Retail se mění, design i technologie rozhodují o úspěchu

· Význam fyzických prodejen zůstává silný
· Vedle designu hraje stále větší roli také technologie
· Musí nabídnout něco navíc – zážitek, emoci, důvod k návštěvě

Praha, 8. dubna 2026 - Kamenné prodejny procházejí zásadní proměnou. Zatímco ještě před pár lety byly primárně místem nákupu, dnes se z nich stávají komplexní zážitkové prostory, které musí zákazníka nejen obsloužit, ale také zaujmout a udržet. Podle studie PwC se retail posouvá do fáze, kdy prodejna musí být pohlcující, atraktivní a technologicky propojená.

Od transakce k zážitku
Zahraniční data ukazují, že kamenný retail rozhodně nekončí. Naopak – význam fyzických prodejen zůstává silný, zákazníci je stále pravidelně navštěvují. Zásadně se však mění jejich očekávání. Nestačí už jen široký sortiment a dobrá cena. Lidé chtějí důvod, proč do prodejny přijít.
„Právě zde nastupuje design a celkový koncept prostoru. Moderní prodejna pracuje s atmosférou, světlem, materiály i uspořádáním tak, aby vytvářela příjemné a intuitivní prostředí. Cílem je prodloužit dobu, kterou zákazník v obchodě stráví – a tím přirozeně zvýšit i jeho útratu,“ říká Lukáš Rom ze společnosti Kärcher.
Design jako obchodní nástroj
Design přestává být estetickým doplňkem a stává se plnohodnotným nástrojem prodeje. Jak ukazují zahraniční retailové analýzy, dobře navržený prostor dokáže zásadně ovlivnit nákupní chování – od orientace zákazníka až po jeho ochotu objevovat nové produkty.
Prodejny dnes často kombinují různé funkce: vedle klasického prodeje nabízejí odpočinkové zóny, showroomy nebo třeba menší gastro koncepty. Retail se tak mění v „destination“ – místo, kam lidé chodí nejen nakupovat, ale i trávit čas.
Technologie jako neviditelný pomocník
Vedle designu hraje stále větší roli také technologie. Podle Deloitte se digitální prvky postupně stávají přirozenou součástí kamenných prodejen – od samoobslužných pokladen přes chytré displeje až po personalizované nabídky.
Důležité je, že technologie nemají být samoúčelné. Jejich úkolem je zjednodušit nákupní proces a odstranit třecí plochy. Pokud fungují správně, zákazník je téměř nevnímá – jen má pocit, že vše probíhá rychleji a pohodlněji.
Menší a flexibilnější jednotky
Velké formáty postupně ustupují ve prospěch menších a flexibilnějších jednotek, které lépe odpovídají proměnlivé poptávce i potřebě rychle reagovat na nové trendy. Obchodní centra i samotní retaileři stále častěji pracují s konceptem pop-up prodejen, krátkodobých nájmů nebo testovacích formátů, které umožňují ověřit zájem zákazníků bez dlouhodobého závazku. Prostor se tak stává dynamickým nástrojem – místo stabilního obsazení přichází větší rotace značek i konceptů, což zvyšuje atraktivitu pro návštěvníky a zároveň snižuje riziko pro nájemce.
Český retail kopíruje globální trend
Tyto změny se stále výrazněji promítají i do českého prostředí. Obchodníci si uvědomují, že v konkurenci e-commerce nemůže kamenná prodejna uspět jen cenou. Musí nabídnout něco navíc – zážitek, emoci, důvod k návštěvě.
Právě kombinace promyšleného designu, kvalitního zákaznického servisu a chytrého využití technologií se stává klíčem k úspěchu. Retail se tak posouvá od čistě transakčního modelu k modelu vztahovému.
Místo, kam chcete jít
Budoucnost kamenných prodejen tak neleží v boji s online světem, ale v jeho doplnění. Zatímco e-commerce vítězí v rychlosti a pohodlí, fyzické prodejny mají výhodu v emocích a zážitku.

