agshipy

Flagshipy existuji vlastné odjakziva. V socialistickém Ceskoslovensku bychom je
mohli zndt pod nazvem ,podnikové prodejny”, kdy konkrétni statni podnik nabizel
néco malinko navic nez bylo mozné ziskat v bézném obchodé. Bud vyhodnéjsi nd-
kup nebo naopak jinde nesehnatelnou , podpultovku”. Prvni opravdovou zkuSenost
s flagshipem jsem udélal trochu pozdéji, kdyZ jsem zacal |état za ocedn. Velmi Zivé
si vzpomindm na moji prvni ndvstévu Nike Town v New Yorku. Kluk od malicka
milujici basketbal a sport obecné se najednou dostal do prostiedi jako z pohadky.
Ano, Nike uz znal a urcité jsem si od nich néco v minulosti koupil, ale od té doby, od
momentu tohoto velmi intenzivniho zaZitku, jsme byli svoji.

Brand experience nebo chcete-li cesky zaZi-
tek se znackou je definovin jako subjektivni,
interni, emocionalné ladéna zikaznicka re-
akce, ktera je vyvoland na zakladé interakce
s designem, prostfedim nebo ¢imkoli jinym,
co ma néjakou spojitost s konkrétni znackou
(Brakus, Schmitt a Zarantonello 2009). Ve
flagship prodejnich maji zikaznici mnohem
vice prilezitosti ,zaZit“ néco jiného a jedinec-
ného nez pfi navstéveé béZné prodejny (Dia-
mond etal 2009). To znamend, Ze pokud by-
chom chtéli vyuZzit prodejnu nejen k prodeji
jako takovému, ale k ,prodeji“ znacky, tedy
jako medidlni kandl, mohla by tato teorie fun-
govat. Studie Pierre-Yann Dolbec z roku 2017
se timto problémem zaobird a potvrzuje, Ze
brand experience nejen Ze pozitivné ovliv-
fiuje vnimani znacky a navic na tomto zikla-
dé vyrazné zvySuje pouto ke konkrétnimu
obchodu az do takové miry, Ze jsou zikaznici
ochotni za produkt i vice zaplatit.

Aktudlné¢ se s flagshipy roztrhl pytel a je
mozné je vidét vSude kolem nds. V Torontu
v Yorkdale Shopping Centre pravé otevie-
la sviij prvni svétovy flagship znacka Miele.
hlavné snazi se byt zikazniktim bliZ, néco je
o svych produktech naucit a tim si vytvorfit
dlouhodobou vazbu. Pred tydnem to samé

oznamilo MUJI, které sviij obchod pro zmé-
nu vybuduje kousek od Eaton Centre na
Dundas Street. BEhem poslednich dvou rokta
jsme mohli v USA sledovat napriklad Adidas
a jeho koncept stadiénu na 5th Avenue, coZ
je z mého pohledu jeden z nejvydafenéjsich
konceptu, které za posledni dobu vznikl.
Nebo Lulu Lemon, ktery kousek od Iron Buil-
ding v NYC otevrel obchod, kde muZete me-
ditovat. Neni to ale jen zimofi, kde se flagshi-
py prosazuji stile vice. Na Oxford Street
v Londyné nechiva znacka Dyson zikazniky
nahlédnout do utrob v8ech svych produktii
a tim jim pfedstavit jejich kvality a funk¢nost.
Dokonce si tady muiZete vyzkouset, jak jejich
novy vysavac¢ zvlidne odstranit z riznych
povrchu vSechny mozné druhy necistot, od
prachu aZ po papir ze skartovacky. Uhledné
vyskladané v malych sklenénych lahvickach
je najdete na velmi modernim stojanu, sami
je nahazite ¢i nasypete na podlahu, vezme-
te do ruky produkt a uz ho nechcete pustit.
Dalsi skvély zaZitek nabizi Drive, pfed dvéma
mésici otevieny neprodejni flagship VW na
berlinské Friedrichstrasse, kde se o Volksw-
agenu dozvite iplné€ vse - obchod je vlastné
jakési muzeum, které predstavuje celé portfo-
lio znacek VW, véetné jejich historie a techno-
logického vyhledu do budoucnosti.

Nové prodejni koncepty | BS

V souvislosti s boomem flagshipu je velmi
zajimavé, Ze ty znacky, které doposud vlast-
ni obchody nem€ly, jako naptiklad Canada
Goose nebo Moose Knuckles (ob¢ kanadské
firmy vyrabéji velmi kvalitni bundy, ve kte-
rych vim i v opravdu mrazivé kanadské zimé
bude krasné teplo), si takto za¢inaji budovat
vlastni distribu¢ni kandly, pravé v podobé
flagshipu. MuzZe se tedy v budoucnu stat, Ze
retailefi a multibrandy uZ nebudou jedinou
moznou alternativou pro prodej, ale po inter-
netovych obchodech bude nartstat tlak i na
vlastni kamenné prodejny. Canada Goose
aktudlné expandovala do celého svéta a jejim
hlavni ristovym trhem je Cina. Moose Knuc-
kles, podle Retail-Insider, plinuje to samé.

Byt se to celé muze zdit komplikované
a pfi pohledu na exkluzivni flagship prodej-
ny drahé, vSe zapadi do jednoduché strate-
gie. Je potieba dit o sob€ védét, vysvétlit po-
slani a davody existence znacky. To doposud
fesily kandly typu televize nebo billboardy.
JenZe z divodu prehrsle riznych interne-
tovych televizi a obrazovek kam se clovék
podiva, jsme my vSichni zacali byt k témto
sdélenim slepi. TakZe je tfeba nachizet al-
ternativy, které zakaznici budou chtit vidét
a budou o n€ mit zijem. A to miiZe plnit pra-
vé flagship. Pomyslny vrchol pyramidy, ktery
nabizi jak zazitek, tak samoziejmé i prodej
samotny. Studie POPAI CE predklada schop-
nost ovlivnéni kupujicich v misté prodeje az
na hranici 87 %, coZ je oproti roztfiSténosti
ostatnich médii skutecné husarsky kousek.
Znamena to, Ze se medidlni budgety postup-
né zacinaji premistovat do retailu?
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ES

g

CANADIAN FLAGSHIP
FALL 2018

EMujcarggy v
Li[s)

R sp

kStores




