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Text PETRSIMEK
Wellen Retail Experience

V dneéni informacné presycené
dobé, kdy na nas dennodenné na
kazdém rohu ttodi tisice vjem,
je redlné velmi komplikované do-
rucit celou nasi zpravu tam, kam
chceme. Pocet televiznich kanald
vesele bobtnd a prosté uz nestaci
jen vyslat pékné formalné zpraco-
vany televizni spot do prime timu
a cekat, 7Ze se do néj cilova skupina
automaticky zamiluje a bude
propagovany produkt nakupovat
po kilech.

MANZELSTVi PO 20 LETECH
Na kazdém z onéch tisici kanalt

a miliona billboard se totiZ o totéz
snaziinékdo jiny, stejné krat-
kozrakym zptsobem. A nalejme

si ¢istého vina, mmoho z onéch
prezentovanych vyrobki je prosté
nuda. Jednostranna komunikace
se bohuzel dostala do pozice,
kterou bych pfirovnal k manzelstvi
po 20 letech. Jedna strana se sice
snazistale néco fikat, ale ta druha
ji prosté uz roky neposloucha. Uz
je pfesycena, nebavi ji to, pousti

to jednim uchem tam a druhym
ven. Ono prvotni chvéniv zaludku
vyprchalo, kouzlo nového je pry¢

a je potfeba nabidnout opravdovou
hodnotu.

Ale protoZe mnoho znacek stile
chrli pouze marketingové oriento-
vaneé pobidky typu kup za pulku,
sleva, tTi za cenu dvou, nejlepsi -
cenana trhu a podobné, dlouhodo-
bé orientovana nabidka neexistuje.

Ato je pravé ten problém,
kterému se tieba v manzelstvi
fika rozvod, v marketingu zase
Lnakupni promiskuita“. Zatimco se
pocet rozvodi manzelstvi v Ceské
republice pomalu dostava pod
hranici 40 procent, pocet slevovych
akci zdaleka neklesa. Podle Nielsenu
je dokonce 54 procent vieho zbozi
prodano v promoci (pouze nasi slo-
vensti ,,bratia® jsou v tomto ohledu
jesté lepsis hodnotou 56 procent)

a soucasné je sedm z deseti promoci
ztratovych. Zakaznici oekavaji
spise zaZzitek nez vyprodej. O cenové
elasticité ani nemluvé. Prodavat

v akei tfeba mouku je naprosté
Silenstvi. Ano, nakupujici bude sice
kratkodobé spokojeny, protoze se
predzasobi, ale znacka na tom jisto-
jisté prodéla. A o tom to pfece neni.

NAVZAJEM SE
PREKVAPOVAT
Oboustranna komunikace je
tedy jedinym zptsobem, jak
ziskat pozornost nadeho partne-

ra, v tomto pripadé zakaznika.
Musime se vratit na zacatek, kdy
jsme se seznamili. Vzpomenout

si na nad$ené objevovani tajnych
piani toho druhého, touhu délat
si vzajemné radost, prekvapovat
se a bavit. Jediné tak mGzZeme
opet zacit bojovat o kvalitni vztah.
Plané fe¢ia laciné pobidky nikam
nevedou a jsou pouze zirodkem
dalsich negativnich diskusi - at uz
jde o procento masa ve zlevnénych
uzeninach nebo umisténi nové
tovarny, tentokrat v Polsku.

+SBALIT* ZAKAZNIKA

Realny vztah je moZzné nastavit pou-

ze dobrou komunikaci, dialogem,
o ktery maji obé strany skuteény
zajem. Jde o to znat nase zikazniky
stejné jako nase partnery a nabid-
nout jim néco opravdového, co
jim prinese realnou dlouhodobou
hodnotu, prozitek a na néj navaza-
nou pozitivni emoci. ProtoZe pouze
tento proces, kterému se na celém
svété Fika experience, pfindsi po-
zornost a zajem nasich zakazniku,
opreny o redlnou potfebu zajimat
se o sebe navzijem, kdy kazdy
odchazi vyslysen.

Kamenny retail je jedna z mala
moznosti, jak témto vyprodeji

zborcenym vztahtim pomoci. Ano,
také retail aktivné vyuZziva mar-
ketingové postupy, ale je to jediny
komunikaéni kanal (schvalné se
zdrzuji slova distribuéni), kam
zakaznici chodi, protoZe se chtéji
néco dozvédét, vyresit néjaky pro-
blém, ziskat pomoc. A to zidna jina
komunikaéni platforma nabidnout
neumi. Kamenny retail je prosté
misto, kde to Zije a kde se znacky
prirozené rozdéli na ty Gispésné a na
ty nepotrebné. Nejenom z hlediska
prodeje, ale hlavné schopnosti
svého zakaznika ,sbalit“, protoze
on jde uréitym zptisobem na rande
(ato nikde jinde v komunikaci
neplati).

Je pouze na kazdém z nas, jak
tuto prilezitost vyuZije a dosahne
toho, Ze se zakaznik do produktu,
znacky nebo biihvi ¢eho zamiluje
anebude nas uz podvadét. Aoto
prece v Zivoté jde. O dlouhodoby
vztah, kde se mtiZe jeden o druhé-
ho opfit.

TakzZe prestanme vytvaret
rychlokvasky a nabizet vztahy na
jednu noc ¢i jednu akci. To nikdy
nefungovalo a nikdy fungovat nebu-
de. Lasku si za penize nekoupime,
to je jista véc. Zacnéme premyslet
mozkem.




