιοδοξία 
και την ηρεμία, τάσεις που προβλέπεται να 
επικρατήσουν. Επίσης, μπορούν να χρησι-
μοποιηθούν lightboxes για την επισήμαν-
ση της επωνυμίας, αντισταθμίζοντας τα μη 
φωτεινά σημεία τής βιτρίνας. 

3. Η διακόσμηση με βάση τις αισθή-
σεις είναι ακόμα μία αναδυόμενη τάση, η 
οποία μπορεί να συνεισφέρει στην καλύ-
τερη εμπειρία των καταναλωτών. Οι οθό-
νες σε αυτήν την περίπτωση θα μπορού-
σαν να συνδυάσουν και ήχο και εικόνα. 
Καθώς η μηχανική μάθηση και η τεχνητή 
νοημοσύνη παρέχουν πληροφορίες στους 
λιανοπωλητές, θα εναπόκειται στις με-
μονωμένες μάρκες να λάβουν αποφάσεις 
merchandising που θα αξιοποιούν αυτά τα 
δεδομένα. Οι έρευνες δείχνουν ότι οι αγο-
ραστές εκτιμούν την εξατομίκευση και τις 
τεχνολογικά καθοδηγούμενες εμπειρίες. 
Συνολικά, προσδοκούν μία ευχάριστη και 
εύκολη αγοραστική εμπειρία. 

4. Οι λιανοπωλητές χρησιμοποιούν πε-
ρισσότερες cross-sells και πακέτα προϊ-
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όντων.  Τόσο στα φυσικά καταστήματα όσο 
και στο ηλεκτρονικό εμπόριο, εξακολου-
θούν να κυριαρχούν οι ευκαιρίες cross-
merchandising. Οι λιανοπωλητές γίνονται 
όλο και καλύτεροι στο να προσφέρουν 
στους πελάτες συμπληρωματικά προϊόντα 
που βελτιώνουν τις πωλήσεις, καθώς ανα-
λύουν τα δεδομένα σχετικά με τα πρότυπα 
και τις συνήθειες αγορών των καταναλω-
τών. Πάνω από το 30% των επιχειρήσεων 
εστιάζονται στην βελτίωση της εμπειρίας 
των πελατών τους και στην αξιοποίηση των 
ευκαιριών cross-selling.

5. Η έννοια "Κατάστημα μέσα στο κατά-
στημα" απογειώνεται στα πολυκαταστήμα-
τα. Πιο συγκεκριμένα, παρατηρείται πως  
πολλές επιχειρήσεις  δημιουργούν ένα 
"κατάστημα μέσα στο κατάστημα" (SWAS) 
σε μια προσπάθεια να βελτιώσουν το οπτι-
κό merchandising στο κατάστημα. Η προ-
σέγγιση SWAS στοχεύει στην ενίσχυση της 
επισκεψιμότητας, και στην παροχή στους 
πελάτες μιας εμπειρίας προστιθέμενης 
αξίας. Ο στόχος είναι να αναβαθμιστεί η 
εμπειρία στο κατάστημα, σε σημαντική 
θέση στο ταξίδι του πελάτη. Η επιθυμία 
για κάτι τέτοιο είναι μεγάλη μεταξύ των 

πελατών. Σύμφωνα με μια έρευνα, η ευ-
καιρία να δουν, να αγγίξουν και να δοκι-
μάσουν φυσικά πράγματα κατατάσσεται 
ως η πιο σημαντική πτυχή της αγοράς από 
το 70% των καταναλωτών. Σύμφωνα με την 
Google, πάνω από το 60% των καταναλω-
τών προτιμούν να αγοράζουν από εταιρείες 
που διαθέτουν φυσικά καταστήματα έναντι 
εκείνων που έχουν απλώς ιστότοπους.

6. Το Omnichannel Merchandising συν-
δυάζει την online εμπειρία με την εμπει-
ρία στο κατάστημα. Η ευθυγράμμιση των 
εμπορευμάτων στο κατάστημα και στο δι-
αδίκτυο για την δημιουργία μιας απρόσκο-
πτης αγοραστικής εμπειρίας, αναφέρεται 
ως εμπειρία omnichannel. Είναι κάτι που 
οι πελάτες απαιτούν, και οι λιανοπωλητές 
προσπαθούν ακόμη να καταλάβουν. Τα δε-
δομένα δείχνουν ότι το 90% των κατανα-
λωτών εξακολουθεί να θέλει να μπορεί να 
ψωνίζει στο κατάστημα, και στην συνέχεια 
να έχει πρόσβαση στην παράδοση, την 
online παραγγελία, και την παραλαβή.

7. Ψηφιακές εμπειρίες. Οι πελάτες 
μπορούν να αποκομίσουν διάφορα πλε-
ονεκτήματα από τις ψηφιακές συναντή-
σεις σε χώρους λιανικής πώλησης, όπως 
η αίσθηση σύνδεσης με την εταιρεία, η 
ενημέρωση για τα προϊόντα και μια πιο 
προσωποποιημένη αγοραστική εμπειρία. 
Πολλοί έμποροι επικεντρώνονται σε αυτή 

την ψηφιακή εμπειρία, για να δελεάσουν 
τους ανθρώπους να επιστρέψουν στις αγο-
ρές στο κατάστημα. Ποσοστά μιας έρευνας 
μας δείχνει πως το 82% των πελατών θεω-
ρεί ότι η καλή εμπειρία στο κατάστημα αυ-
ξάνει την πιθανότητα να επιστρέψουν στην 
επιχείρηση. Σύμφωνα με αυτούς, ο κύριος 
παράγοντας που επηρεάζει την απόφαση 
των ανθρώπων να αγοράσουν από κοντά 
είναι μια "διασκεδαστική" εμπειρία.

E-commerce vs. 
merchandising

Το merchandising ηλεκτρονικού εμπο-
ρίου είναι ένας συνδυασμός επιστήμης 
και τέχνης. Στόχος του είναι να αυξήσει 
τις πωλήσεις, παρέχοντας στους πελάτες 
τα κατάλληλα προϊόντα. Το ηλεκτρονικό 
εμπόριο είναι η διαδικασία της ανταλλα-
γής προϊόντων και υπηρεσιών σε ψηφια-
κή μορφή. Το ηλεκτρονικό εμπόριο είναι 
ένα είδος ηλεκτρονικής αγοράς όπου οι 
άνθρωποι μπορούν απλά να παραγγείλουν 
προϊόντα και υπηρεσίες από το σπίτι τους, 
και να τα παραλάβουν απ΄ ευθείας στην 
πόρτα τους.

Συγκριτικώς με το merchandising, η 
διαδικτυακή αγορά διαθέτει πολύ μι-
κρό απόθεμα. Από την άλλη πλευρά, το 
merchandising του ηλεκτρονικού εμπορί-
ου εξασφαλίζει ότι εμφανίζονται τα προ-
ϊόντα που είναι πιο σχετικά με τον εκά-
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στοτε καταναλωτή, υπάρχει εξατομίκευση. 
Συνεπώς, τα προϊόντα εμφανίζονται με την 
καλύτερη σειρά και παρουσιάζονται με τον 
πιο ελκυστικό τρόπο, ανεξάρτητα από το 
σημείο εισόδου και την διαδρομή τού πε-
λάτη στον ιστότοπο. Το ηλεκτρονικό εμπό-
ριο μπορεί να εξοικονομήσει χρόνο και 
χρήμα. Οι πελάτες έχουν πρόσβαση σε μια 
ποικιλία ψηφιακών μεθόδων πληρωμής, 
όπως net banking, ψηφιακά πορτοφόλια, 
πιστωτικές κάρτες και χρεωστικές κάρ-
τες. Μέσω του ηλεκτρονικού εμπορίου, οι 
άνθρωποι μπορούν εύκολα να αγοράζουν 
πράγματα, όποτε θέλουν στον ελεύθερο 
χρόνο τους.

Οι όμορφες οπτικές επιδείξεις μπορούν 
να κινητοποιήσουν τους πελάτες, και μπο-
ρούν να αλληλεπιδράσουν με τα εμπορεύ-
ματα. Το πιο σημαντικό είναι ότι οι πελά-
τες μπορούν να εμπιστευτούν τις γνώσεις 
τού προσωπικού τού καταστήματος: Το 
48% των καταναλωτών, σύμφωνα με την 
Deloitte, πιστεύει ότι ένας ικανός πωλητής 
αυξάνει την πιθανότητα πραγματοποίησης 

μιας αγοράς. Αντί να χρησιμοποιούνται δε-
δομένα χρήστη, η εξατομίκευση βασίζεται 
σε ένα συγκεκριμένο πρόσωπο, όπως ένας 
συνεργάτης καταστήματος.

Αντίθετα, το merchandising στο ηλεκτρο-
νικό εμπόριο εξαρτάται από την εξατομί-
κευση. Σύμφωνα με έρευνες, το 91% των 
πελατών είναι πιο πρόθυμοι να αγοράσουν 
προϊόντα από εταιρείες που τους θυμού-
νται, τους αναγνωρίζουν και κάνουν εξατο-
μικευμένες προσφορές και προτάσεις.

Οι διαδικτυακοί έμποροι λιανικής πώλη-
σης έχουν πλέον πρόσβαση σε πληθώρα 
δεδομένων χρηστών που τους επιτρέπουν 
να παρακολουθούν την συμπεριφορά των 
πελατών στους ιστότοπούς τους και να 
χρησιμοποιούν αυτές τις πληροφορίες για 
να προσαρμόζουν την αγοραστική εμπει-
ρία για κάθε πελάτη ξεχωριστά.

Παρ’ όλο που το merchandising και το 
e-commerce διαφέρουν πολύ μεταξύ 
τους, έχουν πολλά κοινά στοιχεία. 


