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    Úvod


    Ve vysoce konkurenčním prostředí ana extrémně saturovaném trhu ovládaném dynamicky se měnícími zákazníky je třeba se zabývat stále většími detaily ve všech oblastech moderního marketingu. Vtomto kontextu bychom chtěli naší publikací, vydanou pod záštitou oborové asociace POPAI Central Europe aKatedry marketingu Fakulty podnikohospodářské Vysoké školy ekonomické, přispět výrobcům, agenturám, zadavatelům, maloobchodníkům, studentům aakademickým pracovníkům nabídkou komplexního apodloženého vědění pro tvorbu účinné aefektivní marketingové komunikace vmístě prodeje. Naším hlavním cílem je seznámit čtenáře sjejími základními funkcemi, principy akritérii úspěšnosti vrámci souvisejících disciplín shopper marketingu, category managementu apodpory prodeje především voblasti rychloobrátkového sortimentu (FMCG), resp. vširokosortimentních maloobchodních formátech, jako jsou supermarkety, hypermarkety, čerpací stanice, lé­kárny, ale ivdalších prostředích, kde dochází kprodeji zboží nebo služeb.


    Obsah kapitol vychází ze zkušeností apoznatků zlokálního prostředí izahraničních trhů, staví na akademických ipraktických základech, přináší reálné příklady, názory avlastní izprostředkované informace od zkušených odborníků aktivně působících voboru. Věnuje se pozici afunkcím POP komunikace vkontextu komplexních komerčních komunikací, nabízí rozsáhlý systém přístupů její účinné tvorby aexekuce, zabývá se výzkumem avyhodnocováním POP projektů, přibližuje jejich minulost, současnost ibudoucnost ařadu dalších témat spjatých soborem, který hraje stále významnější roli vsoučasné komunikaci se zákazníky.


    Na dalších stránkách vás seznámíme sřadou přístupů, konceptů anástrojů, které můžete využít ktvorbě aexekuci účinnější, efektivnější avlivnější komunikace vmístě prodeje sdůrazem na zvýšení prodejů asoučasně ipotěšení aloajalitu nakupujících zákazníků, například skrze působení obrazy, texty, barvami atvary, aromaty azvuky, ato na úrovni celých provozoven (prodejen), sortimentních sekcí (produktových kategorií) asolitérních POP médií jednotlivých produktů aznaček.


    Přizachování maximální praktičnosti prezentované informace opíráme ovýzkumy, uznávané modely, koncepty apřístupy nalezené vrozsáhlém fondu odborných aakademických zdrojů. Prezentované vědění kotvíme vbohatém referenčním aparátu mnoha uznávaných autorů aděl například zoborů aplikované psychologie, teorie marketingu asociální teorie. Současně autorský tým vychází ze svých mnohaletých praktických, výzkumných, vzdělávacích akonzultačních zkušeností voboru marketingové komunikace vmístě prodeje ashopper marketingu, které jim pomohly doplnit avoriginálních souvislostech interpretovat shromážděné podklady zmnoha tuzemských azahraničních zdrojů.


    Kromě svého praktického potenciálu naše kniha přináší také cennou synopsi teoretických konceptů ainformací využitelných pro akademické práce atexty, ato nejen přímo, ale ijako bohatý rozcestník do mnoha tematických děl.


    Znalosti prezentované vtéto knize jsou využitelné na různých pozicích umaloobchodních společností, producentů adodavatelů zboží ikomunikačních aspecializovaných ­agentur afirem, které se zabývají shopper marketingem avývojem, produkcí aimplementací POP komunikace azároveň akademickou obcí všech úrovní.


    Za tým spoluautorů Daniel Jesenský


    Klíčová slova:


    POP, POS, in-store marketing, marketingová komunikace vmístě prodeje, multisenzorická komunikace, shopper marketing, category management, retail management, retail marketing, nákupní chování, nákupní rozhodování.


    Cíle publikace:


    •Popsat význam, potenciál aprincipy správného fungování POP komunikace vkontextu komplexních komerčních komunikací, category managementu ashopper marketingu.


    •Vysvětlit, jak lépe porozumět nákupnímu chování, jak vytvářet lepší místa prodeje alépe vnich prodávat spomocí působení POP komunikace.


    •Vytvořit ucelený praktický, teorií avýzkumem podložený přehled konceptů, jak realizovat účinnou marketingovou komunikaci nejen vmístech prodeje.


    •Popsat kritéria správné tvorby aimplementace POP komunikačních nástrojů.


    •Popsat způsoby vyhodnocování dopadů aktivit vmístě prodeje na chování zákazníků aprodej zboží.


    •Vytvořit dílo, které bude sloužit jako zdroj vědění pro odbornou veřejnost aakademickou obec (např. při psaní diplomových abakalářských prací) azároveň jako rozcestník do mnoha dalších děl, znichž publikace vychází.


    Primární cílové skupiny:


    •Odborná veřejnost zřad maloobchodníků, značkových výrobců, dodavatelů POP projektů akomunikačních agentur.


    •Studenti vysokých škol zaměřených na marketing, marketingovou komunikaci aretail management.


    •Akademičtí pracovníci apedagogové vysokých astředních škol.
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  Úvod do problematiky


  


  
    Místo prodeje není jen prostor, kde jsou nabízeny aprodávány výrobky nebo služby. Je to především velice důležitý komunikační kanál, který by měli obchodníci adistributoři produktů aslužeb umět využívat kvytvoření ojedinělého zážitku pro zákazníky, ke komunikaci srůznými cílovými skupinami, kbudování image značky avneposlední řadě ike stabilitě nebo růstu prodejů. Žádné jiné komunikační médium nenabízí možnosti tak široké multisenzorické interakce se zákazníkem jako místo prodeje (Perrey aSpillecke, 2013; Jílková, 2016). Od chvíle, kdy do obchodu vstoupí, přes procházení mezi regály až po kontakt spracovníkem upokladny na něj působí nesčetné množství stimulů včetně často velmi rozmanité afragmentované nabídky produktů. Optimální volba typu, provedení aumístění jednotlivých POP médií na prodejní ploše je proto zásadní pro snazší orientaci, usnadnění výběru zboží apříjemnější nákupní zážitek (Jesenský aKrofiánová, 2016a).


    Pojem marketingová komunikace vmístě prodeje (dále zmiňována také jako in-store marketingová komunikace nebo POP/POS komunikace) se dostává stále více do obecného povědomí avposlední dekádě tato součást integrované marketingové komunikace získala na významu. Původní modely, jak získat zákazníky, již nejsou plně funkční. Dnešní zákazník touží po časově amístně relevantních informacích, které mu pomohou se ve správném okamžiku rozhodnout avybrat. Tímto správným okamžikem je právě okamžik realizace nákupu, kdy prostředky komunikace vmístě prodeje nejsou většinou vnímány jako reklama, ale jako zdroj okamžitě využitelných informací kmomentálně vykonatelným rozhodnutím auspokojení potřeb, úspoře času, inspiraci azjednodušení cesty ke specifické přidané hodnotě (Jesenský, 2015a). Vmístě prodeje je vtéto souvislosti spatřována poslední možnost, kde je možné zvrátit rozhodnutí zákazníka ve prospěch podporovaného produktu nebo značky. Jedná se otzv. okamžik pravdy (moment of truth), kterým se blíže zabýváme vkapitole 1.2.5) (Cropper, 2012). Vtomto okamžiku místo prodeje disponuje potenciálem prodat zákazníkům více zboží, než původně plánovali koupit, resp. ovlivnit velikost nákupu komunikací umístěnou vprodejním prostoru. Zákazník je totiž vmístě prodeje pro nákup naladěn anachází se vsituaci rozhodování, které může být ovlivněno vhodnými apely. Proto je marketingová komunikace vmístě prodeje tak účinná – dává totiž podněty knákupu voptimální době aminimalizuje vliv času na oslabení motivace oproti jiným formám reklamy, které se většinou nachází mimo moment nákupu (Vysekalová, 2012).


    To samozřejmě platí vpřípadech, kdy je POP komunikace prováděna správným způsobem. Tím je dán také její klíčový význam, který je umocněn též silnou tendencí dnešních zákazníků nechávat nákupní rozhodnutí až do místa prodeje arozhodovat se do značné míry impulzivně, čímž se blíže zabýváme vkapitole 4.4. Proto je dnes klíčové detailně porozumět základním principům fungování POP/in-store komunikačních nástrojů po stránce strategické aexekutivní. Reklamu vmístě prodeje je třeba chápat vkontextu marketingové komunikace aosvojit si základní pravidla práce sní tak, aby vycházela vstříc očekáváním apotřebám zákazníků, abyla tak maximálně účinná.


    Současně je třeba zdůraznit, že je to celá řada věcí, které se spojují, aby vytvořily úspěšnou marketingovou kampaň. Holistickým pohledem spatříme, že žádný prvek nebo mediatyp není více nebo méně důležitý než jiný. Pokud však některý neladí sostatními, pak může být jeho úspěch prchavý nebo nepřispívá kcelkovému úspěchu tak, jak by bylo možné. Praktikové iteoretikové hovoří ointegrovaných marketingových komunikacích (TTL, zangl. through the line), přičemž odkazují na potřebu zajistit, aby komunikovaná zpráva byla konzistentní napříč zvoleným mediamixem, azároveň zdůrazňují nutnost perfektní tvorby aexekuce imaximální účinnosti. Proto je třeba dobře chápat avyužívat specifické funkce aprincipy, které by právě efektivní POP reklama měla naplňovat, aby mohla co nejlépe přispívat kcelkovému výsledku integrované dlouhodobé ikrátkodobé komunikace produktů aznaček. Pojďme se nyní postupně seznámit sjednotlivými tématy, která nám vtom mohou pomoci.


    1.1Historické aspolečenské souvislosti


    1.1.1Nakupování ahistorické změny společenských normativů spotřeby


    Na úvod je užitečné představit některé zajímavé společenské souvislosti, které je dobré mít při čtení dalšího textu aporozumění významu prodejních míst na paměti. Konkrétně se zaměříme na změnu životních preferencí apostojů vůči konzumerismu aspotřebě, které například Bell (2000) nazývá postmoderními aspojuje je stzv. postindustriální společností. Maloobchodní prostředí, jak ho známe dnes, ataké POP reklama jsou totiž poměrně novým jevem. Rádi bychom nabídli alespoň stručné vysvětlení odrážející zjištění, že prodejna je součástí dlouhodobých změn ve vnímání regulativů spotřeby vzápadní civilizaci.


    Bell (2000) poznamenal, že ve spotřebě 20. století narážel „požitek“ na mnohem přísnější kritéria vhodnosti. Toto puritánské odsouzení spotřeby, stále platné vprvní polovině 20. století, mělo určitý dráždivý potenciál – zejména umoderních umělců: „Vrámci umělecké sféry existuje jen málo takových, kteří se staví proti absolutní svobodě, neomezenosti experimentovat, nadřazenosti instinktů nad řádem, intelektuální představivosti odmítající racionální kritiku“ (Bell, 2000, s. 63). Bell tvrdí, že „šlo ouměleckou svobodu, která dráždila aprovokovala dominantní upjaté buržoazní normy ve dvacátých letech 20. století, astala se společensky dominantní všedesátých letech 20. století“ (Bell, 2000, s. 32). To se stalo na pozadí „tučných poválečných let“, kdy dynamika ekonomiky demokratizovala spotřebu na její psychologické smyslové úrovni.


    Šedesátá léta 20. století lze považovat za imaginární počátek tzv. postindustriální společnosti: „Postindustriální společnost od základu transformovala každodenní moderní ekonomiku“ (Bell, 2000, s. 197). Jde především opřechod pracovních sil zprůmyslu do sektoru služeb, počátek globální ekonomiky arostoucí význam společenského segmentu vysoce vzdělaných odborníků, což odpovídá nové adominantní roli vzdělávání vprocesu reprodukce kapitálu. To vše má určitý dopad na spotřebitelskou oblast aobecněji na volný čas, způsob nakupování aroli nákupního prostředí.


    Vezmeme-li vúvahu pohodlí postindustriální společnosti sjejím důrazem na „volný čas aslužby, není divu, že se vtéto době setkáváme sprvními nákupními centry, která lze srovnávat stěmi dnešními, sjejich prototypem zvaným Southdale Center ve městě Eida, Minnesota, USA, který byl postaven vroce 1956“ (Ritzer, 1996, s. 44).


    Tato doba je charakteristická rozpadem morálních regulativů spotřeby vnímaných jako celek, „morální názory se vyskytují většinou individuálně vkonkrétních případech spotřeby, což porušuje morální normativ platný především mimo kontext spotřeby“ (Hilton, 2004, s. 114–115). Překážky, které dříve lidé pociťovali vsituacích „nevázaného“, „zbytečného“ konzumerismu, zůstaly za branami nových hédonistických časů. „Masová spotřeba byla znamením, že lidé nemají nic proti myšlence společenské změny aosobní přeměny vrámci důležité sféry životního stylu“ (Bell, 2000, s. 76). Takže zde nedošlo pouze kúplné společenské legitimizaci potěšení apřání, ale také ke zdůvodnění inovativních změn vindividuálním sebeutváření anásledné nestabilitě osobnosti uvelké části členů společnosti.


    Další velkou částí lidských životů začíná být závislost na libovůli jednotlivce vprostředí, kde mizí jasné společensky vynucené normy akde je náhle možné vše (Beck, 2004). Avšak podle Baumana (2002b) smožností volby souvisí také zneklidňující možnost selhání, trvalá nespokojenost aneustálé pochybnosti. Vtomto kontextu fungují nákupní centra jako určitý únik, jako poslední iluze ztraceného světa komunity sdružující lidi „jako jsem já“. „Když jsme vnákupním centru, cítíme se, jako že jsme ‚někde jinde‘“ (ibid., s. 158). Bez ohledu na různé konflikty ve společnosti vhypermarketu jsme všichni stejní ataké hypermarket sám osobě je vždy stejný – jen počet návštěvníků se mění. „Obecně vzato, výlet do ‚světa spotřeby‘ je způsob pro velmi nepochopenou komunitu, která se, kromě zážitku znakupování, nachází neustále ‚někde jinde‘. Během několika minut nebo hodin, kdy tato komunita trvá, se mohou lidé opřít o‚další podobné lidi‘, strávit čas stěmi, kteří vyznávají stejnou víru, kteří navštěvují stejný ‚chrám‘, strávit čas sjinými lidmi, jejichž jinakost lze odložit alespoň na tomto místě avtuto chvíli, nemyslet na to nebo to popírat“ (ibid., s. 162–163).


    Tyto myšlenky zde zmiňujeme, abychom měli úplný obrázek. Díky zmíněným autorům můžeme konstatovat, že vhistorii došlo ve společnosti kdemokratizaci spotřeby vpodobě tzv. nakupování jako činnosti pro volný čas, což souvisí sposunem normativně regulované spotřeby květší mimořádné liberálnosti apožitkářství. To souvisí simpulzivním charakterem nakupování asvýznamem vlivu POP komunikace vrámci ochotného podléhání svodům prostředí, když za to stojí. Nakupování čím dál tím více nabývá společenského významu výletu za zážitky, aproto ipojetí prostředí, ve kterém dochází kinterakci mezi produktem azákazníkem, získává na významu, amá tedy smysl zdokonalovat schopnosti jeho tvorby aprovozu.


    1.1.2Prodejna jako svatyně konzumu


    Po chodníku šla dobře oblečená atraktivní dívka, vedle ní opůl kroku zaostávala její oněco méně pohledná alíbivě oblečená kamarádka. Ta první zastavila před otevřenými dveřmi do velké nákupní galerie avýznamně pronesla: „Nadechni se, právě vstupuješ do ráje.“ Tento příběh je potvrzením myšlenek mnoha sociologů aekonomů, kteří již několik desítek let mluví omaterialistickém konzumerismu jako onovém náboženství aoobchodních centrech jako jeho svatostáncích.


    Místo, kde se měníš astoupáš výš


    Náboženství dává věřícím smysl jejich bytí. Říká jim, odkud přišli, proč tu jsou, adává jim cíl. Tím může být spása, posmrtný život či setkání smilovanými na onom světě. Vbud­dhistické tradici je pak nejvyšším stavem nirvána. Pokaždé se jedná ojakousi odměnu za následování jistého kódu, pravidel, jež bychom měli dodržovat nejlépe po celý život.


    Konzumní náboženství nese mnoho společných prvků. Vytyčený cíl je ale mnohem více na dosah, stačí za něj pouze zaplatit. Prožití zážitku nebo vlastnictví produktu je aktem přeměny. Mnoho reklam je založeno na aspiračním principu. Neboli když budete mít produkt XY, budete atraktivní, budete šťastnější, budete patřit do skupiny „lepších lidí“. Propagace obecně je formou modliteb achvalozpěvů.


    Obchodní dům toto poselství stvrzuje. Stejně jako ukatolického kostela uněj platí, že čím monumentálnější je, tím je lepší apřesvědčivější. Honosnost kostelů dává na odiv význam víry, vyvolává úctu, vyobrazení svatých na obrazech aJežíše na kříži má vyvolat bohabojnost avděk za oběť, která pro nás byla učiněna. Fresky zobrazující peklo či neblahý osud těch, co podlehli pokušení, nás mají odradit od nežádoucího chování. Stropy chrámů ahra světel přicházejících okny pak symbolizují spásu anebe.


    Vnákupních galeriích se strašením šetří. Místo obrazů světců onaši pozornost bojují loga značek, reklamy, plakáty. Ty odkazují nejen na vlastnosti reprezentovaných produktů, ale často ina konkrétní životní filozofii. Některé značky se ksobě na základě podobných hodnot hodí (amůžou být inabízeny vjednom obchodě), jiné jsou ve vzájemném rozporu. Jediným velkým bohem je bůh konzumu. Podobně jako vantickém Řecku pod Diem existuje ipod ním mnoho různých bohů abohyň, kteří jsou spolu zadobře, ale někdy se také nemůžou vystát. Jestli se rozhodnete následovat bohyni vítězství Niké (pardon, Nike), nebo podlehnete tvrdší image Under Armour, to pak záleží vyloženě na vás. Jedno je ale jisté: Zakoupením potvrdíte svoji kýženou indentitu sobě iostatním abudete se cítit skvěle.


    Nákup přináší pocit naplnění, který ovšem trvá jen chvíli


    Návštěva kostela představuje pro lidi pojímající svou víru tradičním způsobem akt sou­náležitosti snáboženskou komunitou. To posiluje přijímání eucharistie jako připomenutí oběti Krista ajeho uctění. Vrámci katolické praxe je pak zpověď očistným procesem, který má uklidňující účinek.


    Existuje jistě mnoho lidí, kteří kvůli své víře nemusí chodit do kostela. Berou ji jako niterní záležitost. Ti, kdo uctívají boha konzumu, ovšem návštěvu obchodů potřebují. Nákup něčeho, co jim udělá radost, přináší – alespoň na chvíli – pocit naplnění azklidnění.


    Jeho trvání ovšem nebývá věčné. Konzumerismus je založený na nekonečném udržování touhy aprůběžném naplňování, ale ke konečnému naplnění nikdy nedochází. Vždy je na obzoru něco dražšího, luxusnějšího, novějšího nebo prostě jen jiného, co by mohlo být lepší.


    Při tom všem je ale na nakupování přitažlivý prvek jistoty. Ta je mnohem vyšší než například při investování energie ačasu do mezilidských vztahů. Prostě víte, že vám koupě pěkné sukně, saka nebo oblíbené zmrzliny zvedne náladu. Iproto představuje pro mnoho lidí nakupování jakousi terapii, pravidelný prostředek křešení špatné nálady nebo prvek odměny.


    Zároveň jde omaterializovanou podobu rozhřešení. Kostel udržuje člověka vtom, že život je dobrý. Pomáhá mu odpustit sobě samému. Obchodní centra dávají pocit, že život je dobrý, tím, že máme velkou jistotu koupě věci, která poslouží svému účelu. Akdyž ne, obvykle ji můžeme vrátit…


    Obchodní centrum jako místo setkání komunity


    Kostely nenesly vkřesťanství jen funkci náboženskou. Pravidelné nedělní bohoslužby byly zároveň místem setkání podobně smýšlejících lidí náležících do jedné komunity. Svátečně oblečení lidé se poté šli promenovat. Dívali se po sobě, srovnávali své šaty, zdravili se apovídali si. Městská promenáda byla místem porovnání autvrzení sociálního statusu ipříležitostí kvzájemné interakci. Zde se uzavíraly nejen nové obchody, ale isňatky.


    Pro široké vrstvy obyvatelstva, pro rodiny iteenagery, takto funguje iobchodní centrum. Je to místo, kde jsou mezi svými. Ač jsou si sdalšími vobchodním centru cizí, spojuje je stejná představa otrávení volného času. Lidé se vzájemně srovnávají. To, co se jim líbí aco kupují, utvrzuje jejich identitu. Aněkdy stačí jen to, že se dívají do výloh asní.


    Právě aspekt snění abezcílného toulání mezi výlohami obchodů je charakteristický pro pubertální návštěvníky obchodních center, kteří tam chodí nikoliv jen nakupovat, ale především žít. Chodí se inspirovat. Vyjasnění toho, po čem materiálně touží, je zároveň itříbením jejich identity. Známí sociální teoretici Walter Benjamin aSebastian Bauman píší ozevlování vmoderním městském prostoru. Jeho součástí je sledování věcí alidí kolem sebe apředstavování si jejich příběhů. Obchodní centra se pro teenagery stávají místy, kde se mohou potulovat, setkávat spřáteli, resp. být viděni svými kamarády (být „in“). Zajímavé přitom je, že tento fenomén zůstává platný již po několik dekád, jak dokládají díla astudie mnoha sociologů afilozofů jako Jarboea aMcDaniela (1987), Kunce, Frantála aToneva (2010), Jacksona, Stoela aBrantleye (2011) či Spilkové (2012).


    Nemísto


    Obchodní centrum je dle Baumana (2002b) podobně jako kostel velkým otevřeným prostorem. Připomíná velkou loď, je to město vjednom velkém domě.


    Do svých útrob přitom vpouští jen lidi, kteří splňují určitá kritéria. Problémové živly vyvede ochranka. Stejně tak vobchodním centru není místo pro politické akce, není to veřejný prostor. Pod dohledem kamer apohledů spoluzákazníků ale nejde ani osoukromý prostor vindividuálním smyslu slova. Není to jedno ani druhé. Je to něco mezi tím, charakterově účelová racionální instituce popisovaná například Weberem (1998) nebo Ritzerem (1996).


    Baudrillard (1970) onákupních centrech mluví jako okombinaci karnevalu alunaparku, spousta barev, světel, akcí apodnětů bez ustání upoutává pozornost návštěvníků. Ti jsou čím dál tím náročnější, takže je „karneval“ neustále výpravnější. Obchodní centra pořádají výstavy, koncerty, vystoupení stand-up komiků ana té nejluxusnější úrovni ve Spojených arabských emirátech si vnich můžete třeba izalyžovat.


    Uklidňující azároveň strašidelná je uniformita obchodních center. Po celém světě jsou si velmi podobná. Bauman (2002b) onich mluví jako onemístech. Nejsou totiž navázána na historické kořeny měst azemí, kde stojí. Přinejlepším se do určité míry adaptují na lokální podmínky. Kdekoliv na světě ovšem poznáte jejich společné znaky. Uvědomíte si, že vstupujete do NEMÍSTA, které má za cíl vás pohltit apřimět knákupu. Přes měnící se podmínky fungování aformu obchodních center tento koncept nadále funguje.


    1.1.3In-store komunikace vporevolučním období


    Vrámci našeho tématu je třeba pochopit iněkteré souvislosti dané překotným vývojem vnaší zemi pro roce 1989. Vposledních dvou desetiletích bylo možné sledovat vČeské republice kompletní proměnu charakteru nakupování aprodeje. Vdůsledku přechodu od centrálně plánované ekonomiky kekonomice založené na principech volné konkurence na trhu se nezměnily pouze okolnosti, za nichž nakupujeme, ale radikálně se změnila isama koncepce toho, co znamená „nakupování“ (Krejčí, 2007; Boček, Krofiánová aJesenský, 2009; Mikeš, 2007). Proto je užitečné objasnit komplexní realitu, vníž se pohybují dnešní nakupující, kteří mají odlišná očekávání ajiné nákupní návyky, nakupují vrámci velkolepého prostředí dnešních obchodů pod vlivem reklamních POP médií různých barev, materiálů irozměrů, samozřejmě navržených pro různé typy zboží různých značek.


    Před rokem 1989 voblasti maloobchodu prakticky neexistoval výraz „reklama na prodejní ploše“, veškerá reklama prodejen byla omezena pouze na výlohy obchodů (Skalníková, 2005). Po roce 1990 se pozornost profesionálů soustředila na zjišťování účinnosti jednotlivých reklamních médií. Výzkumy realizované vté době se zaměřovaly na názory zákazníků ohledně různých typů reklamních médií. Výsledky těchto výzkumů prováděných Českou marketingovou společností ve spolupráci sagenturou Marktest ukázaly, že na rozdíl od televizní reklamy nemají lidé nic proti reklamě na prodejní ploše, adokonce se domnívají, že takové reklamy není dostatek aže jim tato reklama pomáhá (Mikeš, 2007). Podobný názor prezentují iBass aWind (1995, s. 17), když tvrdí, že „hlavní výhodou reklamy na prodejní ploše je to, že neobtěžuje zákazníky, anaopak, jim pomáhá při orientaci sohledem na jiné typy reklamy“. Ve stejném duchu iAndrews aCurrim (2002, s. 65) napsali, že „zákazníci jsou omezení zpracovatelé informací, ­kteří se snaží šetřit kognitivní energii při vytváření pravděpodobně desítek nákupů snižší angažovaností, mohou se pokusit využívat stejný rozhodovací heuristický přístup napříč kategoriemi výrobků, ato je místo, kde reklama POP může hrát důležitou roli vjejich rozhodování“. To je právě důvod, proč začala být vtéto oblasti vnímána velká příležitost aktivněji oslovovat zákazníky azískávat od nich téměř okamžitou odezvu (Mikeš, 2007). Postupně byla zvyšována kvalita aúčinnost POP médií na prodejní ploše, objevily se složitější adynamičtější formy komunikace aPOP reklama začala být stále více využívána ijako nástroj budování značky (ibid.). Vsoučasnosti zažíváme vpraxi další kvalitativní posun kještě komplexnějším reklamním POP aktivitám navrženým tak, aby informovaly zákazníky, poskytovaly jim nevšední nákupní zážitky, podporovaly prodej výrobků islužeb abudovaly značky. Lze očekávat, že vprůběhu následujících let by mohly POP materiály plnit pro zákazníky funkce na ještě vyšší úrovni díky nástupu nových informačních technologií, které interaktivně ave správném okamžiku propojí individuální potřeby snákupním prostředím.
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                    GNU GENERAL PUBLIC LICENSE
                       Version 3, 29 June 2007

 Copyright (C) 2007 Free Software Foundation, Inc. <http://fsf.org/>
 Everyone is permitted to copy and distribute verbatim copies
 of this license document, but changing it is not allowed.

                            Preamble

  The GNU General Public License is a free, copyleft license for
software and other kinds of works.

  The licenses for most software and other practical works are designed
to take away your freedom to share and change the works.  By contrast,
the GNU General Public License is intended to guarantee your freedom to
share and change all versions of a program--to make sure it remains free
software for all its users.  We, the Free Software Foundation, use the
GNU General Public License for most of our software; it applies also to
any other work released this way by its authors.  You can apply it to
your programs, too.

  When we speak of free software, we are referring to freedom, not
price.  Our General Public Licenses are designed to make sure that you
have the freedom to distribute copies of free software (and charge for
them if you wish), that you receive source code or can get it if you
want it, that you can change the software or use pieces of it in new
free programs, and that you know you can do these things.

  To protect your rights, we need to prevent others from denying you
these rights or asking you to surrender the rights.  Therefore, you have
certain responsibilities if you distribute copies of the software, or if
you modify it: responsibilities to respect the freedom of others.

  For example, if you distribute copies of such a program, whether
gratis or for a fee, you must pass on to the recipients the same
freedoms that you received.  You must make sure that they, too, receive
or can get the source code.  And you must show them these terms so they
know their rights.

  Developers that use the GNU GPL protect your rights with two steps:
(1) assert copyright on the software, and (2) offer you this License
giving you legal permission to copy, distribute and/or modify it.

  For the developers' and authors' protection, the GPL clearly explains
that there is no warranty for this free software.  For both users' and
authors' sake, the GPL requires that modified versions be marked as
changed, so that their problems will not be attributed erroneously to
authors of previous versions.

  Some devices are designed to deny users access to install or run
modified versions of the software inside them, although the manufacturer
can do so.  This is fundamentally incompatible with the aim of
protecting users' freedom to change the software.  The systematic
pattern of such abuse occurs in the area of products for individuals to
use, which is precisely where it is most unacceptable.  Therefore, we
have designed this version of the GPL to prohibit the practice for those
products.  If such problems arise substantially in other domains, we
stand ready to extend this provision to those domains in future versions
of the GPL, as needed to protect the freedom of users.

  Finally, every program is threatened constantly by software patents.
States should not allow patents to restrict development and use of
software on general-purpose computers, but in those that do, we wish to
avoid the special danger that patents applied to a free program could
make it effectively proprietary.  To prevent this, the GPL assures that
patents cannot be used to render the program non-free.

  The precise terms and conditions for copying, distribution and
modification follow.

                       TERMS AND CONDITIONS

  0. Definitions.

  "This License" refers to version 3 of the GNU General Public License.

  "Copyright" also means copyright-like laws that apply to other kinds of
works, such as semiconductor masks.

  "The Program" refers to any copyrightable work licensed under this
License.  Each licensee is addressed as "you".  "Licensees" and
"recipients" may be individuals or organizations.

  To "modify" a work means to copy from or adapt all or part of the work
in a fashion requiring copyright permission, other than the making of an
exact copy.  The resulting work is called a "modified version" of the
earlier work or a work "based on" the earlier work.

  A "covered work" means either the unmodified Program or a work based
on the Program.

  To "propagate" a work means to do anything with it that, without
permission, would make you directly or secondarily liable for
infringement under applicable copyright law, except executing it on a
computer or modifying a private copy.  Propagation includes copying,
distribution (with or without modification), making available to the
public, and in some countries other activities as well.

  To "convey" a work means any kind of propagation that enables other
parties to make or receive copies.  Mere interaction with a user through
a computer network, with no transfer of a copy, is not conveying.

  An interactive user interface displays "Appropriate Legal Notices"
to the extent that it includes a convenient and prominently visible
feature that (1) displays an appropriate copyright notice, and (2)
tells the user that there is no warranty for the work (except to the
extent that warranties are provided), that licensees may convey the
work under this License, and how to view a copy of this License.  If
the interface presents a list of user commands or options, such as a
menu, a prominent item in the list meets this criterion.

  1. Source Code.

  The "source code" for a work means the preferred form of the work
for making modifications to it.  "Object code" means any non-source
form of a work.

  A "Standard Interface" means an interface that either is an official
standard defined by a recognized standards body, or, in the case of
interfaces specified for a particular programming language, one that
is widely used among developers working in that language.

  The "System Libraries" of an executable work include anything, other
than the work as a whole, that (a) is included in the normal form of
packaging a Major Component, but which is not part of that Major
Component, and (b) serves only to enable use of the work with that
Major Component, or to implement a Standard Interface for which an
implementation is available to the public in source code form.  A
"Major Component", in this context, means a major essential component
(kernel, window system, and so on) of the specific operating system
(if any) on which the executable work runs, or a compiler used to
produce the work, or an object code interpreter used to run it.

  The "Corresponding Source" for a work in object code form means all
the source code needed to generate, install, and (for an executable
work) run the object code and to modify the work, including scripts to
control those activities.  However, it does not include the work's
System Libraries, or general-purpose tools or generally available free
programs which are used unmodified in performing those activities but
which are not part of the work.  For example, Corresponding Source
includes interface definition files associated with source files for
the work, and the source code for shared libraries and dynamically
linked subprograms that the work is specifically designed to require,
such as by intimate data communication or control flow between those
subprograms and other parts of the work.

  The Corresponding Source need not include anything that users
can regenerate automatically from other parts of the Corresponding
Source.

  The Corresponding Source for a work in source code form is that
same work.

  2. Basic Permissions.

  All rights granted under this License are granted for the term of
copyright on the Program, and are irrevocable provided the stated
conditions are met.  This License explicitly affirms your unlimited
permission to run the unmodified Program.  The output from running a
covered work is covered by this License only if the output, given its
content, constitutes a covered work.  This License acknowledges your
rights of fair use or other equivalent, as provided by copyright law.

  You may make, run and propagate covered works that you do not
convey, without conditions so long as your license otherwise remains
in force.  You may convey covered works to others for the sole purpose
of having them make modifications exclusively for you, or provide you
with facilities for running those works, provided that you comply with
the terms of this License in conveying all material for which you do
not control copyright.  Those thus making or running the covered works
for you must do so exclusively on your behalf, under your direction
and control, on terms that prohibit them from making any copies of
your copyrighted material outside their relationship with you.

  Conveying under any other circumstances is permitted solely under
the conditions stated below.  Sublicensing is not allowed; section 10
makes it unnecessary.

  3. Protecting Users' Legal Rights From Anti-Circumvention Law.

  No covered work shall be deemed part of an effective technological
measure under any applicable law fulfilling obligations under article
11 of the WIPO copyright treaty adopted on 20 December 1996, or
similar laws prohibiting or restricting circumvention of such
measures.

  When you convey a covered work, you waive any legal power to forbid
circumvention of technological measures to the extent such circumvention
is effected by exercising rights under this License with respect to
the covered work, and you disclaim any intention to limit operation or
modification of the work as a means of enforcing, against the work's
users, your or third parties' legal rights to forbid circumvention of
technological measures.

  4. Conveying Verbatim Copies.

  You may convey verbatim copies of the Program's source code as you
receive it, in any medium, provided that you conspicuously and
appropriately publish on each copy an appropriate copyright notice;
keep intact all notices stating that this License and any
non-permissive terms added in accord with section 7 apply to the code;
keep intact all notices of the absence of any warranty; and give all
recipients a copy of this License along with the Program.

  You may charge any price or no price for each copy that you convey,
and you may offer support or warranty protection for a fee.

  5. Conveying Modified Source Versions.

  You may convey a work based on the Program, or the modifications to
produce it from the Program, in the form of source code under the
terms of section 4, provided that you also meet all of these conditions:

    a) The work must carry prominent notices stating that you modified
    it, and giving a relevant date.

    b) The work must carry prominent notices stating that it is
    released under this License and any conditions added under section
    7.  This requirement modifies the requirement in section 4 to
    "keep intact all notices".

    c) You must license the entire work, as a whole, under this
    License to anyone who comes into possession of a copy.  This
    License will therefore apply, along with any applicable section 7
    additional terms, to the whole of the work, and all its parts,
    regardless of how they are packaged.  This License gives no
    permission to license the work in any other way, but it does not
    invalidate such permission if you have separately received it.

    d) If the work has interactive user interfaces, each must display
    Appropriate Legal Notices; however, if the Program has interactive
    interfaces that do not display Appropriate Legal Notices, your
    work need not make them do so.

  A compilation of a covered work with other separate and independent
works, which are not by their nature extensions of the covered work,
and which are not combined with it such as to form a larger program,
in or on a volume of a storage or distribution medium, is called an
"aggregate" if the compilation and its resulting copyright are not
used to limit the access or legal rights of the compilation's users
beyond what the individual works permit.  Inclusion of a covered work
in an aggregate does not cause this License to apply to the other
parts of the aggregate.

  6. Conveying Non-Source Forms.

  You may convey a covered work in object code form under the terms
of sections 4 and 5, provided that you also convey the
machine-readable Corresponding Source under the terms of this License,
in one of these ways:

    a) Convey the object code in, or embodied in, a physical product
    (including a physical distribution medium), accompanied by the
    Corresponding Source fixed on a durable physical medium
    customarily used for software interchange.

    b) Convey the object code in, or embodied in, a physical product
    (including a physical distribution medium), accompanied by a
    written offer, valid for at least three years and valid for as
    long as you offer spare parts or customer support for that product
    model, to give anyone who possesses the object code either (1) a
    copy of the Corresponding Source for all the software in the
    product that is covered by this License, on a durable physical
    medium customarily used for software interchange, for a price no
    more than your reasonable cost of physically performing this
    conveying of source, or (2) access to copy the
    Corresponding Source from a network server at no charge.

    c) Convey individual copies of the object code with a copy of the
    written offer to provide the Corresponding Source.  This
    alternative is allowed only occasionally and noncommercially, and
    only if you received the object code with such an offer, in accord
    with subsection 6b.

    d) Convey the object code by offering access from a designated
    place (gratis or for a charge), and offer equivalent access to the
    Corresponding Source in the same way through the same place at no
    further charge.  You need not require recipients to copy the
    Corresponding Source along with the object code.  If the place to
    copy the object code is a network server, the Corresponding Source
    may be on a different server (operated by you or a third party)
    that supports equivalent copying facilities, provided you maintain
    clear directions next to the object code saying where to find the
    Corresponding Source.  Regardless of what server hosts the
    Corresponding Source, you remain obligated to ensure that it is
    available for as long as needed to satisfy these requirements.

    e) Convey the object code using peer-to-peer transmission, provided
    you inform other peers where the object code and Corresponding
    Source of the work are being offered to the general public at no
    charge under subsection 6d.

  A separable portion of the object code, whose source code is excluded
from the Corresponding Source as a System Library, need not be
included in conveying the object code work.

  A "User Product" is either (1) a "consumer product", which means any
tangible personal property which is normally used for personal, family,
or household purposes, or (2) anything designed or sold for incorporation
into a dwelling.  In determining whether a product is a consumer product,
doubtful cases shall be resolved in favor of coverage.  For a particular
product received by a particular user, "normally used" refers to a
typical or common use of that class of product, regardless of the status
of the particular user or of the way in which the particular user
actually uses, or expects or is expected to use, the product.  A product
is a consumer product regardless of whether the product has substantial
commercial, industrial or non-consumer uses, unless such uses represent
the only significant mode of use of the product.

  "Installation Information" for a User Product means any methods,
procedures, authorization keys, or other information required to install
and execute modified versions of a covered work in that User Product from
a modified version of its Corresponding Source.  The information must
suffice to ensure that the continued functioning of the modified object
code is in no case prevented or interfered with solely because
modification has been made.

  If you convey an object code work under this section in, or with, or
specifically for use in, a User Product, and the conveying occurs as
part of a transaction in which the right of possession and use of the
User Product is transferred to the recipient in perpetuity or for a
fixed term (regardless of how the transaction is characterized), the
Corresponding Source conveyed under this section must be accompanied
by the Installation Information.  But this requirement does not apply
if neither you nor any third party retains the ability to install
modified object code on the User Product (for example, the work has
been installed in ROM).

  The requirement to provide Installation Information does not include a
requirement to continue to provide support service, warranty, or updates
for a work that has been modified or installed by the recipient, or for
the User Product in which it has been modified or installed.  Access to a
network may be denied when the modification itself materially and
adversely affects the operation of the network or violates the rules and
protocols for communication across the network.

  Corresponding Source conveyed, and Installation Information provided,
in accord with this section must be in a format that is publicly
documented (and with an implementation available to the public in
source code form), and must require no special password or key for
unpacking, reading or copying.

  7. Additional Terms.

  "Additional permissions" are terms that supplement the terms of this
License by making exceptions from one or more of its conditions.
Additional permissions that are applicable to the entire Program shall
be treated as though they were included in this License, to the extent
that they are valid under applicable law.  If additional permissions
apply only to part of the Program, that part may be used separately
under those permissions, but the entire Program remains governed by
this License without regard to the additional permissions.

  When you convey a copy of a covered work, you may at your option
remove any additional permissions from that copy, or from any part of
it.  (Additional permissions may be written to require their own
removal in certain cases when you modify the work.)  You may place
additional permissions on material, added by you to a covered work,
for which you have or can give appropriate copyright permission.

  Notwithstanding any other provision of this License, for material you
add to a covered work, you may (if authorized by the copyright holders of
that material) supplement the terms of this License with terms:

    a) Disclaiming warranty or limiting liability differently from the
    terms of sections 15 and 16 of this License; or

    b) Requiring preservation of specified reasonable legal notices or
    author attributions in that material or in the Appropriate Legal
    Notices displayed by works containing it; or

    c) Prohibiting misrepresentation of the origin of that material, or
    requiring that modified versions of such material be marked in
    reasonable ways as different from the original version; or

    d) Limiting the use for publicity purposes of names of licensors or
    authors of the material; or

    e) Declining to grant rights under trademark law for use of some
    trade names, trademarks, or service marks; or

    f) Requiring indemnification of licensors and authors of that
    material by anyone who conveys the material (or modified versions of
    it) with contractual assumptions of liability to the recipient, for
    any liability that these contractual assumptions directly impose on
    those licensors and authors.

  All other non-permissive additional terms are considered "further
restrictions" within the meaning of section 10.  If the Program as you
received it, or any part of it, contains a notice stating that it is
governed by this License along with a term that is a further
restriction, you may remove that term.  If a license document contains
a further restriction but permits relicensing or conveying under this
License, you may add to a covered work material governed by the terms
of that license document, provided that the further restriction does
not survive such relicensing or conveying.

  If you add terms to a covered work in accord with this section, you
must place, in the relevant source files, a statement of the
additional terms that apply to those files, or a notice indicating
where to find the applicable terms.

  Additional terms, permissive or non-permissive, may be stated in the
form of a separately written license, or stated as exceptions;
the above requirements apply either way.

  8. Termination.

  You may not propagate or modify a covered work except as expressly
provided under this License.  Any attempt otherwise to propagate or
modify it is void, and will automatically terminate your rights under
this License (including any patent licenses granted under the third
paragraph of section 11).

  However, if you cease all violation of this License, then your
license from a particular copyright holder is reinstated (a)
provisionally, unless and until the copyright holder explicitly and
finally terminates your license, and (b) permanently, if the copyright
holder fails to notify you of the violation by some reasonable means
prior to 60 days after the cessation.

  Moreover, your license from a particular copyright holder is
reinstated permanently if the copyright holder notifies you of the
violation by some reasonable means, this is the first time you have
received notice of violation of this License (for any work) from that
copyright holder, and you cure the violation prior to 30 days after
your receipt of the notice.

  Termination of your rights under this section does not terminate the
licenses of parties who have received copies or rights from you under
this License.  If your rights have been terminated and not permanently
reinstated, you do not qualify to receive new licenses for the same
material under section 10.

  9. Acceptance Not Required for Having Copies.

  You are not required to accept this License in order to receive or
run a copy of the Program.  Ancillary propagation of a covered work
occurring solely as a consequence of using peer-to-peer transmission
to receive a copy likewise does not require acceptance.  However,
nothing other than this License grants you permission to propagate or
modify any covered work.  These actions infringe copyright if you do
not accept this License.  Therefore, by modifying or propagating a
covered work, you indicate your acceptance of this License to do so.

  10. Automatic Licensing of Downstream Recipients.

  Each time you convey a covered work, the recipient automatically
receives a license from the original licensors, to run, modify and
propagate that work, subject to this License.  You are not responsible
for enforcing compliance by third parties with this License.

  An "entity transaction" is a transaction transferring control of an
organization, or substantially all assets of one, or subdividing an
organization, or merging organizations.  If propagation of a covered
work results from an entity transaction, each party to that
transaction who receives a copy of the work also receives whatever
licenses to the work the party's predecessor in interest had or could
give under the previous paragraph, plus a right to possession of the
Corresponding Source of the work from the predecessor in interest, if
the predecessor has it or can get it with reasonable efforts.

  You may not impose any further restrictions on the exercise of the
rights granted or affirmed under this License.  For example, you may
not impose a license fee, royalty, or other charge for exercise of
rights granted under this License, and you may not initiate litigation
(including a cross-claim or counterclaim in a lawsuit) alleging that
any patent claim is infringed by making, using, selling, offering for
sale, or importing the Program or any portion of it.

  11. Patents.

  A "contributor" is a copyright holder who authorizes use under this
License of the Program or a work on which the Program is based.  The
work thus licensed is called the contributor's "contributor version".

  A contributor's "essential patent claims" are all patent claims
owned or controlled by the contributor, whether already acquired or
hereafter acquired, that would be infringed by some manner, permitted
by this License, of making, using, or selling its contributor version,
but do not include claims that would be infringed only as a
consequence of further modification of the contributor version.  For
purposes of this definition, "control" includes the right to grant
patent sublicenses in a manner consistent with the requirements of
this License.

  Each contributor grants you a non-exclusive, worldwide, royalty-free
patent license under the contributor's essential patent claims, to
make, use, sell, offer for sale, import and otherwise run, modify and
propagate the contents of its contributor version.

  In the following three paragraphs, a "patent license" is any express
agreement or commitment, however denominated, not to enforce a patent
(such as an express permission to practice a patent or covenant not to
sue for patent infringement).  To "grant" such a patent license to a
party means to make such an agreement or commitment not to enforce a
patent against the party.

  If you convey a covered work, knowingly relying on a patent license,
and the Corresponding Source of the work is not available for anyone
to copy, free of charge and under the terms of this License, through a
publicly available network server or other readily accessible means,
then you must either (1) cause the Corresponding Source to be so
available, or (2) arrange to deprive yourself of the benefit of the
patent license for this particular work, or (3) arrange, in a manner
consistent with the requirements of this License, to extend the patent
license to downstream recipients.  "Knowingly relying" means you have
actual knowledge that, but for the patent license, your conveying the
covered work in a country, or your recipient's use of the covered work
in a country, would infringe one or more identifiable patents in that
country that you have reason to believe are valid.

  If, pursuant to or in connection with a single transaction or
arrangement, you convey, or propagate by procuring conveyance of, a
covered work, and grant a patent license to some of the parties
receiving the covered work authorizing them to use, propagate, modify
or convey a specific copy of the covered work, then the patent license
you grant is automatically extended to all recipients of the covered
work and works based on it.

  A patent license is "discriminatory" if it does not include within
the scope of its coverage, prohibits the exercise of, or is
conditioned on the non-exercise of one or more of the rights that are
specifically granted under this License.  You may not convey a covered
work if you are a party to an arrangement with a third party that is
in the business of distributing software, under which you make payment
to the third party based on the extent of your activity of conveying
the work, and under which the third party grants, to any of the
parties who would receive the covered work from you, a discriminatory
patent license (a) in connection with copies of the covered work
conveyed by you (or copies made from those copies), or (b) primarily
for and in connection with specific products or compilations that
contain the covered work, unless you entered into that arrangement,
or that patent license was granted, prior to 28 March 2007.

  Nothing in this License shall be construed as excluding or limiting
any implied license or other defenses to infringement that may
otherwise be available to you under applicable patent law.

  12. No Surrender of Others' Freedom.

  If conditions are imposed on you (whether by court order, agreement or
otherwise) that contradict the conditions of this License, they do not
excuse you from the conditions of this License.  If you cannot convey a
covered work so as to satisfy simultaneously your obligations under this
License and any other pertinent obligations, then as a consequence you may
not convey it at all.  For example, if you agree to terms that obligate you
to collect a royalty for further conveying from those to whom you convey
the Program, the only way you could satisfy both those terms and this
License would be to refrain entirely from conveying the Program.

  13. Use with the GNU Affero General Public License.

  Notwithstanding any other provision of this License, you have
permission to link or combine any covered work with a work licensed
under version 3 of the GNU Affero General Public License into a single
combined work, and to convey the resulting work.  The terms of this
License will continue to apply to the part which is the covered work,
but the special requirements of the GNU Affero General Public License,
section 13, concerning interaction through a network will apply to the
combination as such.

  14. Revised Versions of this License.

  The Free Software Foundation may publish revised and/or new versions of
the GNU General Public License from time to time.  Such new versions will
be similar in spirit to the present version, but may differ in detail to
address new problems or concerns.

  Each version is given a distinguishing version number.  If the
Program specifies that a certain numbered version of the GNU General
Public License "or any later version" applies to it, you have the
option of following the terms and conditions either of that numbered
version or of any later version published by the Free Software
Foundation.  If the Program does not specify a version number of the
GNU General Public License, you may choose any version ever published
by the Free Software Foundation.

  If the Program specifies that a proxy can decide which future
versions of the GNU General Public License can be used, that proxy's
public statement of acceptance of a version permanently authorizes you
to choose that version for the Program.

  Later license versions may give you additional or different
permissions.  However, no additional obligations are imposed on any
author or copyright holder as a result of your choosing to follow a
later version.

  15. Disclaimer of Warranty.

  THERE IS NO WARRANTY FOR THE PROGRAM, TO THE EXTENT PERMITTED BY
APPLICABLE LAW.  EXCEPT WHEN OTHERWISE STATED IN WRITING THE COPYRIGHT
HOLDERS AND/OR OTHER PARTIES PROVIDE THE PROGRAM "AS IS" WITHOUT WARRANTY
OF ANY KIND, EITHER EXPRESSED OR IMPLIED, INCLUDING, BUT NOT LIMITED TO,
THE IMPLIED WARRANTIES OF MERCHANTABILITY AND FITNESS FOR A PARTICULAR
PURPOSE.  THE ENTIRE RISK AS TO THE QUALITY AND PERFORMANCE OF THE PROGRAM
IS WITH YOU.  SHOULD THE PROGRAM PROVE DEFECTIVE, YOU ASSUME THE COST OF
ALL NECESSARY SERVICING, REPAIR OR CORRECTION.

  16. Limitation of Liability.

  IN NO EVENT UNLESS REQUIRED BY APPLICABLE LAW OR AGREED TO IN WRITING
WILL ANY COPYRIGHT HOLDER, OR ANY OTHER PARTY WHO MODIFIES AND/OR CONVEYS
THE PROGRAM AS PERMITTED ABOVE, BE LIABLE TO YOU FOR DAMAGES, INCLUDING ANY
GENERAL, SPECIAL, INCIDENTAL OR CONSEQUENTIAL DAMAGES ARISING OUT OF THE
USE OR INABILITY TO USE THE PROGRAM (INCLUDING BUT NOT LIMITED TO LOSS OF
DATA OR DATA BEING RENDERED INACCURATE OR LOSSES SUSTAINED BY YOU OR THIRD
PARTIES OR A FAILURE OF THE PROGRAM TO OPERATE WITH ANY OTHER PROGRAMS),
EVEN IF SUCH HOLDER OR OTHER PARTY HAS BEEN ADVISED OF THE POSSIBILITY OF
SUCH DAMAGES.

  17. Interpretation of Sections 15 and 16.

  If the disclaimer of warranty and limitation of liability provided
above cannot be given local legal effect according to their terms,
reviewing courts shall apply local law that most closely approximates
an absolute waiver of all civil liability in connection with the
Program, unless a warranty or assumption of liability accompanies a
copy of the Program in return for a fee.

                     END OF TERMS AND CONDITIONS

            How to Apply These Terms to Your New Programs

  If you develop a new program, and you want it to be of the greatest
possible use to the public, the best way to achieve this is to make it
free software which everyone can redistribute and change under these terms.

  To do so, attach the following notices to the program.  It is safest
to attach them to the start of each source file to most effectively
state the exclusion of warranty; and each file should have at least
the "copyright" line and a pointer to where the full notice is found.

    <one line to give the program's name and a brief idea of what it does.>
    Copyright (C) <year>  <name of author>

    This program is free software: you can redistribute it and/or modify
    it under the terms of the GNU General Public License as published by
    the Free Software Foundation, either version 3 of the License, or
    (at your option) any later version.

    This program is distributed in the hope that it will be useful,
    but WITHOUT ANY WARRANTY; without even the implied warranty of
    MERCHANTABILITY or FITNESS FOR A PARTICULAR PURPOSE.  See the
    GNU General Public License for more details.

    You should have received a copy of the GNU General Public License
    along with this program.  If not, see <http://www.gnu.org/licenses/>.

Also add information on how to contact you by electronic and paper mail.

  If the program does terminal interaction, make it output a short
notice like this when it starts in an interactive mode:

    <program>  Copyright (C) <year>  <name of author>
    This program comes with ABSOLUTELY NO WARRANTY; for details type `show w'.
    This is free software, and you are welcome to redistribute it
    under certain conditions; type `show c' for details.

The hypothetical commands `show w' and `show c' should show the appropriate
parts of the General Public License.  Of course, your program's commands
might be different; for a GUI interface, you would use an "about box".

  You should also get your employer (if you work as a programmer) or school,
if any, to sign a "copyright disclaimer" for the program, if necessary.
For more information on this, and how to apply and follow the GNU GPL, see
<http://www.gnu.org/licenses/>.

  The GNU General Public License does not permit incorporating your program
into proprietary programs.  If your program is a subroutine library, you
may consider it more useful to permit linking proprietary applications with
the library.  If this is what you want to do, use the GNU Lesser General
Public License instead of this License.  But first, please read
<http://www.gnu.org/philosophy/why-not-lgpl.html>.
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