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V srpnu 2024 představila Kulina ve spolupráci 

s retailovou sítí Melody Mall první případovou 

studii, která ověřila, že fyzická přítomnost 
značky má přímý pozitivní vliv na růst tržeb 
e-shopu. Analýza dat ze tří pražských prodejen 

a z Bratislavy přinesla klíčová zjištění k dopadům 

otevření kamenných prodejen:

V této případové studii analyzujeme 

dopad nových prodejen v Brně a Ostravě 

na  návštěvnost a tržby e-shopu Kulina.cz 

generované zákazníky právě z těchto měst. 

Pozitivní vliv kamenného prodeje na růst 

e-shopu vedl Kulinu během roků 2024 a 2025 

k expanzi v rámci sítě Melody Mall. V listopadu 

2024 Kulina odstartovala  prodej v druhé 

bratislavské prodejně Melody.

V březnu 2025 následovalo otevření
první prodejny v Brně

V červenci 2025 následovalo otevření
první prodejny v Ostravě

Výchozí situace

CASE STUDY KULINA

Zvýšení konverzního poměru o 12,9 %
za období 06/2022 - 08/2024,

Před otevřením prodejny v březnu 

2025 vykazovalo Brno meziroční pokles 

návštěvnosti e-shopu o 2,0 % (období 

leden-únor 2025 vs leden-únor 2024).

Ostrava před otevřením prodejny vykazovala 

pokles návštěvnosti e-shopu o 4,3 % (období 

duben-červen 2025 vs duben-červen 2024) 

což bylo výrazně pod celorepublikovou 

úrovní, která ve stejném období vykazovala 

růst návštěvnosti o 11,8 %.

Růst opakovaných objednávek o 12,0 % 

během 8 měsíců od otevření prodejny, 

chování sledováno u 6 226 zákazníků,

Úspora nákladů na dopravu a obaly 

416 000 Kč za období 05/2025 - 05/2026.
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+3,7 mil Kč
CELKOVÝ OBRAT OBRAT BRNO +  OSTRAVA

+2,6 mil. Kč

BRNO - výsledky v období 
po otevření prodejny

OSTRAVA - výsledky v období 
po otevření prodejny

Celkový obrat Kuliny realizovaný v síti 

obchodů Melody za období 06/2025 - 

05/2026 představující 4,3 % na celkových 

maloobchodních tržbách Kulina.cz v ČR.

Jednoznačně identifikovatelný inkrementální 

obrat e-shopu od zákazníků z Brna a Ostravy, 

za posledních 12 měsíců vygenerovaný díky 

přítomnosti prodejen. 

+18,5 %  růst návštěvnosti e-shopu v Brně od 

otevření prodejny 03-12/2025 vs 3-12/2024.

+30 % nárůst podílu objednávek z Brna na 

celkových objednávkách e-shopu Kulina.cz.

+29,2 %  průměrný meziroční růst návštěvnosti 

e-shopu Kulina 07-12/2024 vs 07-12/2025.

+6,0 % meziroční nárůst podílu ostravských 

objednávek na celkovém obratu e-shopu.

Klíčové výsledky
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Růst měst s kamennou prodejnou
vs ostatní města bez prodejny

Porovnání růstu návštěvnosti e-shopu Kulina s krajskými městy po otevření prodejny

Ostrava otevřeno 07/2025 otevřeno 03/2025Brno

Ústí n. Labem

OSTRAVA

K. Vary

Hr. Králové

Č. Budějovice

Zlín

Liberec

Pardubice

Plzeň

Olomouc

0 % +10 % +20 % +30 % +40 % +50 %

Meziroční změna sessions (%)

Období: 07-12/2024 vs 07-12/2025 (Červenec – Prosinec)

+6,3 %

+6,3 %

+2,1 %

+10,2 %

+10,8 %

+11,9 %

+14,9 %

+17,1 %

+20,1 %

+29,2 % (prodejna)

Hr. Králové

BRNO

K. Vary

Ústí n. Labem

Pardubice

Č. Budějovice

Plzeň

Olomouc

Liberec

Zlín

-5 % +0 % +5 % +10 % +15 % +20 % +25 %

Meziroční změna sessions (%)

Období: Březen – Prosinec 2024 vs 2025

-4,7 %

-3,2 %

+2,0 %

+2,1 %

+4,3 %

+9,6 %

+12,0 %

+12,1 %

+12,6 %

+18,5 %
(prodejna)



Přehled vstupu 
e-shopu Kulina
do kamenných 
prodejen Melody

RP Praha 
Štěrboholy
CZ

06/2022
RP Lemon 
Park
RO

04/2023
Brno Nám. 
Svobody
CZ

03/2025
Praha
OC Stromovka
CZ

06/2026

Bratislava
OC Danubia
SK

06/2023
Bratislava 
OC Central
SK

11/2024
Ostrava 
OC Futurum
CZ

07/2025

CASE STUDY KULINA

Funkčnost omnichannel strategie si Kulina 

potvrdila v srpnu 2024. Tehdejší analýza 

prodejen v Praze a Bratislavě definovala 

standard úspěchu v zásadních oblastech - 

růst konverzního poměru, opakované nákupy, 

úspora v logistice. Otevření nových prodejen 

Melody Mall bylo logickým krokem k ověření, 

zda tento úspěch dokáže Kulina replikovat 

i v dalších oblastech s jinou nákupní dynamikou.

Pro zajištění maximální přesnosti analýzy 

kombinuje Kulina data dvou zdrojů:

Kompletní datová analýza byla zpracována 

pomocí Claude 4.6 Opus. Zdrojová data 

z  google analytics, objednávky zákazníků 

s vazbou na města v ČR byly staženy z Shoptet 

premium. Data byla stažena prostřednictvím 

API bez jakýchkoliv úprav či revizí. Celý prompt 

je přiložen jako příloha případové studie.

Metodika

Google Analytics 4 (online chování), 

Shoptet (transakční data)

06/2023 11/2024 07/2025

06/202603/202504/202306/2022
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Analýza vstupu
na high-street: Brno

+2,9 %

-9,3 %
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-0,1 %

+5,8 %
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+30,1 %
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Brno

Porovnání meziročního vývoje 
návštěvnosti e-shopu pro Brno

42%

CASE STUDY KULINA

Brno se stalo první velkou zkouškou regionální 

expanze. Před otevřením prodejny v březnu 

2025 vykazoval brněnský trh pro Kulina.

cz známky stagnace s mírným meziročním 

poklesem návštěvnosti o 2 %. Okamžitě po 

otevření však došlo k dramatickému obratu 

– průměrný meziroční nárůst návštěvnosti 
e-shopu (sessions 2025 vs 2024) o 18,5 % 
potvrzuje, že prodejna v moravské metropoli 

generuje inkrementální návštěvnost, kterou by 

čistě digitální marketing neoslovil.

Z vývoje je zcela zřejmé, že Brno oproti zbytku ČR vykazovalo po otevření prodejny nadstandardní zvýšení návštěvnosti 
e-shopu bez jakýchkoliv placených marketingových investic nad rámec stovek korun měsíčně na Google Maps. 

růst návštěvnosti e-shopu v Brně
od otevření prodejny 

Před otevřením Brno dle Kulina.cz stagnovalo. 

Po otevření konzistentně roste a prodejna 

generuje stabilně rostoucí návštěvnost e-shopu.

Před otevřením: -2,0 % (01-02/2024 vs 01-02/2025)

Po otevření: +18,5 % (03-12/2024 vs 03-12/2025)

Růst po otevření prodejny jsme 

očekávali. Podobný efekt potvrdil 

i 4camping, kdy je vliv nově otevřené 

prodejny vidět v druhém kvartálu od 

otevření, stejnou situaci pozoroval 

i Footshop po otevření prodejny 

v Bukurešti.

Antonín Štětina
CEO Kulina

Otevření prodejny
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Vývoj návštěvnosti
e-shopu Kulina v Brně 2024 - 2025

Měsíc

Metrika Metrika

Leden

Sessions Sessions

PŘED

PŘED

PO

PO

PO

PO

PO

PO

PO

PO

PO

PO

Květen

Září

Březen

Červenec

Listopad

Únor

Nákupy Nákupy

Červen

Říjen

Prosinec

Duben

Srpen

21 307

144 569 58 183

13 517

14 077

12 093

11 665

23 764

13 062

3 126 1 287

10 040

13 141

21 278

14 045

10 949

20 576

171 247 75 692

-3,4 %

+18,5 % +30,1 %

-23,4 %

13 194

17 179

-2,4 %

+22,0 %

-17,4 %

+11,6 %

15 796 +30,6 % +0,3 %

9 872

28 019

-15,4 %

+17,9 %

-10,0 %

+36,9 %

12 995

3 574 1 745

-0,5 %

+14,3 % +35,6 %

-3,1 %

10 083

17 015

30 658

+0,4 %

+29,5 %

+44,1 %

+1,4 %

+23,2 %

+39,1 %

15 400

14 031

+9,6 %

+28,1 %

-13,5 %

+37,8 %

Sess 2024

2024 Q4/2024

Sess 2025

2025 Q4/2025

YOY Sess

YOY YOY

YOY Nákl.

Meziroční porovnání návštěvnosti e-shopu 

měsíc po měsíci je důležité pro izolování efektu 

prodejny od typické sezónnosti. Synergie online 
a offline světa se nejlépe odráží v posledním 

kvartálu roku, kde hrají velkou roli Vánoce.

Matched months Bře – Pro Q4 sezóna (Říj – Pro)
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Analýza vstupu do 
obchodního centra: 
Ostrava 

CASE STUDY KULINA

Ostravská prodejna v OC Futurum představuje 

vstup do nákupního centra v rámci menšího trhu 

než je Brno. Dynamika růstu je zde nicméně 

dokonce výraznější a časem akceleruje. 

V jednopodlažním obchodním centrum 

v  centrální části města najdou zákazníci 

Melody vedle kina Cinestar a u food court. Jak 

ukazují výsledky návštěvnosti e-shopu Kulina, 

efekt prodejny v Ostravě se po prvních měsících 

nevyčerpal, ale naopak graduje.

+14,1 %

Otevření
prodejny

-2,8 %

+0,1 %

+5,8 %

+33,8 %

+48,8 %
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Ostrava

Porovnání meziročního vývoje 
návštěvnosti e-shopu pro Ostravu
Před otevřením: -4,3 % (04-06/2024 vs 04-06/2025)

Po otevření: 29,2 % (07-12/2024 vs 07-12/2025)

+48,8 %
Průměrný meziroční růst návštěvnosti 
e-shopu v období 07-12/2024 vs 07-
12/2025. Efekt prodejny se nejen 
udržuje, ale zrychluje - duben 2026 
vykazuje meziročně dokonce +91 %.

Z vývoje je zcela zřejmé, že Brno oproti zbytku ČR vykazovalo po otevření prodejny nadstandardní zvýšení návštěvnosti 
e-shopu bez jakýchkoliv placených marketingových investic nad rámec stovek korun měsíčně na Google Maps. 
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Vývoj návštěvnosti
e-shopu Kulina v Ostravě

Porovnání Ostravy a Brna

Prodejna jako katalyzátor 
online nákupů

Měsíc Metrika

Metrika

Leden Sessions

YoY sess (matched)

Průměr

Březen

Únor Nákupy

YoY nákupy (matched)

2026 Q1 sess YoY

Duben

+63,1 % 15 939

+18,5 %

+56,8 %

+35,0 %

+38,0 % 304

+14,3 %

–

+91,2 %

+66,0 % 20 599

+22,0 %

+29,2 %

+51,2 %

+65,9 %

+26,5 % 337

+4,7 %

+56,8 %

+10,9 %

+46,3 %

Sess 2024 2024

Brno

YOY Nákl. 2025

Ostrava

YOY

Jak Ostrava, tak Brno vykazují mírný pokles 

konverzního poměru (Brno -0,08 pp, Ostrava 

-0,27 pp) navzdory růstu všech objemových 

metrik. Zde se projevuje tzv. ROPO efekt - 

absolutní počet nákupů roste, ačkoliv procento 

konverze mírně klesá.

Klíčové zjištění, které provází tuto studii je 

potvrzení tzv. ROPO efektu (Research Offline, 

Purchase Online). Prodejny Melody neslouží 

jen jako prodejní místa, ale jako “showroomy”, 

kde si zákazník produkt prohlédne, vyzkouší a 

následně dokončí nákup na e-shopu. 

Tento efekt jsme sledovali již v první případové 

studii, kde jsme analyzovali dopad otevření 

kamenné prodejny na růst e-shopu Kulina.cz 

& .sk.

Matched months Čvc – Pro
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Efekt ROPO lze vidět na meziročním růstu 

návštěvnosti e-shopu Kulina v Brně a Ostravě. 

Znamená to, že prodejny zachycují množství 
zákazníků v rozhodovací fázi a vedou je na 

e-shop, kde nákup dokončí později. Ti, kteří 

nákup nedokončí z jakýchkoliv důvodů, jsou 

pro e-shop stále zásadním přínosem a může 

s těmito návštěvníky pracovat dál formou 

reklamy, budovat povědomí o značce a držet 

se v “top of mind”.

Marketingový pojem označující první 

značku, která se zákazníkovi vybaví 

s určitou kategorií produktů. Cílem 

je být první volbou při nákupním 

rozhodování.

(Behaviolabs.com, 2025)

„Top of mind“
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Růst podílu 
objednávek z Brna 
a Ostravy
Abychom dokázali potvrdit účinnost 

omnichannel strategie a zjistit funkci 

kamenné prodejny v celém procesu, je 

potřeba se podívat na konkrétní podíl 

objednávek z  měst s prodejnou a jejich 

porovnání vůči celkovému počtu objednávek 

na e-shopu Kulina.cz.

Brno a Ostrava zvýšily za první rok po otevření 
prodejen svůj podíl na celkových objednávkách 
e-shopu kulina.cz o masivních +26,7 %.

CASE STUDY KULINA

Brno podíl na celkovém
počtu objednávek e-shopu 

Brno

průměr PŘED (2024) = 9,2 %

průměr PO (Bře–Pro 2025) = 11,9 % –> +30 % relativní nárůst

10%

12%

14%

0%

01 03 05 07 09 11 01 03 05 07 09 11 01 03 04
2024 20252025 2026
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Ostrava podíl na celkovém
počtu objednávek e-shopu

průměr PŘED (2024) = 1,32 %

průměr PO (Čvc–Pro 2025) = 1,40 % –> +6 % relativní nárůst

Data ukazují, že fyzická prodejna dokáže 

skutečně přitáhnout pozornost zákazníků v dané 

oblasti a zvýšit jejich loajalitu natolik, aby v rámci 

celého e-shopu začali hrát významnější roli. 

Data z let 2024–2026 potvrzují, že v případě 

Brna a Ostravy nešlo pouze o udržení stávajících 

čísel, ale o rapidně rostoucí trend počtu online 
objednávek Kulina.cz. 

Porovnání meziročního růstu objednávek
Kulina.cz Q4 2024 vs Q4 2025

Brno rostlo 13× rychleji než zbytek ČR

Ostrava

1%

3%

2%

0%

01 03 05 07 09 11 01 03 05 07 09 11 01 03 04
2024 20252025 2026

271

+23,2 %

+36,9 % +39,4 %
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Q4 2024 (před otevřením) Q4 2025 (po otevření) Q4 celkem: 1 287 vs 1 745 +35,6 %
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Ostrava rostla 8× rychleji než zbytek ČR

Zatímco před otevřením prodejen vykazovala 

tato města podíl na celkových objednávkách, 

který odpovídal běžné organické poptávce, 

přítomnost v obchodech Melody Mall působila 

jako akcelerátor. Sledujeme zde jasný trend: 

města s prodejnou zvyšují svůj podíl na celku, 

což dokazuje, že kamenné pobočky přinášejí 

čistě inkrementální (dodatečné) objednávky, 

nikoliv jen přesun stávajícího online prodeje do 

jiného kanálu. 

Když tento posun přepočítáme na reálné tržby, 

získáme důkaz o úspěchu celé strategie s retailem. 

Původní podíl obou měst (10,5 %) představoval 

obrat cca 8,8 mil. Kč. Díky prodejnám Melody 

Mall ale tento podíl vzrostl na 13,3 %, což e-shopu 

Kulina přineslo čistou inkrementální tržbu ve výši 

přibližně 2,6 mil. Kč bez DPH, kterou lze připsat 

právě efektu kamenných poboček. 

Prodejny vnímáme jako dlouhodobé stěžejní rozhodnutí pro zvýšení povědomí o značce 

Kulina. Fyzický kontakt se značkou přímo v místě bydliště je v roce 2026 nejsilnějším nástrojem 

pro budování tržního podílu v konkurenci nadnárodních tržišť.

30

-18,9 %

+42,5 %
+20,9 %
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Q4 2024 (před otevřením) Q4 2025 (po otevření) Q4 celkem: 208 vs 254 +22,1 %

Antonín Štětina
CEO Kulina
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Vývoj tržeb a výdejů
v síti prodejen

CASE STUDY KULINA

Pro e-shop Kulina.cz nepředstavují prodejny 

pouze marketingový nástroj, ale staly se 

plnohodnotnými obchodními jednotkami, které 

generují významnou část celkového obratu 

skupiny. 

Analýza dat za období 2025–2026 ukazuje, že 

role prodejen se v čase vyvíjí. Od původního 

zaměření na výdej balíčků (tzv. „pick-up points“) 

se pobočky, zejména v  nových regionech, 

transformovaly v místa s vysokou přidanou 
hodnotou z pohledu přímého prodeje  a zvýšení 
tržeb e-shopu v daném regionu.

Efekt druhé prodejny v rámci jednoho města lze 

vidět na meziročním srovnání 12/2024 a 04/2025 

vs 12/2025 a 04/2026, kdy bratislavská prodejna 

OC Central zaznamenala nárůst ve výdeji 

objednávek o 46,4 %. Tím se potvrzuje důležitost 

fyzické přítomnosti značky v bydlišti zákazníka, 

a  to i přesto, že již jedna prodejna ve městě 

funguje.

Obrat Kulina
v prodejnách Melody

Tržby jsou realizované

na prostoru přibližně 10 m2

Celkový obrat Kulina v prodejnách 

Melody činí 3,7 mil CZK za období 

06/2025 - 05/2026.

Nové prodejny Brno a Ostrava tvoří 

2 % z celkového maloobchodního obratu 

Kulina v ČR ani ne po roce fungování.

0K

117K

176K

235K

293K

59K

Obrat Kulina v prodejnách CZK

01/24 05/24 09/24 01/25 05/25 09/25 01/26 05/26

Brno Ostrava Štěrboholy
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Závěr
Otevření prodejen Melody v Brně a v Ostravě 
a s nimi spojený fyzický prodej e-shopu Kulina, 
potvrdilo zjištění z první případové studie 
a přineslo nová data, která vliv prodejen na růst 
e-shopu potvrzují. Data jasně dokumentují, že 
kamenné prodejny jsou katalyzátorem růstu 
tržeb e-shopu, které zvyšují důvěryhodnost 
značky, zlepší ekonomiku logistiky a přivádí nové 
zákazníky. 

Výsledky případové studie ukazují, že 

omnichannel strategie je i v roce 2026 a do 

budoucna nezbytnou podmínkou pro budování 

silné tržní pozice, a to nejen v segmentu 

prémiového vybavení pro domácnost. 

Přečtěte si víc o vlivu kamenného prodeje na 

segment kosmetiky a doplňků zdraví v našich 

případových studiích s Angry Beards a Puravia.

Zjištěné výsledky byly měřené v porovnání 

s vývojem ostatních měst v ČR.

ROPO efekt je reálný a měřitelný
V Brně došlo po otevření prodejny k posunu 

meziroční návštěvnosti e-shopu o 18,5 %, což 

potvrzuje, že zákazníci využívají prodejny 

k prohlídce zboží před online nákupem.

Růst tržeb e-shopu
Inkrementální obrat e-shopu ve výši 

+2,6 mil Kč od zákazníků z Brna a Ostravy

za období 06/2025 - 05/2026

Podíl objednávek v nové lokalitě roste
Města s fyzickou prodejnou zvýšila svůj podíl 

na celkovém počtu objednávek kulina.cz

o 26,7 %.

Efekt prodejen přetrvává a zesiluje
Ostrava v prvním kvartálu 2026 vykázala 

průměrný meziroční růst návštěvnosti 

e-shopu Kulina o 29,2 %, přičemž v dubnu 

2026 dosáhl růst až 91 %.

Škálovatelnost v dalších lokalitách 
potvrzena
Nové prodejny generují 2 % z celkového 

obratu Kulina v Melody po méně než roce 

provozu.

Vliv druhé prodejny ve městě
Bratislava OC Central zaznamenala nárůst 

výdejů o 46,4 %, což potvrzuje důležitost 

fyzické přítomnosti značky v bydlišti zákazníka.

Povědomí o značce roste
Návštěvnost e-shopu roste rychleji než 

nákupy. Prodejny generují povědomí nad 

rámec přímé konverze.

Paradox konverzního poměru (ROPO efekt)
Dramatické zvýšení návštěvnosti o desítky % 

může mírně snížit % konverzní poměr v daném 

městě, ale celkový počet objednávek a poměr 

objednávek e-shopu z daného města na 

celkovém počtu objednávek e-shopu lze 

velice jednoduše vypočítat.

CASE STUDY KULINA

Potvrzená zjištění
v obou případových 
studiích

Nová zjištění

15



C A S E  S T U D Y

Case Study
Kulina x Melody Mall

Záznam konverzace

Kompletní průběh spolupráce na Case Study v2 —

od zadání po finální PDF

Case Study Kulina x Melody Mall — Záznam konverzace 1

BONUSOVÁ
ČÁST

Průběh tvorby případové 
studie

 Inspirujte se, jak lze vytvořit vlastní report
či případovou studii skrze AI.

Prohlédněte si kompletní a autentický flow 
konverzace s AI asistentem Viktorem

– od prvního zadání až po finální PDF.

AI jako parťák:

16



17



18



19



20



21



22



23



24



25



26


