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OBCHODU PO COVIDU

BUDOUCNOST JISTE PRINESE ZMENY,
ALE KAMENNE OBCHODY ROZHODNE

NEJSOU NA ODPIS.

Béhem pandemie bylo online nakupovani
nepopiratelnou spasou. Celé mésice lidé
na internetu nakupovali cokoliv — potra-
viny a kazdodenni potfeby, stejné jako
obleceni a produkty lifestylovych zna-
¢ek, ¢imz posilili jiz davno ziejmy trend.
Pohled na zabednéné vylohy obchodd,
zpravy o ikonickych znackach v insol-
venci a zfejmy posun k online nakupim,
to v8e nas nuti se ptat, jak toto zrychlené
hnuti ovlivni dohlednou budoucnost ka-
mennych obchodd.

Existuji tfi dGvody, pro¢ tradi¢ni nakupo-
vani dlouhodobé pretrva.

1. CITOVA VAZBA

Zaprvé kamenné obchody stéle vyvola-
vaji v zakaznikovi citovou reakci, ke které
ve virtualnim svété nedochazi. Podivejme
se na nasledujici pfirovnani: Pokud je
online nakupovani néco jako online se-
znamka, pak miZeme prvni navstévu ob-
chodu pfirovnat k prvni schiizce. Interne-
tovi obchodnici i lidé seznamuijici se pres
internet chtéji na webu pUsobit pritazlivé.
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Jejich identity jsou vysledkem toho, jak
se v online prostfedi prezentuji pomoci
duchaplné komunikace a chytre vede-
nych instagramovych G¢tl. Jenze zlomo-

vym okamzikem je prvni rande — v naSem

pfipadé prvni navstéva obchodu. Pravé
tehdy se znamost prohlubuje — omezené
setkavani na malém prostoru displeje se
promeéni v multisenzoricky zazitek. Prvni
fyzicky kontakt pomaha vytvofit mezi
znackou a zakaznikem skutecnou vazbu.
Je to bud - anebo. Nékdo oslni, jiny
zklame. Nepovedena prvni navstéva ob-
chodu zUstava v paméti stejné jako ne-
povedené prvni rande.

2. POSILENIi ZNACKY

Zadruhé uvédomme si, Ze evoluce zna-
¢ek je ovlivnéna pandemii a nuti mnohé
z nich timto obdobim jen tak proplouvat.
Zakaznici jejich produkty znaji a sou-
Casna krize je pfimo vybizi k tomu, aby
hledali utéchu ve znamém. Jakmile se
trh vzpamatuje, opétovné se nastar-

tuje i proces inovace produktd a znadek,
protoZe v konkurenénim prostredi to tak
zkratka funguje. Znacky se budou vyvi-
jet a sou¢asné budou citit potfebu znovu
presvédcit své vérné priznivce.
Schopnost plsobit autenticky je je-
dine¢nou vlastnosti kamennych ob-
chodd. Tento mechanismus umozriuje
znacce, aby posilila svoji divéryhodnost,
presvédcila o kvalité svého produktu,
svych aktivitach a hodnotach, které
reprezentuje.

3. OBHAJOBA ZNACKY
Posledni, ¢im se budeme zabyvat, je
vérnost znacce. Znacky vétsinou pre-
ziji. Neuspéji zejména ty, které jsou nové
nebo zamérené na Uzky okruh zékaznikd.

Schopnost plsobit autenticky je jedine¢nou vlastnosti
kamennych obchodU. Tento mechanismus umoznuje
znacce, aby posilila svoji divéryhodnost, presvédcila
o kvalité a hodnotach, které reprezentuje.

Kamenné obchody, v nichZz dochazi
k pfimé interakci se zakaznikem, dove-
dou proménit Elovéka surfujiciho na inter-
netu v pfesvédceného obhajce. V dobé
socialnich médii je takovy obhajce pro
znacku velkou vyhrou. Zajimavé akce
odehravajici se pfimo v obchodech pod-
nécuji v lidech naklonnost ke znaéce
a pritahuji ovliviiovatele. Velkou pred-
nosti kamennych obchodl je to, Ze je-
jich prostor Ize vyuzit pro cokoliv — od
specialnich akci a predstavovani novych
produktd az po workshopy pro vefejnost
nebo cviceni. Existence kamennych ob-
chod( dava znackam ddvéryhodnost jak
po technické, tak i personalni strance.
Pro kazdého obhajce znacky je navstéva
obchodu prilezitosti, aby ,,obnovil slib
vérnosti“ znacce a Sifil jeji poselstvi.
Prestoze kamenné obchody uz nejsou
jedinym dominantnim tahounem prodeje
a meni se v soucast Sirsi strategie, fy-
zicka pfitomnost je pro dosazeni urcitych
cild i nadale nepostradatelna. Existence
kamennych obchodl ma hlubsi Gcel.
V obchodech vznika opravdové pouto,
které posiluje divéru v aktivity znacky
i v to, co znacka nabizi. Tato potreba
vazby nikdy nezmizi. Znac¢ka mudze mit ve
virtualnim prostoru sebelepsi image, ale
bez osobniho kontaktu se zakaznikem
jsou jeji Sance omezeny.

Daniel Jesensky, DAGO
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