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Ôsmy kongres Samoška prilákal
247 účastníkov, ktorí sa prišli
inšpirovať a načerpať sily
do ďalšieho boja za svoje
podnikanie. Aktuálne dáta
okomentoval Vladimír Vaňo,
hlavný analytik Sberbank Europe.
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Načítajte QR kód
a zažite atmosféru
kongresu Samoška.

KRÁČAME S DOBOU! PRIDAJTE SA!
Priblížte si atmosféru kongresu
Samoška pomocou on-line odka-
zov v podobe QR kódov. Nájdete
ich pri vybraných príspevkoch. Tak
neváhajte, skenujte a bavte sa!
Ako na to: do šikovného telefónu
si stiahnite aplikáciu na čítanie QR
kódov a potom už len snímajte,
zdieľajte a inšpirujte sa!

Návod nájdete tu:
https://youtu.be/y9JY1DTJxL8

alebo na
, na kanáli Atoz Retail.

P2P2

BUĎTE AKO TALIANI A DAJTE
DO TOHO SVOJE SRDCE!  
Len pred pár týždňami som sa vrátila z Toskánska a poviem vám, urobilo na mňa dojem. Aj keď sme väčšinu času trávili
vo Florencii, takže tie katalógové kamenné vily na vidieku, s viničom a veľkými záhradami, aké najčastejšie propagujú
slovenské cestovné kancelárie, nás akosi minuli, mám pre vás niekoľko postrehov. V kaž-
dej, hoci aj zastrčenej uličke, nájdete niekoľko „domácich“ rodinných predajní potra-
vín s ponukou typických talianskych pochúťok – kvalitné syry, víno, olivy, prosciutto
či vyhlásené sladkosti. Uličky sú úzke, takže miesta je málo, no to im vôbec nepre-
káža. Zopár stoličiek a tri stoly, všetko na sebe natlačené, predsa však pôsobia
útulne a domácky. Pričom na neznalého turistu to spočiatku môže
pôsobiť trochu odstrašujúco, pre Talianov je to najlepší spôsob
spoločenského kontaktu. Sadnete si, dáte si kávičku, poroz-
právate sa s ľuďmi okolo a medzitým vám domáca poradí,
čo má najlepšie, čerstvé, aké sú vychytávky, bez ktorých
z jej predajne určite neodídete. Keďže je to JEJ predaj-
ňa a ona je presvedčená, že práve JEJ produkty sú tie
najlepšie, vôbec sa konkurencie nebojí. A to je dôležité,
osobný prístup k zákazníkom a stále s úsmevom na tvári.
To by som chcela poradiť aj vám, majte na zákazníkov čas
a venujte im svoju pozornosť. Iba tak sa pre nich stanete
ozajstným „obchodom na rohu“.

FOTOREPORTÁŽ
: str. P4

NÁZORY ÚČASTNÍKOV
: str. P5

DOMÁCI TRH
Rok 2016 je plný očakávaní

: str. P6

LEGISLATÍVA
Označovanie nebalených potravín
má svoje pravidlá

: str. P8

INŠPIRÁCIA
Konkurencia nás núti viac sa snažiť

: str. P10

PRÍPADOVÁ ŠTÚDIA
Ústretový krok k budúcim zákazníkom

: str. P13

VÝSKUM
Zvýšte predaj zapojením zmyslov
vašich zákazníkov

: str. P14

TAJOMSTVO ÚSPECHU
Na čo sa prenajímateľ obchodných
priestorov  neopýta

: str. P15

ÚVODNÍKOZVENY

Kristína Raševová, 
redaktorka, Tovar&Predaj
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FOTOREPORTÁŽ
Kongres Samoška odštartoval návštevami predajní.

Jednou zo zastávok bol nedávno otvorený Fresh Market
pri Univerzitnej nemocnici v Košiciach.

Samošku ukončila tombola. Ceny venovali partneri
kongresu. 

Spoločenský večer je výbornou príležitosťou
na posilnenie vzťahov s dodávateľmi.

Počas oficiálneho otvorenia kongresu sa účastníkom
prihovoril aj František Ťapuš, viceprezident ZOCR SR.

ČÍSLA
ÚSPECHU:
8. ročník

247
účastníkov

23
partnerov

64 %
účastníkov z radov
maloobchodníkov
v dotazníku uviedlo,
že plánuje alebo nie-
kedy urobilo zmenu
v predajni na základe
informácií získaných
na kongrese Samoška.

PRE ČISTÉ A ZDRAVÉ ZUBYPRE ČISTÉ A ZDRAVÉ ZUBY

SPOLUJAZDECSPOLUJAZDEC
IDEÁLNY DO AUTA

inzerc ia

OZVENY

Staňte sa súčasťou komunity Samoška na
Facebooku a podeľte sa s nami o zaujíma-
vé správy z tradičného trhu aj samotného
kongresu Samoška.
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NÁZORY ÚČASTNÍKOV

Peter Fáber, 
zástupca vedúcej predajne,
Liptovské pekárne a cukrárne Včela
Na kongrese Samoška som sa zúčastnil prvýkrát.
Nevedel som presne, do čoho idem. Zaujala ma pre-
zentácia nových výrobkov pri partnerských stánkoch.
Niektoré ešte v našej predajni ani nemáme, inšpiro-
valo ma to. Z programu ma zaujali najmä videorepor-
táže s predajňami maloobchodníkov. Vo svojej práci
určite využijem informácie o správnom vystavení
tovaru v regáloch. Ak budem mať možnosť, pravde-
podobne sa kongresu zúčastním aj v budúcnosti.

Adriana Gičová, 
vedúca predajne,
Potraviny Arma
Na tomto kongrese je zaujímavé, že novinky
môžem nielen vidieť, ale rovno aj vyskúšať.
Prínosom sú pre mňa odborné prednášky
a vždy privítam aj nové kontakty, ktoré sa mi
zvyčajne podarí nadviazať. Páči sa mi tu,
preto som prišla už po tretíkrát.

Štefan Bujňák, 
predseda predstavenstva, 
Coop Jednota Prešov
Kongresu Samoška v Košiciach som sa zúčastnil po druhýkrát.
Organizácia celého kongresu je na vysokej úrovni. Stretávame
sa tu s našimi aktuálnymi dodávateľmi, ale aj zástupcami kon-
kurencie. Zaujímavé sú prezentácie a besedy s predstavovaný-
mi účastníkmi konferencie. Nabádajú nás k porovnávaniu
s našou obchodnou politikou. Osobitným prínosom konferencie
boli aj tohto roku odborné témy, najmä potravinová legislatíva,
ktorá sa týka každého predajcu potravinárskeho tovaru bez
ohľadu na jeho trhovú silu a geografický rozsah jeho pôsobenia.

Veronika Matisová, 
prevádzkarka,
Potraviny
Alžbeta Matisová
Keď sme boli na kongrese
Samoška prvýkrát, veľa sme
sa naučili a následne sme urobili
v našej predajni zmeny. Tento
 ročník nám tiež ponúkol nové
nápady a inšpiráciu. Podarilo
sa nám aj nadviazať nejaké nové
obchodné kontakty. Určite príde-
me aj nabudúce.

Peter Masný, 
area & key account
manažér,
Mapa Spontex Volf
Na kongrese Samoška sme sa
zúčastnili z dvoch dôvodov.
Chceme posilniť obchod na
východnom Slovensku, respektíve
v tomto regióne, a zároveň som
chcel, aby obchodní zástupcovia,
ktorí prišli so mnou, získali nové
kontakty. Cieľ sme splnili. Spoznali
sme množstvo ľudí a rozprávali
sme sa s nimi o tom, čo ich
v obchode trápi a čo ich posúva
ďalej. 

60 rokov skúseností.
Inšpirované životom.

Váš malý zázrak si zaslúži tú najlepšiu opateru. Preto NUK už 60 rokov pracuje na podpore 
zdravého vývoja tých najmenších a zároveň vám pomáha s každodennými starosťami. Inšpirovali 
sme sa prírodou , vedeckými poznatkami a samozrejme skutočnými odborníkmi, rodičmi  
a samotnými deťmi. Hľadáme optimálne riešenie podľa priania a potrieb rodiny. Sme pevne 
odhodlaní v tomto pokračovať aj naďalej. Navštívte naše Facebookové stránky, kde sa môžete 
dozvedieť najrôznejšie tipy, rady, či informácie o novinkách alebo zdieľať svoje skúsenosti  
s ostatnými: www.facebook.com/nukczsk

NUK. Rozumie životu.

Sme po boku detí a mamičiek už od roku 1956. 

NUK CZ/SK

inzerc ia

Tomáš Gergeľ, 
majiteľ, Potraviny Katarína Gergeľová
Tento kongres hodnotím ako jeden z tých, ktoré sú
veľmi dobré. Vidím aj na ostatných účastníkoch, že sú
spokojní rovnako ako ja. Zaznelo tu mnoho informácií,
o ktorých som dosiaľ ani nevedel, a ktoré sú pre nás,
obchodníkov, veľmi dôležité.

OZVENY

PRIŠLI SME SA
INŠPIROVAŤ

Roman Janderka, 
key account manager, Giv CZ
Na kongres Samoška sme prišli najmä preto, že sme sa chceli zoznámiť
s našimi potenciálnymi zákazníkmi, odprezentovať naše výrobky a zís-
kať obchodných partnerov. Nadviazali sme veľa kontaktov. Uvidíme, čo
sa nám podarí zrealizovať. Kým spoločnosť nie je definitívne etablovaná
na trhu, je určite výhodné zúčastňovať sa na takýchto akciách a pred-
stavovať sa zákazníkom. Pozitívne hodnotím prenos programu pro-
stredníctvom obrazoviek do priestorov s partnerskými stánkami, lebo
vďaka nim som mohol priebežne sledovať odborný program. 
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Vladimír Vaňo na úvod prezentácie skonštatoval:
„Ako sa počas roka nevyhnutne menia ročné
obdobia, tak funguje aj striedanie hospodárskych
cyklov.“ Podľa neho bolo takmer dvadsaťročné
obdobie pred krízou výnimočne iba s jednou
miernou recesiou, a preto sa na tento fakt
v súčasnosti zabúda. Najvážnejšia povojnová
recesia, ktorá sa dotkla aj Slovenska, nastala
v roku 2009. V poslednom období sa stretávame
s protichodnými signálmi. Nastane kvôli prepadu

čínskych trhov alebo vystúpeniu Veľkej Británie
z Európskej únie ďalšia kríza? „Túto otázku si
zrejme kladú takmer všetci obchodníci. Pokiaľ by
sme eliminovali niektoré nepredvídateľné udalos-
ti, ako napríklad riziko vystúpenia Veľkej Británie
z Európskej únie alebo ďalšie neriadené spoma-
lenie čínskej ekonomiky, mohli by byť vyhliadky
relatívne pozitívne.

SITUÁCIA NA SVETOVÝCH TRHOCH
JE POZITÍVNA
„Ak nás zaujíma, čo čaká slovenskú ekonomiku,
musíme sa najprv pozrieť na to, ako sa darí
našim obchodným partnerom,“ hovorí Vla dimír

Vaňo. Pre nás je dôležité na príklad Česko, ako
náš 14 % ob chod ný partner. Musíme sa pozrieť
kam smeruje Nemecko, tam odchádza pätina
nášho vývozu a 8 % exportu odoberá Poľsko.
Polovicu nášho exportného trhu tvoria krajiny
eurozóny, 84 % krajiny Európskej únie. „To zna-
mená, že ekonomické vyhliadky Európskej únie
vám vedia dať dostatočne včas signál, či možno
očakávať zlepšenie alebo zhoršenie situácie aj
u nás,“ vysvetľuje.

„Jedným z ukazovateľov, ktorý si viete aj vy sami
sledovať a podľa toho čakať zlepšenie alebo
zhoršenie situácie, je index predstihových ukazo-
vateľov,“ hovorí analytik. Vzniká prieskumom
medzi nákupnými manažérmi. „Keď je nad 50
bodovou hranicou, naznačuje, že je viac firiem,
ktoré sa zásobujú na expanziu. Index nám dobre
ukazoval začiatok aj koniec recesie a učebnicovo
je veľmi dobrým barometrom toho, čo môžeme
očakávať v nasledujúcich 3 až 6 mesiacoch.“ Na
konci minulého roka bol obraz, ktorý podával
veľmi alebo relatívne dosť optimistický pohľad.
Vďaka najnižšej nezamestnanosti od roku 2007
bol sektor služieb v zámorí na tom najlepšie od
dôb recesie. Sektor priemyslu ale nie je až taký
pozitívny, lebo tam sa index dostal pod 50 bodo-
vú hranicu. Spôsobil to silný dolár a jeho vplyv na
export, tiež ochladenie rastu v Číne. „Čiže z toho
vyplýva, že situácia v USA je zatiaľ optimistická,
ale trochu zmätočná,“ hovorí Vladimír Vaňo.
V eurozóne index predstihových ukazovateľov
naznačuje, že celej Európe sa darí pomaly, a to
sa premieta aj do správania spotrebiteľov. „Je to
asi najlepšie od roku 2011, takže tu je ten opti-
mizmus veľmi pomaly rastúci. Čo je ale vhodné
povedať, najmä v priemysle sa po novom roku tie
indikátory opäť priblížili nadol k 50 bodovej hra-
nici.“ Zatiaľ môžeme predpokladať základný sce-
nár, teda zvýšenie rastu ale s rizikom spomalenia.

P6P6P6P6

POZOROVATEĽ TRENDOV

Môžu turbulencie v čínskej ekonomike ohroziť

Európu a Slovensko? Hrozí v eurozóne a na

Slovensku japonský deflačný scenár? Aké budú

útraty spotrebiteľov a čo to znamená pre

tradičný trh? Vladimír Vaňo, hlavný analytik

Sberbank Europe, zoznámil účastníkov kongresu

Samoška s prognózami na tento rok a objasnil

vplyv celkovej situácie na svetových trhoch na

vývoj ekonomiky v eurozóne aj na Slovensku.

inzerc ia

OZVENY

ROK 2016 JE PLNÝ OČAKÁVANÍ

NAMIESTO SKLENENEJ
GULE POMÔŽU INDIKÁTORY
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GEOPOLITICKÉ NAPÄTIE VPLÝVA
NA HOSPODÁRSKY RAST
Ďalší predstihový ukazovateľ,
ktorý napovedá o tom, aký
vývoj situácie môžeme očaká-
vať v nadchádzajúcich 9 až 12
mesiacoch, je index podnika-
teľských nálad v Ne mecku.
„Práve tam platí veta: perma-
nentná zmena ako nový status
quo,“ upozorňuje analytik. „Na
konci minulého roka nastalo rela-
tívne zlepšenie, ale prvé mesiace
tohto roka vysvetľujú, prečo má toh-
toročný rast horšie prognózy. Oča -
kávania nemeckých podnikateľov sú na
najnižšej úrovni od konca roku 2012. Môže
za to utečenecká kríza, zvýšené geopolitické
napätie. Tu sa javí vzťah medzi reálnou ekonomi-
kou a vnímaním reality.“ Prepad zaznamenal
index aj v druhom polroku 2014, pričom prvý pol-
rok mal byť začiatok nového hospodárskeho
cyklu, teda silného rastu a takmer na nulu ho zra-
zila eskalácia geopolitického napätia na Sýrii a na
Ukrajine.

„Aká je situácia v nemeckom priemysle v uplynu-
lom roku, po optimizme z rokov 2010, 2011 a po
opakovanej recesii v 2012 – 2013? Nemecký prie-
mysel rastie, ale nie je to až také optimistické,“
hovorí analytik. „Napriek tomu slovenskému prie-
myslu sa darí rásť za celú eurozónu. V uplynulom
roku eurozóna rástla viac než 1,5 % tempom,
prakticky najrýchlejšie od roku 2010. Na predsti-
hovom indexe dôvery investorov vidno, že aj keď
ich dôvera padla, ekonomika ešte dva kvartály
rástla, no následne sa ocitla v recesii. Minulý rok
bol z tohto pohľadu na najvyšších úrovniach
z roku 2007, ale prvý kvartál tohto roka už nie je
taký optimistický, preto sa treba mať na pozore,“
upozorňuje Vladimír Vaňo. Ďalším ukazovateľom
by mohol byť aj počet nových registrovaných áut
v eurozóne. Za ostatných päť rokov (s výnimkou
dvoch období, kedy aj šrotovné pomohlo zvýšiť
predaj), vidno, že došlo k najsilnejšiemu rastu od
roku 2008. Priemerný rast v EÚ je pritom 12 %,
posledné mesiace narástol predaj o 14 % a na
Slovensku o viac ako 20 %.

ČÍNSKA VLÁDA SA SNAŽÍ KONTROLOVAŤ
RECESIU
„Ak sa pýtate, či je to, čo sa dialo v Číne v minu-
lom roku pre nás veľkým strašiakom, tak prvá
poznámka sa týka reálneho hospodárskeho rastu
– a ten v Číne spomaľuje už niekoľko rokov,“
hovorí Vladimír Vaňo. Keď si odmyslíme rok 2009
(nástup veľkej globálnej recesie), tak to tempo
rastu je prakticky najnižšie od roku 2002 a stále
brzdí. Myslí si, že najdôležitejší je fakt, že čínska
vláda sa snaží mať kontrolu nad tým, ako rast
zastavuje. Rast čínskej ekonomiky sa momentál-
ne dostal pod úroveň 7 % a už v prvých mesia-
coch tohto roka sa v Číne vo veľkom prepúšťalo.
Základný scenár ale zostáva ten, že rast bude
vláda brzdiť kontrolovane a postupne. V horšom
prípade sa to môže vymknúť spod kontroly
a vtedy hrozí, že Čína padne do tvrdej recesie.

SLOVENSKÁ EKONOMIKA MÁ POZITÍVNE
VYHLIADKY
„Hoci sa tešíme veľmi zdravému prebytku nášho
zahraničného obchodu, medziročne už tak výraz-
ne nerastie, teda rast čistého exportu nie je tým
veľkým ťahúňom slovenskej ekonomiky. Naopak
spotrebiteľská dôvera sa pohybuje blízko najlep-
ších úrovní od roku 2007,“ začína Vladimír Vaňo
hovoriť o situácii na slovenskom trhu. „Neza -
mestnanosť je najnižšia od jari 2009, ak to porov-
náme s Maďarskom, tam klesla na 6 %, a klesá
aj v Poľsku. U nás však čelíme aj inému problé-
mu, máme nedostatok ochotných a kvalifikova-
ných ľudí na aktuálne ponúkané pozície. Čiže
rečou ekonómov: na Slovensku ide o štrukturál-
nu nezamestnanosť, to znamená že štruktúra
kvalifikácie nezamestnaných nezodpovedá štruk-
túre trhu práce,“ vysvetľuje analytik. Podľa neho
sa aj priemerné mzdy tešia z pokrízového obdo-
bia relatívne solídnemu 4 % rastu.

DOBRÉ SPRÁVY PRE MALOOBCHODNÍKOV
Z hľadiska maloobchodných tržieb bol rok 2015
najúspešnejším rokom rok od roku 2007. „Rast
niekde na úrovni dvoch až päť percent síce nemu-
sí byť až taký ohurujúci, ovplyvňujú ho  viaceré šta-
tistické faktory. Informačné a komunikačné tech-
nológie zaznamenali v minulom roku najvyšší
nárast predaja, o 14 percent, predaj potravín rástol
o viac ako 12 percent, v januári dokonca viac ako
o 20 percent,“ hovorí Vladimír Vaňo. Domáci
dopyt v minulom roku predbehol zahraničný dopyt
ako príspevok k hospodárskemu rastu. „Po tých
štyroch, piatich chudobných rokoch sme ostatné
dva roky svedkom toho, že hlavným ťahúňom
rastu HDP, ktorý v poslednom kvartáli prevýšil
štyri percentá, je práve domáci dopyt.“

SLOVENSKÉ DOMÁCNOSTI PLÁNUJÚ VEĽKÉ
NÁKUPY
Čo možno očakávať v nasledujúcich rokoch?
„Spotreba domácností, ktorá z 3,6 percentného
minuloročného rastu urobila asi dve percentá,
podobným tempom by mala pokračovať aj naďa-
lej počas nasledujúcich dvoch rokov. To, že
investície na Slovensku podporili najmä  eurofon-
dy nie je nezvyčajné, podobne to fungovalo aj
v iných krajinách. Pre slovenské stavebníctvo bol
minulý rok najlepší od roku 2008, využitie kapacít
bolo na najvyššej úrovni.“ Už od roku 2014 rástla
aj spotrebiteľská dôvera nad dlhodobý priemer,
resp. bola najvyššia od obdobia spred najväčšej
krízy. „Takže trend je jednoznačný,“ uzatvára pre-
zentáciu Vladimír Vaňo. Podľa prieskumu spotre-
biteľskej dôvery Štatistického úradu SR sa plány
slovenských domácností na veľké nákupy dlhé
roky približovali nule. Teraz sú na najvyššej úrovni
od konca roku 2007. Ak si odmyslíme varovné
signály, na ktoré rečník upozorňoval, vyhliadky sú
na prahu tohto roku veľmi optimistické.

Kristína Raševová
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BOOM NOVÝCH ÁUT JE TIEŽ
POZITÍVNYM UKAZOVATEĽOM

Ryba ŽILINA®    člen skupiny PRETO 
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„Deflačná  špirála by

znamenala, že spotrebiteľ sa rozhoduje

odložiť nákup na neskôr, lebo vidí, ako tovar dlhodobo

lacnie, úroky sú nízke a inflácia záporná. Peniaze si

nepožičia, lebo očakáva, že neskôr bude splácať drahšie.

Predávajúci pozoruje, že aj napriek zlacneniu ľudia nenakupujú, tak

svoje služby alebo tovar zlacnie ešte viac. Pre výrobcu to znamená

rovnaký počet predaných kusov za nižšie ceny. To ovplyvňuje zisk aj

tržby a následne aj náklady, čiže zamestnanosť. Vtedy spotrebiteľ na jed-

nej strane vidí, že ceny klesajú a s nákupom sa oplatí počkať, no na

druhej strane má pocit, že situácia na trhu práce je neistá a nezamestna-

nosť stúpa. To ho ešte viac uzatvára v bludnom deflačnom

kruhu. Ak sa však v eurozóne bude dariť oživeniu hospo-

dárskeho rastu, mala by sa zrýchliť aj inflácia.“

Vladimír Vaňo, hlavný analytik,

Sberbank Europe

BLUDNÝ
KRUH
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Ján Štulc na úvod vyzval účastníkov kongresu,
aby si predstavili rovnostranný trojuholník. Do jed-
ného uhla umiestnil štát, ktorý tvorí legislatívu tak,
aby bola zrozumiteľná pre ľudí. V druhom uhle sú

výrobcovia, distribútori a pre-
dajcovia, ktorí musia ve dieť
jasne, podľa akej legislatívy sa
majú riadiť. V treťom uhle sa
nachádzajú spotrebitelia, pre
ktorých sa tovar vyrába a záro-
veň štát s nimi komunikuje.
„Keď je v tomto rovnostrannom
trojuholníku rovnováha, je to
úžasné. Sami dobre viete, že
všetko závisí od ľudí. Mnoho -
krát sa to nepodarí, a preto
vznikajú nejasnosti,“ konštatuje
Ján Štulc a uvádza príklad
z praxe. „Jedno spotrebiteľské združenie na
východe Slovenska sa rozhodlo, že rukola, ktorá
je v plastovej vaničke obalená v celofáne musí mať
dátum minimálnej trvanlivosti. Pred seda združenia
písal aj na ministerstvo a sťažoval sa. Lenže
európska legislatíva v prípade čerstvého ovocia
a zeleniny vrátane zemiakov nepredpisuje dátum
minimálnej trvanlivosti. Ak tam niekto dátum uvá-
dza, je to na dobrovoľnej báze, aby dal spotrebi-
teľovi informáciu o trvanlivosti produktu. Tvorcovia
legislatívy pamätali na to, že čerstvá zelenina

a byliny sa môžu skôr či neskôr skaziť. Ak na nich
nie je uvedený dátum spotreby, zákazník ich môže
vždy reklamovať, aby mu ich vymenili. Ovocie
a zelenina patria do skupiny rýchlokaziacich sa
potravín a spotrebiteľ vždy vidí, v akej kondícii sú
a podľa toho sa o kúpe rozhoduje,“ hovorí Ján
Štulc. Predseda združenia nebol s takouto odpo-
veďou spokojný a sťažoval sa ďalej. Európsku
legislatívu však nezmení ani ministerstvo. 

ZODPOVEDNOSŤ NESIE AJ DISTRIBÚTOR
Sankcie a pokuty sa týkajú toho, kto je za výrobok
zodpovedný v celom potravinovom reťazci.
Predávajúci predsa nemôže vedieť, že potravina
obsahuje nejaký kontaminant alebo nepovolenú
prídavnú látku, alebo prídavnú látku (tzv. E) nad
maximálne povolené množstvo. Takisto si nemusí
všimnúť, že tovar nie je správne označený.
Obchodník by nemal byť sankcionovaný za to, za
čo nezodpovedá a čo nespôsobil, resp. za to, že
výrobok nevyhovuje predpisom. Pokutovaný by
mal byť ten, kto označenie vytvoril, resp. kto vyro-
bil výrobok alebo presnejšie, kto je na potravine
uvedený ako zodpovedný za potravinu. „Videl
som zrušené rozhodnutia v správnom konaní
regionálnych veterinárnych a potravinových správ
kvôli tomu, že na území Slovenskej republiky zod-
povedal za daný výrobok distribútor, ktorý bol na
potravine aj uvedený, lebo potravina bola dove-
zená z tretej krajiny. Tým pádom bol sankciono-
vaný ten, kto zodpovedal za uvedenie výrobku na
trh a nie obchodník,“ vysvetľuje Ján Štulc.

Pri určovaní výšky pokuty sa prihliada na závaž-
nosť, trvanie, mieru zavinenia, následky proti-
právneho konania, minulosť prevádzkovateľa
a na to, či ide o opakované protiprávne konanie.

LEGISLATÍVAOZVENY

inzerc ia

VOČI POKUTE 
SA DÁ ODVOLAŤ

Zmeny v legislatíve spôsobujú obavy nejednému

majiteľovi predajní. Zákon treba vždy správne

pochopiť a uviesť do praxe, pretože každý dobre

vie, že neznalosť neospravedlňuje. Na kongrese

Samoška v Košiciach o novinkách v legislatíve

rozprával Ján Štulc, vedúci odboru kontroly

potravín rastlinného pôvodu zo Štátnej

veterinárnej a potravinovej správy SR.

OZNAČOVANIE NEBALENÝCH
POTRAVÍN MÁ
SVOJE PRAVIDLÁ
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Aby nedochádzalo k opakujúcim sa nedostat-
kom, inšpektori by nesmeli prísť na kontrolu
do obchodu aspoň rok, čo nie je reálne. Ak
však bude sankcionovaný ten, kto za ziste-
ný nedostatok môže, kto ho spôsobil,
pokuta nebude taká veľká a obchod bude
mimo tohto správneho konania. Ob chod -
ník môže ovplyvniť len označenie potravín
privátnych značiek a na krájanom a bale-
nom tovare, kde informácie prenáša na
obal. „Napríklad v Humennom sa podarilo
znížiť pokutu, ktorú dostal veľkoobchodný
reťazec, z päťdesiattisíc na osemtisíc eur.
Vďaka tomu, že na území Slovenska bol sub-
jekt, ktorý zodpovedal za daný produkt. Treba
sa vždy odvolať na druhostupňový správny orgán
s argumentmi. Ten môže v správnom konaní
vaše odvolanie prehodnotiť,“ radí Ján Štulc.

STANOVENÉ PORADIE TREBA DODRŽAŤ 
Od 13. decembra 2016 bude pri všetkých bale-
ných potravinách povinné uvádzanie výživových
údajov. Tie musia byť na potravinách uvedené
v stanovenom poradí, aby spotrebiteľ nemusel
jednotlivé hodnoty hľadať. Výnimkou je, ak má
potravina obal menší ako 25 cm2, vtedy na nej
výživové údaje nemusia byť uvedené. Pri ozna-
čovaní potravín je dôležité vyjadrenie na 100 gra-
mov alebo mililitrov podľa toho, či je potravina
tekutá alebo tuhá. „Vyjadrenie na porciu, ktorú
nemáme nikde definovanú, je veľmi vágne. Preto

je dôležité, aby si spotrebiteľ mohol porovnať
výživové údaje na sto gramov alebo mililitrov,
keď v obchode vidí potraviny rovnakého druhu
uložené vedľa seba,“ prízvukuje Ján Štulc. Vý -
živové údaje môžu byť vyjadrené aj na porciu, ale
v takom prípade musí byť na obale uvedené,
koľko porcií je v balení.

NÁRODNÝ PREDPIS UKÁŽE CESTU  
Čo sa týka nebalených potravín, tie sa musia
označovať podľa národného predpisu. To je im -

plementovaná vyhláška č. 243/2015 Z. z. o po -
žia davkách na označovanie potravín. V nej stojí,
že potravina, ktorá je určená na predaj koneč-
nému spotrebiteľovi alebo zariadeniu spoloč-
ného stravovania bez balenia, alebo ak je
potravina zabalená v priestoroch predaja na
žiadosť spotrebiteľa alebo je balená na pria-
my predaj (ďalej len „nebalená potravina“),
musí byť označená v blízkosti jej umiestne-
nia a) názvom potraviny, b) údajom podľa
osobitného predpisu, ktorý sa uvádza za slo-

vom „Obsahuje:“ (alergény), c) údajom podľa
osobitného predpisu (čistá hmotnosť), d) dátu-

mom minimálnej trvanlivosti alebo dátumom
spotreby. Na ilustráciu, pod pojmom v blízkosti
umiestnenia potraviny sa myslí papierová cenov-
ka, ktorú obchodník umiestni napr. pred tácňu
s krémešmi v chladiacom pulte. V druhom odse-
ku paragrafu 3 vyhlášky sa uvádza, že ostatné
povinné údaje o potravine podľa osobitného
predpisu musia byť v tesnej blízkosti nebalenej
potraviny, ktorej sa týkajú; možno ich uvádzať
v katalógu. „Neviem si predstaviť, ako v nedeľu
poobede pôjde zákazník do cukrárne a bude si
listovať v katalógu, aby sa dozvedel informácie
o príjme energie, tuku a cukru. Je to zbytočná
ekonomická a časová záťaž pre všetkých podni-
kateľov, ktorí sa musia takémuto nariadeniu pri-
spôsobiť,“ konštatuje Ján Štulc.

Veronika Mišíková P9
inzerc ia

Logo Coca-Cola, tvar fľaše Coca-Cola a Coca-Cola dynamická vlna 
sú registrované ochranné známky spoločnosti The Coca-Cola Company. 

VYHRAJ

ŠÁL
SO SVOJÍM
MENOM

Viac na www.coca-cola.sk
a Coca-Cola & Coca-Cola Zero 500ml.

Poradie informácií na obale je stanovené nasledovne: 

✓ energia (energetická hodnota) 

✓ tuk (celkový obsah tuku)

✓ nasýtené mastné kyseliny

✓ sacharidy 

✓ cukry

✓ bielkoviny

✓ soľ

OZNAČOVANIE
 BALENÝCH  POTRAVÍN
VÝŽIVOVÝMI ÚDAJMI

PO NOVOM

POZOR!
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Zdalo by sa, že v obchode s potravinami sa nedá
nič nové vymyslieť. A predsa, jednej predajni sa
darí viac, druhej menej. Za úspechom zvyčajne
stoja ľudia so zápalom pre vec. Jedným z nich je
František Marinica, ktorý prevádzkuje obchod
s potravinami Femax v Širokom pod Braniskom.
Veľkou inšpiráciou preňho bola mama, ktorá
v obchode pracovala celý svoj život. „Ako malý
chlapec som jej chodil pomáhať, a tak sa mi vzťah
k obchodu dostal do krvi. V roku 1992 sme otvorili
prvú predajňu v prenajatých priestoroch v kultúr-
nom dome,“ spomína na začiatky František

Marinica. Neskôr sa im podarilo od kúpiť budovu
v susedstve, ktorú vlastnilo poľnohospodárske
družstvo. Po rekonštrukcii v nových priestoroch
otvorili predajňu. „Predávali sme tam asi desať
rokov. V zadnej časti pozemku bol voľný priestor
a tam sme sa nakoniec rozhodli postaviť si od
základu novú predajňu, kde sídlime už dvanásť
ro kov,“ vysvetľuje majiteľ predajne. Rozloha pre-
dajnej plo chy je 135 m2, ďalších 90 m2 predsta-
vujú príslušné priestory. Často sa stáva, že
obchodník, ktorý začína v prenajatých priesto-
roch, chce získať vlastné priestory; predajňu
podľa svojich predstáv. A z ekonomického hľa-

INŠPIRÁCIAOZVENY

ODKÚPILI BUDOVU
V SUSEDSTVE

Mopy & metly Rukavice
Ostatné

Drôtenky

Vyskúšajte široký sortiment 

našich výrobkov pre 

www.spontex.sk

inzerc ia

Program deviateho ročníka

kongresu Samoška v Košiciach

obohatila prítomnosť

obchodníkov ochotných podeliť

sa o svoje podnikateľské

skúsenosti. Účastníci

kongresu sa s ich predajňami

zoznámili prostredníctvom

videovizitiek a v následnej

diskusii majitelia priblížili

radosti a strasti podnikania

na Slovensku.

KONKURENCIA NÁS NÚTI
VIAC SA SNAŽIŤ
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diska to v dnešnej dobe rozhodne dáva zmysel.
Obec Široké má približne 2 300 obyvateľov.
Najväčšou konkurenciou predajne Femax je
Jednota, ktorá sa nachádza neďaleko. V obci má
dve predajne aj Poľnohospodárske družstvo
Branisko. V pekárni ponúkajú vlastné pekárenské
výrobky a pridružený sortiment.

František Marinica spolupracuje s viacerými
dodávateľmi, medzi nich patria, napríklad Labaš,
Makos či Metro. Pekárenské výrobky kupujú
z pekární v Prešove, Spišskej Novej Vsi a v Sa -
binove. František Marinica hovorí, že zákazníkov
lákajú do predajne aj výrobky spoločnosti Milk-
Agro. „Sme autorizovaná predajňa a vďaka ich
letákom sa k nám dostane veľa zákazníkov. Sú
s týmito výrobkami spokojní a stojí im za to prísť
si po ne k nám. Najobľúbenejšie sú jogurty, ktoré
sa pomerne často objavujú aj v letákoch. Výrazne
znížená cena zákazníka vždy osloví. Letáky
z Milk-Agra sa obmieňajú raz za týždeň a tým, že

sú distribuované po celej dedine, zákazníci o nich
vedia,“ vysvetľuje majiteľ. Popri letákovej kam-
pani pripravujú v predajni aj akcie na sortiment
od ostatných dodávateľov. V predajni Femax
pracuje päť predavačiek, ktoré patria do tímu od
samého otvorenia. Všetky sú priamo zo Širo -
kého, čo je ideálne, pretože nemusia cestovať za
zamestnaním. Majiteľ predajne sa snaží umožniť
im získavať informácie potrebné na prácu.
Spoločne sa zúčastnili na seminári o uložení
tovaru v regáloch a o vzťahu k zákazníkom, ktorý
organizovalo Metro.

SPLNENÝ SEN O OBCHODE
Takmer každý obchodník túži po svojej vlastnej
predajni. Výnimkou nie je ani Mária Jendri chov -
ská, ktorá pracuje v potravinách doslova celý
svoj život. Spolu s manželom začínali v malej pre-
dajni na námestí v Starej Ľubovni, najprv s pre-
dajom rýb a rybacích šalátov, k tomu sa pridružil
sortiment pre vegetariánov. Keďže sa po čase
nedokázali zmestiť do pôvodných priestorov,
skúsili si podať žiadosť o pozemok. Ten od
mesta získali a sen majiteľky o vlastnej predajni
s primeranou rozlohou sa konečne splnil.

Predajňa, ktorú postavil manžel za deväť mesia-
cov, sa nachádza na sídlisku v Starej Ľubovni.

Sídlia tu deväť rokov a za ten
čas už spoznali rodiny, ktoré
bývajú v okolitých bytov-
kách. Mária Jendri chov ská
položartom hovorí, že pres-
ne vie, ktorí zákazníci pri-
chádzajú z jednotlivých
bytoviek. Pre dajňa má plo-
chu 310 m2, ale ako hovorí
majiteľka, o veľkosť jej ani
tak nešlo. Najdô ležitejšie je
po dľa nej využiť každý cen-
timeter na vystavenie tovaru.
Tejto filozofie sa drží a sved-
čí o tom precízne uloženie
výrobkov. Na kongrese za -
stúpila majiteľku v diskusii
Mária Sle bod ní ková, regio-
nálna ma na žérka pre Ko šic -

ký a Pre  šovský kraj z Po travín Fresh: „Nie je to
majiteľka, ktorá sedí v ko ženom kresle v kance-
lárii. Zá kaz níkov v obchode osob  ne víta a vždy
s úsmevom. V obchode pracuje celá rodina.
Manželia Jen dri chov skí sa v predajni striedajú.
Ich šikovná dcéra im pomáha s manažmentom,
prináša do predajne trendové myš lienky a nabá-
da rodičov k zmenám.“

PODPORUJÚ REGIÓNY
Sortiment predajne Plus je široký. Nechýbajú
mliečne ani mäsové výrobky. Mária Jendrichov -
ská hovorí, že je zaťažená na dobré víno a zákaz-
níkom rada predstavuje niečo nové. Predajňa
spolupracuje s tromi pivnicami, ktoré dodávajú
poctivé víno priamo od vinárov. V ponuke je aj
široký výber čajov. Keďže obchodníčka sa snaží
podporovať regionálne výrobky, má celý sorti-
ment čajov spoločnosti Agrokarpaty z Plavnice.
Sú zákazníci, ktorí urobia nákup výrobkov len
tejto firmy za 50 eur. Z regionálnych majú v ponu-
ke napríklad mliečne výrobky z Poľnoho spo -

dárskeho výrobno-obchodného družstva Údol.
Dodávka prichádza raz za dva týždne a zákazníci
si ich nevedia vynachváliť. Ako hovorí Mária
Jendrichovská, bola by najšťastnejšia, keby mala
v obchode výlučne len slovenské výrobky.

Závozy tovaru sú v podstate pravidelné a ustále-
né, ale zákazníkov treba lákať aj inak. Majiteľka
stále uvažuje nad tým, čo by zákazníci privítali.
„V prvom rade, keď prídem do Labaša, kde berie-
me takmer deväťdesiat percent tovaru, vždy idem
k regálu s novinkami a rovno ich vezmem. Do sor-

timentu sme zaradili aj bezlepkový chlebík.
Zákazníci, ktorých sa to týka, už vedia a prídu si
urobiť zásobu. Ak potrebujú niečo, čo nemáme
v ponuke, donesú obal a poprosia ma, či by som
mohla objednať výrobok, ktorý potrebujú,“ kon-
štatuje vo videoprezentácií Mária Jendrichovská.
Obchodníčka si potrpí na precízne vyloženie tova-
ru a dlho zamestnávala stabilné predavačky, ktoré
poznali jej systém a s ktorými bola spokojná. Dve
z nich však pred nejakým časom odišli skúsiť
šťastie inam. Podľa jej slov je veľký prob lém zoh-
nať dobrú pracov níčku, pretože ob chodníčky sa
nevyučujú a obchod potom tak aj vyzerá.

Predaj podporujú letáky Fresh. „Keby sme ich
nemali, tak tu už možno ani nie sme, lebo ľudia
majú radi akcie. Zákazník, ktorý má na to čas,
dokáže nakúpiť lacnejšie, pretože si preštuduje
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ZÁKAZNÍCI UŽ VEDIA

SUPERMARKETY 
VALCUJÚ OBCHODNÍKOV

Celú videoreportáž z predajne Františka Marinicu si môžete pozrieť 
po načítaní QR kódu.
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viacero ponúk, a navštívi postupne všetky ob -
chody. Supermarkety nás valcujú, ale konkuren-
cia je vec, ktorá poháňa dopredu. Keby sme
nemali konkurenciu, až tak by sme sa nesnažili,“
uzatvára Mária Jendrichovská svoju videopre-
zentáciu.

ROZRÁBAJÚ SI MÄSO
Košický obchod Poctivý farmár prevádzkuje
Miloslav Gavala. Propaguje v ňom zdravé potra-
viny, ktoré sú na trhu v rámci Slovenskej republi-

ky. Vznikol koncom roku 2013. Pred otvorením
majiteľ navštevoval jednotlivých vý robcov. Prišiel
k nim bez ohlásenia a všímal si, aké majú hygie-

nické podmienky, pracovné
postupy, aké suroviny po -
užívajú. Okrem tovaru ponú-
ka v predajni aj vlastnú pro-
dukciu. Nakúpi základnú
surovinu – bravčové polovič-
ky z farmy a spracuje ich.
„Máme rozrábku schválenú
veterinárnou správou, kde
mäsiar rozrába čerstvé mä -
so. Zákazník má cez okienko
v predajni priamy výhľad na
mäsiara, ktorý pracuje v zá -
zemí. Aj ľudia, ktorí pozerajú
na každý cent, si našli cestu
k tomuto mäsu. Má jedno-
ducho iné kvalitatívne para-
metre ako bežné mäso,
dovezené z Bel gicka alebo
Poľska, ktoré sa dá dostať

na trhu. U nás je každý deň k dispozícii čerstvá
hovädzina alebo čerstvé te -
ľacie mäso,“ hovorí Milo slav
Ga vala. Na objednávku po -
skytneme aj divinu, hydinu
a králika. Majiteľovi sa na zá -
padnom Slovensku podarilo
nájsť farmu, ktorá má chov
hydiny vo voľnom výbehu. 

Vo svojej výrobe v Poctivom
farmárovi pripravujú aj klo-
básu na opekanie alebo iné
druhy klobás, na ktoré majú
svoje receptúry. V ponuke
nechýbajú ani salámy a šun -
ky. Z mliečnych výrobkov
sú v portfóliu predajne ov -
čie hrudky, kravské hrudky,
úde  né syry, parenice, oš -
tiep ky, ovčie a kozie jogurty,

kozie syry, zrejúce syry a ne chýba ani kravské
mlieko. „Spo lupracujeme s pekárňami, ktoré sa
snažia robiť kvalitný klasický chlieb, teda nie
narýchlo zo zmrazených pe čených polotovarov.
Ovocie a zelenina, ktorá je v našom portfóliu, je
v prevažnej miere sezónna. Ak už nemôžeme
predávať slovenské, preferujeme produkty zo

susedných krajín, napríklad z Maďarska, kde je
tradícia pestovania zeleniny ešte zachovaná,“
dopĺňa Miloslav Gavala. Medzi zákazníkmi sú
obľúbené aj slovenské medy, ktoré majiteľ vozí
spod Tatier alebo zo Spiša či z Poľany. Súčasťou
ponuky sú aj domáce cestoviny a múky z bio
výroby, široká škála sypaných čajov. Nechýba

ani alkohol pôvodom z ekologického poľnohos-
podárstva, napríklad bio víno, ktoré je dopesto-
vané na južnom Slovensku alebo 100 % des -
tiláty. Pre zákazníkov vlastnoručne pripravujú
aj cukrárenský sortiment, charakteristický pre

dávnejšie obdobie, ako sú šišky, záviny, štrúdle
a pagáče. Zákazníkov pri vstupe do predajne
milo prekvapí prenikavá vôňa, ktorá sa nesie
 predajňou ako dôkaz o kvalite ponúkaných pro-
duktov.

SPESTRUJÚ KUPUJÚCIM VÍKEND
Predajňa Poctivý farmár je súčasťou väčšieho
areálu. Priľahlý pozemok využil majiteľ na vybu-
dovanie farmárskeho dvora, kde chová hydinu,
ovce, bažanty. Súčasťou je aj ihrisko pre deti
a letná terasa. Na nej sa organizujú minimálne raz
za mesiac v sobotu akcie, ktoré spoľahlivo pri -
lákajú veľký počet zákazníkov. V zime sú to
 za bíjačky, v lete rôzne festivaly. Nedávno orga-
nizovali Veľkonočný jarmok, kde účastníčky
pred vádzali, ako sa tvoria kraslice a zdobia per-
níky na Veľkú noc.

Veronika Mišíková
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INŠPIRÁCIA

POCTIVÉ PRODUKTY
MAJÚ ÚSPECH

PREDAJŇOU SA NESIE VÔŇA

VÝROBCOV NAVŠTÍVIL
OSOBNE

OZVENY

AMOR, s.r.o. 
Alej slobody 2241, 026 01 Dolný Kubín 
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VEPY, spol. s r.o. 
Oravická 633/31, 028 01 Trstená

Kukurièné placky Špaldové placky
Pšenové placky

BRANDY  
501 SOLERA

501
ARAŠIDY

501 
Energetický 
nápoj

Špaldové 
chrumky  

Pohánkové
chrumky 

inzerc ia

Celú videoreportáž z predajne Márie Jendrichovskej si môžete pozrieť 
po načítaní QR kódu.

Celú videoreportáž z predajne a areálu Miloslava Gavalu si môžete pozrieť 
po načítaní QR kódu.
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Spoločnosť Coop Jednota Nové Zámky sa tech-
nologickému pokroku rozhodne nebráni. Roman
Kopecký, vedúci útvaru IT, na kongrese Sa -
moška predstavil mobilnú aplikáciu, ktorú spo-
ločnosť začala používať vo svojich predajniach.
Nové technológie a trendy prenikajú do rôznych
odvetví, a teda aj do obchodu. V Coop Jednote
Nové Zámky sa ich snažia aplikovať do svojich
systémov. V predajniach dnes už nájdete, naprík-
lad samoobslužné váhy, infokiosky, reklamné
panely, samoobslužné pokladničné systémy
a podobne.

OČAKÁVANIA KUPUJÚCICH SÚ NÁROČNÉ
Poznáte to. Zákazník chce dobre nakúpiť, urých -
lene zaplatiť a odísť z predajne. Vonkoncom
nechce zbytočne čakať v rade. Dnešní kupujúci
väčšinou nemajú chuť manipulovať s tovarom –
výrobok chytia do ruky maximálne trikrát. Pri
využívaní nových technológií zákazník zároveň
očakáva komfort, na ktorý je zvyknutý z klasickej
pokladnice, a to napríklad rôzne formy úhrady,
vernostný systém, pridané služby, ako je úhrada
poukážok, cash back, platba stravenkou  a po -
dobne. Zároveň by rád využíval takýto spôsob
platenia v každej predajni. „Pred dvomi rokmi
sme chceli spustiť projekt mobilného nakupova-
nia profesionálnymi snímačmi. Niečo podobné už
funguje v jednom reťazci v Košiciach. Ale cenová
náročnosť bola vysoká a časom sa vedenie roz-
hodlo, že skúsime ponúknuť zákazníkom mobil-
nú aplikáciu, pretože mobilné telefóny dnes
používa veľa kupujúcich. Používajú ich najmä
„násťroční,“ ktorí sú budúcou generáciou našich
zákazníkov. Preto sme spolu s firmou NRSYS
začali vyvíjať novú aplikáciu,“ hovorí Roman
Kopecký. Pri navrhovaní vlastnej aplikácie má
obchodník veľkú výhodu, môže si ju ušiť na mieru
a existujú široké možnosti zapracovania jeho
požiadaviek. 

Mobilná aplikácia sa dá okamžite nasadiť do
celej siete predajní a zákazník zrejme privíta, že
sa nemusí nikde špeciálne registrovať. Stačí si
stiahnuť aplikáciu do mobilu a môže nakupovať.

Aplikácia si zároveň dokáže zapamätať aj číslo
vernostnej karty zákazníka, vďaka čomu odpadá
nutnosť nosiť kartičku v peňaženke. Pri použití
aplikácie na vernostnú kartu pribúdajú body

automaticky. Platenie prostredníctvom aplikácie
prináša aj výhodu v podobe zníženej manipulácie
s tovarom a v neposlednom rade umožňuje
zákazníkovi dokonca rýchlejší prechod poklad-
ničnou zónou než pri použití samoobslužnej
pokladnice. 

STAČÍ SI PRINIESŤ MOBIL
Zákazník, ktorý vlastní mobil s operačným systé-
mom Android alebo iOS, si pri príchode do pre-
dajne zosníma QR kód a stiahne si aplikáciu. Po
inštalácii ju môže začať používať. Pri spustení
aplikácie sa dá načítať vernostná karta. Je možné
stiahnuť si katalóg  tovarov do mobilu, takže
zákazník počas nákupu nemusí byť pripojený na
internet. „Tu sme rozmýšľali, ako vyriešiť dátové
prenosy a rozhodli sme sa, že naplníme katalóg
počas aktualizácie. Tým pádom sme vyriešili
 problém poskytnutia dátových služieb v predajni,
lebo nie každý používa mobilné dáta. Zvažujeme,
že by sme na veľkých predajniach poskytli zákaz-
níkom wifi zdarma. Nákup by bol potom cenovo
on-line pripojený do centrálneho číselníka cien.
Zákazník si v aplikácii môže zobraziť aj bližšie
informácie či poskytnúť spätnú väzbu,“ dodáva
Roman Kopecký.

V praxi to znamená, že zákazník chodí po predaj-
ni a mobilom si sníma tovar vložený do košíka.
Obsluha je veľmi jednoduchá. Pri ukončení náku-
pu stlačí tlačidlo s nápisom ukončiť nákup

a mobilná aplikácia vygeneruje QR kód, ktorý
pokladníčka nasníma pri pokladni a zákazník
môže zaplatiť a odísť. „Celé ukončenie nákupu
sa prenáša prostredníctvom jedinečného QR kó -
du medzi telefónom a pokladničným systémom.
Nevyžaduje sa žiadna infraštruktúra, až na to, že
je nutné mať skenery, ktoré vedia snímať obrázky
z telefónu. Nestačia jednoduché snímače. Na
pokladnici je možné využiť v podstate všetky
naše služby a spôsoby platenia, ktoré sa u nás
ponúkajú. A je tam vizuálna kontrola pokladníčky,
napríklad pri kúpe alkoholu alebo tabakových
výrobkov, ako si to zákon vyžaduje,“ konštatuje
Roman Kopecký. Skenovanie nákupu je však len
také rýchle, aký rýchly je mobil zákazníka. Toto
je jedna drobná nevýhoda oproti profesionálnym
snímačom. Závisí najmä od optiky telefónu.
V rámci predajne Coop Jednota Nové Zámky
testuje aj spoluprácu s tzv. majákmi. Ide o mar-
ketingový nástroj, ktorý zákazníkov pri návšteve
predajne dokáže upozorniť na aktuálne akcie.

ZAPOJILI SA NAJMÄ MLADÍ
Aplikácia bola nasadená koncom minulého roka
a odozvy od zákazníkov už prichádzajú.
Väčšinou ju používajú mladí ľudia. Spoločnosť
predbežne obmedzila nákup na päť položiek. Je
to najmä kvôli procesom na predajni, ktoré zatiaľ
nebolo potrebné meniť. Pokladníčka vizuálne
skontroluje, či nákup sedí. „Do budúcnosti roz-
mýšľame vylepšiť platobný proces. Zvažujeme
zriadenie  automatického platobného terminálu,
kde sa QR kód zosníma a zákazník zaplatí pla-
tobnou kartou alebo hotovosťou. Eliminovali by
sme čakanie pri pokladnici. V prvej fáze sme sa
snažili minimalizovať náklady a dnes pri použití
aplikácie zákazník síce čaká, ale nemusí vykladať
tovar na pult. V tejto chvíli pre nás ešte nie je také
dôležité, koľko zákazníkov aplikáciu používa.
Sledujeme najmä spätnú väzbu a návrhy na zlep-
šenie. Myslím si, že trend využívania mobilných
zariadení pri nákupe je aktuálny a jednoznačne
bude pokračovať, takže toto je náš krok smerom
k zákazníkovi,“ hovorí rečník. V súčasnosti spo-
ločnosť rozširuje funkcionalitu aplikácie, takže
v blízkej dobe bude možné zaplatiť za nákup
mobilom, t. j. zadefinovaním platobnej karty od
svojho účtu do aplikácie. Vďaka tomu odpadne
nutnosť nosiť pri sebe platobnú kartu.

Veronika Mišíková

P13

Šikovné mobily a prístup na internet sú už bežnou

súčasťou života spotrebiteľov. Ich vplyv sa pomaly

začína prejavovať aj v nákupných zvyklostiach

Slovákov. Na tento trend zareagovala spoločnosť

Coop Jednota Nové Zámky a vyvinula aplikáciu,

ktorá podstatne urýchli nakupovanie.

✓ Rýchle nasadenie v celej sieti predajní

✓ Okamžitý efekt pre zákazníka

✓ Cenová náročnosť na úrovni jednej samoob-

služnej pokladnice

✓Moderný a trendový krok ku zákazníkovi

✓ Zatiaľ neexistujúca implemen-

tácia na Slovensku

VÝHODY
PLUSY

 NAKUPOVANIA
SO SMARTFÓNOM

ÚSTRETOVÝ KROK K BUDÚCIM
ZÁKAZNÍKOM

REGISTRÁCIA 
NIE JE NUTNÁ

PLATBA PREBEHNE 
RAZ-DVA

PRÍPADOVÁ ŠTÚDIA OZVENY
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V súčasnosti sa v spojitosti s nákupom do popre-
dia dostáva nielen cena a kvalita, ale aj kultúra
predaja. To znamená, že keď má zákazník porov-
nateľnú ponuku z hľadiska ceny a kvality v danej
lokalite, rozhodujúcim prvkom na uskutočnenie
nákupu sa stáva prostredie, resp. vizuálna komu-
nikácia predajne. Nakupovanie už dávno nie je
len o zaobstaraní základných potrieb, ale aj
o oddychu, relaxe a tvorbe pozitívnych pocitov,
čo v konečnom dôsledku prispeje k budovaniu
vernosti zákazníkov, a tým sa zabezpečí udrža-
teľné dosahovanie zisku.

Neuromarketing je špecializovaná oblasť marke-
tingu, ktorá sa snaží skúmať práve faktory tý -
kajúce sa predajného miesta. Tie totiž dokážu
vplývať na správanie spotrebiteľa najviac. Ide
o relatívne novú oblasť, ktorá posúva výskumné
možnosti vpred. Cieľom týchto interdisciplinár-
nych analýz je lepšie pochopenie princípov
 ekonomického rozhodovania a správania sa zá -
kaz níka v ekonomických procesoch, napr. pri ná -
kupe, sporení a investovaní prostredníctvom me -
tód, ktoré sa používajú v medicíne a psychológii.

DOTAZNÍKY NIE SÚ PRESNÉ
V dnešnom náročnom konkurenčnom boji firmy,
ktoré nevyužívajú poznatky z týchto nových ino-
vatívnych výskumov, len ťažko dokážu obstáť
v boji s lepšie informovanými spoločnosťami.
Tradičné výskumné nástroje zahŕňajúce aj dotaz-
níkové prieskumy totiž poskytujú čoraz menej
relevantné informácie. Dôvodov je viac. Do znač-
nej miery sem patrí aj dnešná uponáhľaná doba.
Ľudia v týchto prieskumoch buď nemajú čas
riadne sa zamyslieť nad tým, čo sa ich osoba
vykonávajúca prieskum pýta, neporozumejú
otázke, alebo len jednoducho nechcú odpovedať
pravdivo, najmä ak ide o citlivé otázky, resp.
odpovedajú tak, ako to od nich spoločnosť oča-
káva. Na druhej strane, na mnohé otázky respon-
denti ani nemôžu odpovedať pravdivo, pretože

ľudský mozog prijíma v každej mili-
sekunde ob rovské množstvo infor-
mácii, ktoré následne filtruje. Človek si
preto všetky tieto aspekty svojho rozho-
dovania nedokáže naplno uvedomiť a na -
pokon reálne zhodnotiť.

Na Fakulte ekonomiky a manažmentu SPU v Nitre
sme vyvinuli špeciálnu technológiu, ktorá je pri-
márne určená na výskum v reálnych podmien-
kach obchodnej predajne. Špeciálne upravený
nákupný vozík obsahuje viacero techno logických
zariadení na zaznamenávanie potrebných údajov.
Spoločne však tvoria jeden kompaktný celok,
ktorého „srdcom“ je riadiaca jednotka technoló-
gie. Spotrebiteľ je tak snímaný napríklad pohybli-
vou kamerou na zaznamenávanie výrazu tváre,
ďalej kamerou, ktorá sleduje jeho pohľady, či sen-
zorom na meranie teploty, intenzity osvetlenia
a hluku. Zjednodušene povedané, sleduje sa
pohyb vo vymedzenom priestore, preferencie
a emócie človeka prostredníctvom už spomína-
ných metód a tiež faktory prostredia, ako naprík-
lad svetlo, hudba, farby, vôňa, kvalita vzduchu
a pod.

NAVOĎTE PRÍJEMNÚ ATMOSFÉRU
Na dosiahnutie vyššieho predaja existuje niekoľ-
ko spôsobov. Jednou z možností je aj tvorba prí-
jemnej atmosféry nákupného prostredia. Na tej

sa okrem dizajnu a merchandisingu vo význam-
nej miere podieľa aj osvetlenie, ozvučenie či hluk
a v neposlednom rade vôňa, resp. kvalita vzdu-
chu, ktorá bola vyhodnotená na základe našich
doterajších výskumov ako najdôležitejší faktor
prostredia priamo na mieste predaja. To zname-
ná, že ak je v prevádzke napr. nevyhovujúca
vôňa či pach, alebo príliš vysoká koncentrácia
CO2, nemá význam riešiť kvalitné osvetlenie
alebo ozvučenie. Ďalším dôležitým elementom
nákupného prostredia je osvetlenie, ktoré nado-
búda zvláštny význam v prípade nebalených čer-
stvých tovarov (napr. mäso, pečivo, ovocie
a zelenina), pretože nahrádza propagačnú funk-
ciu obalu. Je to jediný element nákupného pro-
stredia, ktorý môžeme presne merať a riadiť. Aby
sa zákazníci cítili v predajni príjemne, je potrebné
zvoliť správny pomer intenzity a tiež farebnosti
osvetlenia. Príliš vysoká intenzita môže spôsobiť
neprirodzené osvetlenie a naopak nízka príliš
tmavé prostredie. Je dokázané, že svetlo má
vplyv na emócie človeka za predpokladu správ-
neho nastavenia jednotlivých faktorov pre jednot-
livé tovarové položky. Medzi nastaviteľné faktory
patria intenzita, teplota, chromatickosť, uhol
osvetlenia  atď. 

Jakub Berčík
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VÝSKUM

ZVÝŠTE PREDAJ ZAPOJENÍM
ZMYSLOV VAŠICH ZÁKAZNÍKOV

OZVENY

Či ide o menšie obchody s potravinami alebo väčšie

nákupné centrá, prioritou majiteľov je vždy to,

aby zákazník výhodne nakúpil, spokojný odchádzal,

a rád sa vrátil. To, akým spôsobom spotrebiteľ

nakupuje, ovplyvňuje viacero faktorov, či je to už

jeho aktuálna nálada, čas, ktorý má vyhradený na

nákup, ale aj samotná atmosféra v predajni.

NÁKUPNÝ VOZÍK
 ZAZNAMENÁ ÚDAJE

K pozitívnej atmosfére v predajni môže prispieť

aj ozvučenie, ktoré taktiež musí byť vhodne zvolené

v súlade s predávaným tovarom. Žáner hudby dokázal

ovplyvniť preferencie zákazníkov a to tak, že v prípa-

de slovenskej hudby skôr preferovali slovenské výrobky

a naopak v prípade francúzskej skôr zahraničné

tovary. Skúste sa pohrať s výberom melódií

vo vašej predajni.

NA ZÁKAZNÍKOV
VPLÝVA I HUDBA

VYSKÚŠAJTE!
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Na začiatku je vždy dobré opýtať sa seba samé-
ho. Som pripravený začať podnikať? To je podľa
Olivera Arpáša kľúčová otázka, ktorú by si mal
položiť  každý, kto sa púšťa na cestu neoranú –
teda začína podnikať úplne od nuly. Nerád vidí,
ako niekto s nadšením otvára prevádzku a o tri
mesiace ju zatvára, lebo jeho finančné zásoby sa
minuli a on precenil svoje schopnosti. Jeho skú-
senosti kopírujú roky praxe. „Školíme našich
klientov, akým spôsobom začať s obchodom
a pritom sa najviac vyhnúť rizikám. Je to čisto
obchodný, univerzálny pohľad. Určité situácie sa
opakujú všade, rovnaké otázky, problémy aj rie-
šenia, ktoré im navrhujeme.“ Podľa jeho slov
netreba hlavne zabúdať na fakt, že úspech pri-
chádza pomaly. Niektorí podnikatelia totiž stros -
kotajú na romantických predstavách o úspechu
od prvého dňa.

ZISŤUJTE OD MIESTNYCH, ČO IM CHÝBA 
Každý začínajúci obchodník by mal mať realistic-
ký biznis plán a hlavne nepodceniť vzhľad predaj-
ne, dizajn, usmievavý personál, ktorý vytvára
pozitívnu emóciu. Klientom firmy Global Rent nie
sú len majitelia potravín, ale aj rôzni iní maloob-
chodníci, ktorí prevádzkujú potraviny, drogérie,
kaviarne, fitness centrá. „Odporúčame im, aby si
predtým, ako sa rozhodnú otvoriť prevádzku, uro-
bili anketu v mieste, kde chcú podnikať. Stačí si
najať zopár študentov, ktorí sa budú pýtať ľudí,
čo im v okolí chýba, čo by bolo pre nich vhodné

a veľakrát sa dozviete niečo, čo ste ani len netu-
šili.  Napríklad v Topoľčanoch na sídlisku sme
mali klienta, ktorý plánoval otvoriť kaviareň, ale až
vďaka ankete zistil, že miestni by privítali kaviareň
pre mamičky s deťmi. Čiže im chýba niečo ako
„obývačka“, kde sa nefajčí a ktorá je prístupná aj
s kočíkom. Čuduj sa svete, presne takú si náš
klient otvoril a prevádzka zožala úspech.“

NA SLOVENSKU SÚ DVE SKUPINY ZÁKAZNÍKOV
Ďalšou dôležitou vecou, ktorú by ste si mali ujas-
niť ešte predtým, než začnete premýšľať o pre-
vádzke je, aká je vaša cieľová skupina. „Dnes sú
na Slovensku dve cieľové skupiny zákazníkov,“
vysvetľuje Oliver Arpáš, „solventní, táto skupina
je užšia, a potom tí menej solventní, ktorých je
viac, pričom každá skupina si vyžaduje iný prí-
stup. Zákazníkom, ktorí preferujú kvalitu, môžete
ponúkať nadštandardný tovar za vyššiu cenu.
Príkladom sú potraviny, ako Starý otec, Poctivý
farmár, Zdravá výživa. Vaša druhá možnosť je
získať lacnejších zákazníkov, lenže tam je už pole
obsadené väčšími reťazcami  a v tomto prípade
je šanca byť ziskový pomerne malá.“ Ak ste
menší a sólista, majiteľ spoločnosti Global Rent
radí zamerať sa iným smerom. „Podľa štatistic-
kých údajov sa príjem väčšiny rodín v porovnaní
s predchádzajúcim rokom zhoršil, tvrdí to viac
než polovica opýtaných. No zlepšili sa pomery
rodín s príjmom nad dvetisíc eur. „To znamená,
že jedna veľká skupina bude vždy kategória, kde
zákazník uprednostní lepšiu cenu, ale máme aj
nezanedbateľnú časť spotrebiteľov, ktorí si radi
priplatia za kvalitu,“ konštatuje rečník.

Dostatočný kapitál je pri rozbiehaní prevádzky
veľmi dôležitý. „Nevyhnutnosťou je mať priprave-
ný taký podnikateľský plán, aby ste mali peniaze
nielen na zriadenie prevádzky, ale aj na tovar
a reklamu,“ pokračuje Oliver Arpáš. Je ideálne, ak

majú majitelia novovzniknutých predajní aj finanč-
nú rezervu na vykrytie straty, ktorá im pravdepo-
dobne vznikne v prvých mesiacoch. „Stra toví
môžete byť aj celý rok, na to netreba zabúdať.
Veľa podnikateľov po pol roku zistí, že sa im
nedarí tak, ako očakávali a financie neprichádzajú
podľa ich predstáv, takže nie sú schopní platiť si
svoje záväzky.“ Ďalšie odporúčanie smeruje
k vzhľadu prevádzky, pretože vždy je potrebné
dbať na čo najlepší dojem. „Často sa stretávam
s tým, že ľudia šetria na zariadení, vybavia si pre-
dajňu za pár eur lacnými regálmi a celý interiér
potom pôsobí lacno. Už tým sa diskvalifikujú
u svojich zákazníkov.“ Oliver Arpáš si myslí, že
zatiaľ čo v 90. rokoch minulého storočia možno
stačilo na pohľad lacné vybavenie, dnes zákazníci
očakávajú oveľa viac. „Poraďte sa s mladšími
dizajnérmi. Niekedy sa oplatí vyskúšať novátorský
prístup. Možno prídu s nápadmi, ktoré zákazníkov
oslovia. Z na šich skúseností niekedy pomôže
vytvoriť emóciu aj veselý dizajn. Jedna naša
obchodná budova tak opäť začala žiť. To platí aj
pre vaše prevádzky, skúste do toho zapojiť aj
nejaký vtip, hneď vytvoríte dobrý dojem.“

NEPREDÁVAJTE TOVAR, 
ALE EMÓCIE S NÍM SPOJENÉ!
Funkčným riešením môže byť aj skopírovanie
úspešnej prevádzky niekde v krajskom meste,
ktorú prenesiete do menšieho mestečka alebo
obce. „Nie je to hanba, lebo ak to funguje inde,
môže aj u vás.“ Global Rent sa tiež snaží motivo-
vať obchodníkov, aby staré prevádzky, ktoré sú
zle zariadené a pôsobia socialisticky, redizajno-
vali, či zmodernizovali. „Všetkým hovoríme –
nepredávajte tovar, ale emócie s ním spojené. Čo
je veľmi dôležité, hlavne keď sa vyberiete cestou
kvalitného, nadpriemerného tovaru, vaša kliente-
la očakáva, že spolu s tým tovarom dostane aj
nejaký zážitok.“ 

Kristína Raševová
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LACNÝM INTERIÉROM
NIKOHO NEPRESVEDČÍTE

Ako sa pustiť do podnikania s reálnymi

predstavami o budúcnosti a v čom je tajomstvo

úspechu prevádzky, prezradil Oliver Arpáš, majiteľ

spoločnosti Global Rent, ktorá už 15 rokov

prenajíma obchodníkom priestory a spravuje

menšie obchodné centrá na Slovensku. Ich

klientmi sú väčšinou maloobchodníci vlastniaci

jednu alebo dve prevádzky. Oliverovi Arpášovi ako

prenajímateľovi záleží na tom, aby ich podnikanie

nebolo stratové.

TAJOMSTVO ÚSPECHU OZVENY

Facebook sa stal dôležitým kanálom. Koľko percent ľudí

dnes využíva sociálne siete? Aktuálna štatistika hovorí, že 65 %

– 70 % ich využíva občas a jedna pätina spotrebiteľov,

ktorú tvoria najmä mladí ľudia, často. Ak už sú na sociál-

nej sieti, tak takmer 90 % preferuje Facebook. Tam si poze-

rajú správy, čítajú novinky, informácie o produktoch

a službách. S priateľmi si navzájom odporúča-

jú prevádzky, s ktorými boli spokojní.

A to môže byť vaša reklama.

REKLAMA
ÚSTNYM PODANÍM –
NA SOCIÁLNEJ SIETI!

NA ČO SA PRENAJÍMATEĽ
OBCHODNÝCH PRIESTOROV
NEOPÝTA DOBRÁ RADA
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SOCIÁLNE 
SIETE

Staňte sa súčasťou komunity Samoška na 
Facebooku! Zdieľajte zaujímavé informácie 

týkajúce sa tradičného trhu a diskutujte 
s ďalšími podnikateľmi v odbore.

VEČERNÁ PÁRTY
Neformálna párty v predvečer kongresu je ideálnym 
miestom pre utuženie existujúcich a nadviazanie 
nových obchodných kontaktov. Súčasťou párty je 
raut, živá hudba, ochutnávky, prezentácie a súťaže na 
stánkoch partnerov.

VIDEOREPORTÁŽE 
Z PREDAJNÍ
Najväčšou inšpiráciou sú pre maloobchodníkov skúsenosti 
ich kolegov. Už tradične nahliadneme prostredníctvom 
videoreportáží a následnej debaty pod pokrievku podnikania 
niekoľkých majiteľov predajní.

POPOLUDŇAJŠIE 
PRÍPADOVÉ ŠTÚDIE
Popoludňajší program prináša praktické prípadové štúdie týkajúce sa 
konkrétnych oblastí každodennej práce majiteľa predajne či spolupráce 
obchodníkov s dodávateľmi.

INŠPIRATÍVNA 
EXKURZIA
Návštevy nápaditých predajní alebo 
zaujímavých výrobných prevádzok. Exkurzia 
prebieha prvý deň konania akcie pred večernou 
párty a trvá približne dve hodiny.

PREZENTÁCIA 
PARTNEROV
Súčasťou akcie je prezentácia partnerov kongresu na stánkoch. 
V priebehu večernej párty, ale aj celého odborného programu majú 
možnosť predstaviť účastníkom kongresu svoje nové produkty 
a služby, pripraviť súťaž, anketu, ochutnávku alebo sampling.

DOPOLUDŇAJŠÍ 
ODBORNÝ 
PROGRAM
Odborný program prebieha počas celého 
druhého dňa konania akcie. Dopoludňajšia časť 
prináša aktuálne informácie o dianí a trendoch na 
maloobchodnom trhu, ale aj vývoji ekonomiky.

PRIPOJTE SA AJ VY. 
NAČÍTAJTE QR KÓD A SLEDUJTE 
AKTUÁLNE DIANIE O KONGRESE 
A TRADIČNOM TRHU.

ĎALŠIE INFORMÁCIE NA www.samoska-kongres.sk
STAŇTE SA SÚČASŤOU KOMUNITY     facebook.com/kongressamoska
SLEDUJTE ATOZ RETAIL TIEŽ NA    

KONTAKT: KATARÍNA BÁLINTOVÁ, tel.: +421 902 819 991, katarina.balintova@atoz.sk

9UVÁDZA...

ODBORNÍ PARTNERI:ZLATÝ PARTNER: BRONZOVÍ PARTNERI:

PARTNER TECHNIKY:

ŠPECIÁLNI PARTNERI:

ORGANIZÁTOR:

PARTNER E-MAILOVEJ KOMUNIKÁCIE:

MEDIÁLNI PARTNERI:

ZÁŠTITA:STRIEBORNÍ PARTNERI:
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