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Na desiatom rocniku
kongresu Samoska sa stretlo
297 icastnikov, ktori sa
informacie. Siicastou programu
bola prezentacia motivacného
recnika lva Tomana, ktora vliala
posluchacom novi nadej do zil.
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Veronika MiSikova,
Séfredaktorka, Tovar&Predaj
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Elektronicke cenovky -
inovacia vo Vasom obchode
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V obchodoch s oblecenim z druhej ruky Zeny hl'adajii dobre ukryty poklad v podobe netradiénej sukne
¢i Siat. Ja sa venujem v potravinach regalu vyhradenému vyrobkom, ktorym konéi spotrebna doba.
Preto mi 5. maja zaplesalo srdce, ked' som prave v takomto regali nasla dva balicky syra mozzarella.
Pre istotu kontrolujem obal, a ¢o nevidim? Syrom presla zaruka 1. maja. V prvom momente som

si povedala, Ze na to nebudem upozoriiovat. Lenze potom som si uvedomila, aké pokuty obchodni-
kovi hrozia a nedalo mi to. Ked' som o svojom naleze povedala najblizSej predavacke, zamrmlala:
»Hm, dobre.“ Prevratila ocami a dalej dokladala jogurty.

V tej chvili som si spomenula na Mareka Juracku a jeho prezentaciu na Samoske v KoSiciach, kde spo-
menul, Ze k praci v maloobchode treba pristupovat ako ku hre. Zdoraznil vSak, Ze tym nema na mysli
hazard. Tovar po zaruke v ponuke predajne svojim sposobom hazard predstavuje. Rozmysl'am, ¢i vtomto
pripade iSlo zo strany obchodnika naozaj o neiimyselné pochybenie, alebo o zakernii taktiku.

Prajem vam prijemné Citanie prilohy z kongresu Samoska. DrZim palce, aby ste tovary po zaruke stihli
stiahnut z regalov vzdy véas a nehazardovali tak s menom vasej predajne.
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« Uastnikov jubilejného 10. kongresu Samoska
pozdravil a povzbudil FrantiSek Tapus, vtedajsi
viceprezident ZOCR SR.
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a Spolocensky vecer sa niesol v prijemnej atmosfére.
S ismevom na tvari sa kontakty ziskavajii I'ahko.

Uvodny reénik Ivo Toman obchodnikov motivoval: , Uz nikdy
nebudete mladsi ako teraz. Ale mozete byt iispeSne;jsi.”
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a Marek Juracka, majitel spolocnosti Elevatio, si
hravym sposobom poradil s témou personalu
v predajniach.
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 (Obchodnici aj tento raz hrali hru s peciatkami, ktora
im zaruéila miesto v tombolovom osudi. Ceny do
siitaze venovali partneri kongresu.

DAJ TELU O POTREBUJE WWW.MAX NUTRITION.COM



Veronika Matisova,
manazérka predaja,
Potraviny Alzbeta Matisova

Maro$ Durka, )
majitel, Potraviny Maros$ Durka

Po minuloro¢nej vybornej skisenosti s kongresom som

v tomto roku vybrala zopar kolegyn, aby sa prisli in§pirovat
spolu so mnou. Je tu v8etko, ¢o maly obchodnik potrebu-
je. Pracujeme v malej prevadzke, takze nas velmi zaujala ekonémka. Samogka ma nabija energiou, prind$a mi
prezentécia s nazvom Aka vedlca, taka predajiia. Pri indpiraciu a chut do prace. Prigli sme najma kvoli progra-
stankoch partnerov sme urobili ZOpé.r objedna'vok, bude- mu, chceme Svoje podnikanie posunuf da|e]

me sa tesit na novy tovar. Ziskali sme vela novych poznat-

V minulom roku som bol na kongrese Samoska velmi
prijemne prekvapeny. Rozhodol som sa, Ze tohto roku
zoberiem aj manzelku, ktora pracuje v mojej firme ako

Y 4 Y 4 Sme radi, Ze sme prisli. Stretli sme sa s obchodnik-
N As P 0 s U VA D 0 mi z celého Slovenska. U¢astnikom sme predstavili

E rend. Zoznamili sme sa s novymi moznostami
@4 predaja, spoznali sme sa s [udmi, s ktorymi sme
si dohodli obchodné stretnutia — nas hlavny zamer
bol tym padom naplneny.

kov. Bol to pre nas velmi uzito€ny der.
nasu produktovu liniu. Radi by sme sa presadili aj
Csaba Brezo,

\ ¥4 . & .
LLubomir Stubna,
A M K A konatel, Lusja
na tradicnom trhu a Samoska je na to ako stvo-
manazér obchodného oddelenia, Labas

Robert Cintula,
sales manazér, Max Sport

Na Samoske som po druhykrat, bol som aj v minulom roku.
Zaujali ma aj prednasky, chcel som nejaké absolvovat, bohu-
zial'mi to nevyslo. Bolo to hlavne kvéli tomu, aby som nad-
viazal nové kontakty, kedZe pracujem ako nakupca. Kongres
naplnil moje o¢akavania.

Kongres Samoska hodnotim ako velmi Uspesny, pre-
toZe sme tu ziskali vela kontaktov. U&ast na tomto
podujati nds posuva do inej roviny. Stretli sme sa

s mnozstvom zakaznikov, od ktorych sme dostali vela
podnetov. Nasu uc¢ast na kongrese hodnotim velmi
pozitivne a urc€ite by som odporucil aj ostatnym, aby
sa zUcastnili. Stihol som si vypocut aj ¢ast programu
Daniel Kostrab, a véetko bolo velmi pousné. Ak budeme mat moznost,

referent marketingu urcite sa zu¢astnime aj nabuduce.
Coop Jednota PreSov

inzercia
Na kongrese Samoska som sa

zuc¢astnil prvykrat. Nasim cielom
bolo nazbierat nové kontakty V’ k ﬂ.
a lakala nas aj prezentacia !ta r a
Kvetoslavy Bal¢akovej o kontrolach . e
v predajni. Moje o&akavania boli S ———
naplnené do bodky. Prezentacie
boli super, ziskal som vela infor-
maécii. Stankom partnerov davam ? % ﬁ@ﬁﬂtﬁ’%ﬂ
desat bodov z desiatich. Osobne 2L
ma velmi zaujali stanky spolo¢nosti | . | P
Lusja a Tauris. Kazda macka si pride na svoje vdaka 6smim
variantom krmiva Poésie v Style menu, kto-
ré obsahuje rozne druhy masa, ryby, zeleni-
Igor Antosik nu a ovocie v lahodnej omacke, Zelé, alebo
)

i . omelete. VV ponuke tiez Poésie v podobe
manazer, Druid CZ jemnej peny v styroch prichutiach.

Ked to tak vezmem, tohtoro&na Receptura je bez cukru a umelych ochuco-

Samoska u mna ziskala velké plus. vadiel.
Bolo tu velmi vela zéakaznikov.
Vidim, Ze aj pre dodavatelov ma
zmysel zG€astnit sa. Nadviazali
sme nové kontakty, ziskali sme
novych zakaznikov. Samoska nam
prinaSa nové moznosti do buduc-
nosti v ramci rozvoja. Sme tu uz po
tretikrat a budeme sa zu¢astriovat
aj nadalej. Myslim si, ze ti, ¢o na
SamoS$ke eSte nikdy neboli, by
rozhodne mali prist, aby mali moz-
nost zoznamit sa s r6znymi ludmi,
vypocut si super prednasky, vyme- y
nit'si nazory a podnety z obchodu. navstivte nds: @ www.vitakraft.sk

n vitakraftSK
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Ako obstdt v konkurencii verkych hrdcov? Podla
Iva Tomana, zndmeho ceského motivacného
reénika, Skolitel'a osobného rozvoja a autora
mnohych knih, dosiahnete vitazstvo, ked’ zmenite
¢o vds najviac Stve, a pondknite rieSenie,” zhrnul
pocas svojej prezentdcie na kongrese Samoska
ndvod na dspech tradiéngch obchodnikov v siiboji

(nielen) s obchodngmi retazcami.

Aj ked' sa Ivo Toman Zzivi verejnymi prezentacia-
mi, oproti inym re¢nikom ma jednu nevyhodu
— trpi ochorenim s ndzvom Tourettov syndrom.
To sa prejavuje predovsSetkym tikmi, fu¢anim,
krochkanim a réznymi zvlastnymi prejavmi. Na
jeho inteligenciu vSak diagnéza vplyv nema.



3 Uspes”n/' ludia sa stistredia iba na to, ¢o
dokazu ovplyvnit.”

»,Narodil som sa ako outsider. Ludia dnes hovo-
ria, ako bojovali proti komunizmu tym, Ze odcha-
dzali z pionierskeho klubu a SZM. Ja som bol
snad jediny ¢lovek, ktory chcel byt v zvéze a Zia-
dal som, aby mi dali aspon funkciu nastenkara.
Nedali mi ju, pretoZze som mal tiky a bol som iny.
Chcel som sa ostatnym vyrovnat a spoznat, ako
funguje ludské stado a ako sa v iom presadit.
A to vdm dnes poviem,“ uviedol svoju prezen-
taciu a poukazal na to, Ze sa aj napriek svoj-
mu hendikepu dokazal uplatnit v oblasti, ktora
dokonaly prejav priamo vyzaduije.

DAVID A GOLIAS

V tejto suvislosti pripomenul stary biblicky pri-
beh o Davidovi a GolidSovi, v ktorom mal obor
Golia$ vSetky predpoklady na to, aby vyhral,
a napriek tomu ho porazil nie prili$ silny pastier
David. Pre¢o? Podla lva Tomana preto, Ze David
nepristupil na priamy suboj a GoliaSa zabil na
dialku. Podobnu skutoénost si vSimneme aj pri
sledovani ludskych dejin za poslednych dve-
sto rokov, ktoré skimal jeden znamy politolég
s ohladom na situdciu, kedy vel'ka krajina napad-
la malu. Zistil pritom zaujimavu vec. Aj ked' by
podla vSetkého mala krajina so sto miliénmi oby-
vatelov pri napadnuti desatkrat mensej krajiny
zvitazit, realita dopadalainak. ,,Ak sa hralo podla
pravidiel silnejSieho, slabsi stper vyhral v tretine
pripadov. Ale pokial slabsia strana nepristupila
na sposob boja velkého, doslo k Sokujucej veci
— v dvoch tretinach pripadov vyhral ten slabsi,”
vysvetlil Ivo Toman, ktory upozornil aj na pripad
Vietnamu. Ten bol v roku 1980 napadnuty Cinou:
,Miliardova Cina napadla osemdesiatmiliénovy
Vietnam. A Vietnamci sa ubranili, pretoZe nepri-
stupili na hru Cifianov, rovnako ako predtym
nepristupili na pravidla Ameri¢anov.“

ODKIAL CERPATE
INSPIRACIU A KTO SU
VASE VZORY?

ZMENTE PRAVIDLA HRY!
Podla Iva Tomana to isté plati aj v podnikani.

Tomas Brezina, Podnikatel roku 2007 a majitel

spolo¢nosti Best, ktora sa Specializuje na vyro-
bu beténovych stavebnych prvkov, hovori, Ze
podnikanie je vojna mieru. Je to vojna o zdroje,
o peniaze. ,,S tym suhlasim. Inymi slovami: ak
chcete uspiet, nezalezi na tom, aki ste velki, ale
aké pravidla nastavite,“ objasnil re¢nik.

V dalSej Easti prezentacie vysvetlil, ako fungu-
je motivacia. Prave ta totiz rozhoduje o tom, &i
¢lovek uspeje. Definicia je jasna — motivaciou je
nespokojnost so su¢asnym stavom. A vnutor-
na motivacia ¢i sebamotivacia je Sipka, ktora
smeruje od suc¢asného stavu nespokojnosti do
stavu, kde by sme radi boli: ,,Napriklad, som
hladny, a aby som sa najedol, musim urobit nie-

kolko ¢innosti, napriklad ist na nakup. To isté
plati v pripade sexu ¢i alkoholu. A tak isto aj
pri peniazoch. Aktudlny stav je nula a cielom je
dvadsat tisic. Po ich dosiahnuti je cielom pat-
desiat tisic, potom sto tisic. Vdaka tejto vecnej
nespokojnosti je jasné, ze akonahle dosiahneme
to, ¢o chceme, teda uspokojenie, chceme stale
viac a viac.“ Re¢nik spomenul horolezcov, ktori
chcu liezt stale vySSie, plavcoy, ktori checu pla-
vat stale rychlejSie alebo podnikatelov tuziacich
ovladat stale vacsiu Cast trhu.

OUSPECHU
ROZHODUJE MOTIVACIA

Sipka automotivacie ma pritom svoju velkost
a smer. Ludia, ktori maju malu Sipku, su ini ako ti,
ktori ju maju velku. Navzajom sa prili§ nechapu.
»Preto je potrebné sa obklopovat [udmi, ktori to
vnimaju podobne ako vy,“ nabada rec¢nik.

RIESTE LEN TO, €O OVPLYVNITE!

Délezité je takisto vediet, na ¢o sa sustredit, pre-
toZe rovnica uspechu ma tri Cinitele — sebauc-
tu, vykonnost a kontrolu situacie: ,Akonahle sa
zdvihne va$a sebalcta, ste sucasne vykonnejsi
a viac kontrolujete danu situaciu. A naopak, ked
vas$a sebalctaklesne, spadnu aj zvySné dva €ini-
tele. A ked sa zdvihne vykonnost, idu smerom
nahor aj sebaucta s kontrolou.”“ Jedna z tychto
veci je v8ak pre uspech rozhodujlca, a tou je
kontrola udalosti. Inymi slovami: rozhoduje to,

VEPY, spol. s r.o.
Oravicka 633/31, 028 01 Trstena

inzercia
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ako citime, Ze mame kontrolu nad situaciou oko-
lo seba. ,A to, o je okolo nds, sa da rozdelit na
to, ¢i to dokazeme ovplyvnit alebo nie. A podla
toho to riesit alebo neriesit,“ upozornil lvo Toman
adodal, Ze rieSenim veci, ktoré sa nedaju ovplyv-
nit, straca ¢lovek vela ¢asu a energie. A naopak,
to, ¢o sa ovplyvnit d&, sa ¢asto neriesi, uvadza
ako priklad politiku, na ktoru ludia Styri roky pred
volbami naddvaju, no akonahle veci mézu vziat
do vlastnych rik a ist volit, odidu na chatu: ,To
je vzorec konania nedspesnych ludi. To, ¢o mézu
ovplyvnit, neriesia, a to, ¢o neovplyvnia, nao-
pak rieSia.“ Opacne sa spravaju ludia uspesni,

RIESTEVECI,
KTORE OVPLYVNITE

ktorych je podla lva Tomana v populacii len pat
percent: ,Ti sa sUstreduju len na to, ¢o moézu
ovplyvnit, a vdaka tomu si zachovavaju mozgovu
kapacitu na dalSie veci. To, ¢o dokonale ovplyv-
nite, je totiz velka ¢ast vasich myslienok. Nad
ni¢im inym nemate taki moc.“ Uspesny &lovek
nikdy nerobi vibu. Ak sa mu niekto pride stazo-
vat, zrejme povie: ,,S tym ma nezatazuj.“ Stara
sa o seba a urcita zdrava miera egoizmu je tu
na mieste.

OVPLYVNITE SVOJ POHLAD NA VEC

Ivo Toman neuznava pozitivne myslenie. ,Myslim
si, Ze s pozitivnym myslenim sa to prehana. Ked
idete v aute a oproti vam sa v protismere ruti

PRIDAJTE SA

K MAUI ¢

kamioén, pozitivne myslienky vam nepomaozu.
Myslite negativne! Premys$lajte, o sa moze
pokazit a rieste to,” radi re¢nik. Existuje mno-
ho knih a Skoleni, ktoré radia, ako lepsie pre-

inzercia

Hladate robustny ruéne vedeny vozik?
Mame pre vas rieSenie paletovy vozik Ameise

* Uvedena cena plati iba do 15.7.2017, je bez DPH
a dopravy. Doprava 20 € v ramci SR. Zaruka 12
mesiacov od dodania. Kolieska guma/vulkolan.

Viac informacii ziskate na 02/49 205 822 alebo
obchod@jungheinrich.sk

www.jungheinrich.sk
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davat, ¢o povedat ludom, aby ste ich dostali,
kam potrebujete. Pritom ovela dbélezitejsie je,
¢o hovorite sami sebe. Napriklad ak sa nedari
predajni, obchodnik si méze povedat: ,,Ja som
ale debil.“ Je priam klu¢ové, ¢o si Elovek povie,
ked zlyha, alebo naopak, ked je Uspesny. Je to
ovela dolezitejSie, nez vSetky slova adresované
zakaznikom. Ti totiz neovplyvnia nas vnutorny
myslienkovy svet. Martin Seligman, zakladatel
pozitivnej psycholégie, prisiel s konceptom, kto-
ry vysvetluje, ako sa liSia pesimisti a optimisti.
Ak ste naladeny pesimisticky, prostrednictvom
vnutorného rozhovoru sa mézete stat optimis-
tom. ,Napriklad, ked' zlyha optimista, povie si,
ze to nevadi, stalo sa to iba raz. Pesimista si
povie, ze sa mu nikdy nedari. Rozumiete?“ pyta
sarecnik a odporuca, aby sa ludia doslova nau-
Cili pristupovat k veciam optimisticky. To isté sa
tyka aj réznych oblasti, v ktorych ¢lovek pdsobi.
Ked optimista v nie€om zlyha, povie si: ,,Toto
mi nevyslo, ale v inych sférach som uspes$ny.“
Naopak pesimista sa rovno odpiSe a povie si, ze
je uplne neschopny vo vSetkom.

KTO ZA TO MOZE?

Tretou oblastou je schopnost zvalit vinu na nie-
koho iného. Optimista pri neuspechu hodi vinu
na niekoho iného. AvSak nasa vychova hovori, ze
hadzat vinu na druhych sa nepatri. ,,Sice to nie je
moralne spravne, ale zasadne sa vam ulavi, ak
uprostred problému dokazete najst iného vinni-
ka. Neuspesni ludia stale zhadzuju sami seba,
uspesni nikdy,“ dodava re€nik.




ODLISTE SA SPRAVNE!

Podla jedného vyskumu, ktory zistoval, pre¢o
su ludia neverni svojej zvycajnej znacke alebo
obchodnikovi, plati, Ze okrem veci, ktoré pre-
dajca neovplyvni, ako umrtie, stahovanie alebo
cenova vojna konkurencie, méze ovplyvnit svoj
pristup k zakaznikovi. A to tak, aby zakaznik
spoznal, Ze predavaca zaujima: ,,To je to doble-
zité — mat familiarne vztahy k svojim zakazni-
kom. Pretoze potom uz &lovek tak nepozera na
peniaze. Peniaze totiz ddvame svojim znamym
radi.“ Co odliSuje schopnych od neschopnych,
je v tejto suvislosti aj doslednost. ,,Ako Zivocis-
ny druh su ludia velmi prisposobivi, vdaka tomu
prezili. Ked sa spojime, sme ohromni, ale vaésina
z nas je nedbsledna a nevyuziva svoj potencial
naplno.“ Ak je maly predajca outsider a ma proti
sebe velkého hrac¢a, mal by si podla lva Tomana
v prvom rade uvedomit, ze kazdy ma prekazky
a kazdy nieco riesi: ,,Dolezité je, Ze maly vyhra,
len ak zmeni pravidla. A ta zmena pravidiel spo-
Giva v najdeni toho, ¢o Stve trh, a jeho vyrieseni.”

Druhych [udi podla lva Tomana nie je mozné
namotivovat, pretoZze motivacia je talent, s kto-
rou sa Clovek rodi. Ak predava¢ nema vrodenu
vludnost, je lepSie ho vyhodit a najat niekoho
iného: ,, Ak si myslite, Zze najmete mumaka a nau-
¢ite ho slusSne sa spravat, rovno na to zabud-
nite. Ludia nemenia svoje vzorce spravania.”
Okrem toho radi rieSit len to, ¢o sa da ovplyvnit,
pricom stopercentne sa da ovplyvnit len ¢ast
nasho myslenia. A prave z myslenia sa odvija
spravanie. ,,Uz neovplyvnite, ako mysli zakaznik,

ovplyvnite len svoje myslenie a spravanie. Je to
tragické poznanie, ale zase si usetrite vela ¢asu,”
dodal re¢nik.

Andrea Votrubova

4 ,Predstavte si, Ze toto je gepard a vy vSetci
ste gazely. Kazdy deri si jednu z vas ulovi.
Povedzte, aky rychly musite byt, ak chcete
prezit? Rychlejsi nez gepard? Nie! Staci bezat
rychlejsie nez ind gazela. Preto je spravne
konkurencii obCas podrazit' nohu. Takto to
funguje v ludskom stade. Zda sa vam to kruté?
Nuz, nemusite druhych rovno podrazit. Staci
opustit neschopnych. V celej historii ludstva to
bolo tak, Ze slabsi z nds sa stali potravou pre
silnejsich.“

TAURIS

RIMAVSKA SOBOTA

TAURIS

NITRIA
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AKA VEDU
TAKA PRE

Pre hladky chod obchodu je kl'iéovd jeho vediica

a persondl. Dobrd vedicu predajne musi prdca
bavit, md rada zdkaznikov a snazi sa pre nich robit
maximum. 0 tom, Co sa stane, ak to takto nie

je, hovoril na kongrese Marek Juracka, majicel

spoloénosti Elevatio.

CA..
DAINA

Spolo¢nost Elevatio za poslednych desat rokov
zhodnotila péttisic slovenskych a ¢eskych pre-
dajni. Marek Jura¢ka ponukol u¢astnikom kon-
gresu Samoska sondu do kazdodenného Zivota
slovenského obchodu. Spolo¢nost ponuka tzv.
retail controlling, teda kontrolu maloobchod-
nych prevadzok formou nahodnych navstev.
Konzultant v predajni nakupi ako klasicky zakaz-
nik, objedna si nie¢o v obsluznom Useku, vybe-
rie si tovar z regdlov a chladiacich vitrin, zaplati
a odide. Nasledne si poznamena vsetko, ¢o si
v§imol a vypracuje hodnotenie. O svojich ziste-
niach hovori s majitelom siete aj s pracovnikmi
predajne.

VSETCI RIESIA TO ISTE

Predajria ako obraz personalu. To je téma, ktorej
sa Marek Juracka venoval vo svojej prezenta-
cii najviac. Ako sam konstatuje, je neuveritelné,
ze predajne v KoSiciach, Bratislave, Novych
Zamkoch ¢&i Karlovych Varoch riesia velmi
podobné problémy aj napriek tomu, Ze sidlia
v diametralne rozli¢nych regionoch. ,,V praxi vidi-
me, Ze starosti slovenského a ¢eského tradicné-
ho maloobchodu su velmi podobné. Personal
je uplny zaklad vSetkého. Mbézete mat Spicko-

inzercia

kvalitné auto a bytove

osviezovadce

— Little Joe'— Mr&Mrs— areon — in =0 —

.

LUSJA s.r.o.

THE BEST SCENTS

— OVER 10 YEARS —

IDGKA

PODPORU

.

vu siet s desiatkami filidlok a prepracovanymi
marketingovymi materialmi. A predsa hned, ako
vstupite do predajne, zistite, ako funguje perso-
nal a ¢i ma predajfia $tavu,” konstatuje re¢nik.

Pri hodnoteni personalu kladie spolo¢nost déraz
na tri aspekty: imidz, znalostny kapital, social-
ny kapital. Pri posudzovani imidzu sa zistuje, Ci
predavacky a predavaci nie su obleceni extra-
vagantne, & maju jednotny pracovny odeyv, Ci
pouzivaju rovnaké ochranné pomoécky pri praci
v obsluznom Useku. Dal§im délezitym aspektom
je napriklad znalostny kapital, teda personal ma
mat odbornu znalost vyrobkov, mal by vediet
reagovat na zakaznikove otazky a vyrobky aktiv-
ne a fundovane ponukat. ,Socidlny kapital sa
Casto podcenuje, ale schopnost aktivnej komu-
nikacie, usmev, dobra nalada, ochota, schop-
nost poradit ¢i rychlost obsluhy su velmi dole-
zité," upozorfiuje Marek Jura¢ka. Ako dodava,
dobra uroven veducej a personalu sa pre pre-
dajnu mézu stat velkou konkurenénou vyhodou.

OBCHOD NA TOM NIE JE TAK ZLE

Spolo¢nost Elevatio pri hodnoteni prevadzok
pouziva systém exaktného hodnotenia. Marek
JuraCka zo svojich dlhoro¢nych skusenosti
hovori, ze dojem zakaznika z predajne sa do vel-
kej miery tvori podla toho, aka je veduca: ,,Ona
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na svete problém. Stdle sa na nieCo stazuje.
Zakaznik je pre nu darebak, ktory si neustale
nieco vymysla. ,Ked som v osemdesiatych
rokoch nastupovala, bol rad, ked sme mali roz-
ky, a teraz ktovie, ¢o by nechcel. Stale nam sem
chodia kontroly, vSetko skumaju. Podchvilou
musim nie¢o vysvetlovat. Dodavatelia mi
v Ustrety nevyjdu, a personal... ani nehovorim.
A vy, 8éfe, chcete odo mna dalSiu pracu?“ cituje
re¢nik nespokojnu veducu.

Ak veduca vasej predajne zaziva denne takyto
stres, odrazi sa to v pomerne kratkej dobe na
stave a Urovni predajne. Visi to tam vo vzduchu.
Od veducej sa ,nakazi“ aj personal, vSetci su
podrazdeni a nervézni. Zakaznik to vyciti a netu-
$i, pre¢o sa mu tam nechce ist nakupovat. Preto
sa spolo¢nost Elevatio pri svojej praci s ludmi
snazi ukazat' im cestu, ako ich praca méze bavit.
»Hladame rieSenia, hladame kto, kedy a v ¢om
moze pomoct. Poznal som niekol'ko ludi, ktori
robili pracu v obchode nasilu s tym, Ze to este
chvilu vydrzia a p6jdu robit nie¢o iné. Nakoniec
vyhoreli - v osobnom aj profesijnom Zivote,“
upozornuje recnik.

je to sInie¢ko, ktoré svieti. Praca ju bavi a je na inzercia
fiu hrda, ¢o je v dnesnej dobe velmi tazké néjst.
Okrem hodnoteni sa s veducimi stretavame aj

pri vzdelavacich programoch. Je to Uzasné, ked E}W‘ﬁ%

!c! WWW.KUKKONIA.SK

vidite na niektorych ludoch, Ze ta praca ich sku-
to¢ne bavi. VZzdy si poviem, Ze obchod na tom
nie je tak zle, ked' tu pracuju takito ludia.”

NESPOKOJNA VEDUCA OVPLYVNi PERSONAL

Povedzme si vS§ak na rovinu. Vdaka praci v malo-
obchode sa este nikto nestal miliardarom. Prave
preto je najddlezitejsi vztah personalu k predaj-
ni a k praci. Praca ich jednoducho musi bavit.
A prave preto sa Marek Juracka potesil, ked
pocul od jednej veducej: ,Mam to rada, nasu

NEPODC[ENUJTE KVALITU
PERSONALU

predajiiu mam naozaj rada. Keby to tak nebolo,
po6jdem robit niekam inam, kde zarobim viac, ale
ja mam rada ludi, ktori sem opakovane chodia.
Snazim sa pre nich robit maximum.” To je ideal.
Na porovnanie existuje aj ina pani veduica, moz-
no pracuje v tej istej sieti. Pre tU je zase vSetko

TRADICNE | POCTIVE | NASE
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Nikto netvrdi, Ze pracu musite milovat a rano
o pol piatej s nad$enim vyskakovat z postele,
pretoZe treba ist prebrat rozky. Ale treba byt
pozitivne naladeny.,Kedysi mi niekto polozZil
otazku, kol'ko je tych Iudi, ktori su dobri. A kolko
je tych, 8o sa neustéle stresuju. Tazko povedat,
ale prave v tom je maloobchod pestry. Ked sa
stretdvam s veducimi v mestach a v obciach,
kazdy ¢lovek je original. Kazdého trapi nieo iné
a je to vidiet aj na predajni,“ konstatuje Marek
Juracka.

HRAIJTE SA!

V roku 2016 vytvorila firma Elevatio v spolu-
praci s ,dobrymi“ veducimi spolo¢nu filozofiu.
Vola sa Obchod ako hra. Mozno to bude zniet
banalne, ale zistili, Ze ked sa k maloobchodu
pristupuje ako ku hre, personal to bavi a robia
svoju pracu dobre. Pod pojmom hra si vSak
netreba predstavovat hazard. Nema to byt risk,
ktory ide za hranicu. Re¢nik spomenul pripad
istého maloobchodného retazca, kde pri kon-
trole 50 prevadzok v 35 z nich nasli tovar po
zaruke. ,,To uz nie je hra, ale hazard s vlastnym
menom. Nechcem predsa zakaznika podvadzat
a ponukat mu nie¢o po zaruke v nadeji, Ze si to
nevsSimne. Je to o tom, Ze k hre pristipim inak.
Budem s nim komunikovat, budem ho navadzat.
Ked si pride po desat deka lacnej salamy, vo
findle mu ponuknem najdrahsiu klobasku a on si
ju kupi, pretoze to dokazem hravo vykomuniko-
vat,“ hovori re€nik. ,Niekedy nas ta hra bavi viac,
niekedy menej. Niekedy vyhravame, inokedy nie.
Ale vzdy hrajme najlepSie, ako vieme,“ vyzyva
obchodnikov Marek Juracka.

=
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ORIGINALITA NADOVSETKO

Uz vieme, Ze obchodnik aj personal by sa mali
so svojou prevadzkou hrat. Pomaha aj original-
ny pristup a prave ten skryva Sancu na Uspech.
Samozrejme, kazdého nahneva, ked si o sto
metrov vedla otvori novu predajiiu zahraniény
retazec a dokonca to méze byt aj fatalny prob-
Iém. Na druhej strane, ak podnikanie zabalite
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Ceska spolo¢nost zalozena v decembri roku 2004, nadvizujiica
na predchadzajiuce mnohoro¢né skusenosti v obchodovani
so sortimentom zdravej vyzivy. Buduci rok spolo¢nost DRUID
oslavi 25 rokov existencie na narocnom a prudko sa meniacom
potravinarskom trhu. Prvotna myslienka vSak zostava
nezmenena — Ochutnaj nieco lepsie!

Zameriavame sa prevazne na nadstandardne kvalitné
potraviny z celého sveta. Esenciu znacky vyjadrujeme
skratene firemnym slogonom, ktory je sucasne aj filozofiou
celej nasej ¢innosti.

hned, ani ste nemuseli zac¢inat. Zamysleli ste sa
niekedy nad tym, &i robite pre svoju predajiu
maximum? Mate zo svojej prace dobry pocit?
w~Jeden Uzasny svetovy maloobchodnik kedysi
povedal fantasticku vec. Kazdy def v predajni
zmenite alebo zlepsSite jeden detail, jednu drob-
nost,“ hovori re¢nik. Za rok sa ich nazbiera 365.

PRE PREDAINU
ROBTE MAXIMUM

Podla slov re¢nika dnesny maloobchod nie je
ni¢ iné, nez rieSenie detailov a drobnosti. Pri
navstevach byva najvaésou boliestkou vstupna
z6na. Casto sa tam nachadza stary dvadsat-
ro¢ny stolik, ved na koSiky to staci. Ale pozor!
Nestaci, lebo zakaznik si prave tu tvori prvy
dojem o tom, kam vstupil a ¢o ho tam c¢aka.
A prave tu sa ukaze, ¢i vasa predajna zaboduje
alebo nie. Rozhodne stoji za to skontrolovat si
vstupné priestory.

KUSOK STASTIA POMOZE

Pri podnikani neraz zavazi aj stastie. Aj ked
Marek Juracka stretdva mnozstvo ludi, kto-
ri obchodu davaju vSetko a naozaj sa snazia,
moézZe sa naozaj stat, Ze par metrov od nich
vyrastie nova predajiia zahrani¢ného retazca.
,Ak sa toto stane, v Ceskej republike to zna-
mena konec¢nu. Konkrétne jeden nemenovany
obchodnik je vo svojich najnovsich predajniach
na urovni top ligy, jednoducho to vedia. Alebo
sa moze stat, Ze v obci sa vybuduje najazd na
dialnicu a polovica obyvatelov sa prestahuje. To



su pripady, kedy obchodnici skuto¢ne nemali
Stastie. Je nam z toho smutno, ale riesit sa to
velmi neda. Ale poviem opacny priklad. Na
junu Ciech si maijitelia opravili stary dom
> a vznikla tam krasna predajiia, asi pat-
JHORNY PARTNER  stometrov predajnej plochy. Skutogne
sa snazia. Oproti predajni bol maly
parcik, kde do dvoch rokov vznikol
dom pre seniorov. Pan veduci sa
zaradoval a okamzite urobil rychlu
spojku — nakupy priamo do izieb.
Samozrejme, na navstevy chodia
vnuci, ktori si tiez radi nie¢o kupia
a obrat sa vysplhal na trojndsobok.
Majitel mal jednoducho Stastie,” uzatvara
Marek Juragka. Stastie sa sice kupit neda,
ale je mozné vykrocit mu naproti. Treba urobit
maximum, nepoddat sa stresu a verit svojej
myslienke a Sanci na Uspech.
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Veronika Misikova
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Spotreba na Slovensku napredovala v roku 2016

v pozitivnom trende a spomedzi eurdpskych krajin
sa prdve Slovensko dostdva na Spicku tempa
rastu spotreby richloobrdtkového tovaru, a Go
0 3 % v porovnani s rokom 2015. Slovdci nakupuiju

teda viac a za mierne nizSie ceny.

Zaujimavy je trend ndrastu mensich organizo-
vanych predajni do 400 metrov $tvorcovych,
ktoré predbiehaju v raste trzieb aj hypermarke-
ty a supermarkety. Naopak v tych najmensich
nezavislych spotrebitelia utratili az o devat per-
cent menej ako v roku 2015. To vSak suvisi aj
s meniacim sa po¢tom predajni. Prave ich pocet
klesol za poslednych péat rokov 0 25 %. Opacny
trend zaznamendvaju zase aliancie a retazce
mensich formatov - Slovaci v nich utratili za
rychloobratkovy tovar v roku 2016 takmer kaz-
dé tretie euro.



VACSIA SPOTREBA JE TAHANA RETAZCOVYMI

PREDAJNAMI

Dynamika rastu rychloobratkového tovaru 2016 vs 2015

Organitovand predijne
do 400m

58 Celkawy trh Hyperk Supetmahety

H ?mena objemu Imena ceny

® Nominalny ndrast

.

SLOVACI SU OPTIMISTICKEJSI AKO KEDYSI...

Stupen optimizmu/ pesimizmu spotrebitelov
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Dobré spravy vSak Uplne nehraju v prospech
vychodného Slovenska, kadial sice pretecie
dvadsatpét percent trzieb, ale s klesajucim
trendom. Naopak v porovnani s minulym rokom
minu Stredoslovaci viac, a to az o desat percent.
Velkostou je to zarover aj najvyznamnejsi region
s podielom takmer Styridsat percent.

NALADA SA ZLEPSILA

Celkovo je vSak nalada slovenského spotrebite-
la lepSia ako minuly rok. Consumer Confidence
Index, ktorym spolo¢nost Nielsen meria naladu
spotrebitela v zmysle jeho istét, obav a ochoty
minat, dosahuje aktualne na Slovensku eurépsky
priemer, teda hodnotu 82. Pritom este pred troma
rokmi to bolo o 20 bodov menej a v porovnani
s ostatnymi Eurépanmi boli Slovaci pesimistickej-
§i. Stale vSak zaostavame napriklad za ¢eskymi
susedmi, ktori dosahuju druhé najlepsie hodno-
tenie v Eurépe. Lidrami tohto rebri¢ka su Dani.

SPOTREBITEL
JE STALE CITLIVY
NA CENU

V poslednom §tvrtroku 2016 sa az 42 percent
Slovakov obavalo o svoje zdravie a v tomto sme-
re sme v Eurépe rekordmanmi. V spojitosti s kle-
sajucou mierou nezamestnanosti klesa aj podiel
[udi, ktori sa obavaju o svoje zamestnanie.

ZAKAZNiCI SETRIA DOMA AJ V OBCHODE

Napriek tymto pozitivnym spravam je spotrebitel
cenovo citlivy. Ceny dobre pozna, s &im suvisi
aj podiel predajov realizovanych v promaéciach.
V roku 2011 putovali $tyri z desiatich eur na
nakup v promdocii ¢i uz potravin alebo drogé-
rie. Kym priemerny podiel promécii v drogérii sa
az tak vyrazne nezmenil, v potravinach v roku
2016 pretieklo promoénym predajom uz viac
ako polovica jeho hodnoty. Su ale kategorie,

ktorych sa to dotyka este vd€Smi, a to napriklad
radlery, piva, limonady. Z drogérie su to avivaze,
pracie prostriedky a WC CistiCe, kde podiel pro-
macii dosahuje 60 az 70 percent. Paradoxom je
v8ak samotné vnimanie zakaznika. Ten napriek
narastu podielu promécii a klesajucim cenam,
vnima cenovu hladinu ako rasticu a prispéso-
buje tomu aj svoj nakup - najCastejSie Setri na
nakupe oblec¢enia, do kosika uprednostni lac-
nejsSie potravinové znacky, ¢i Setri na spotrebe
plynu a elektriny.

VACGSINA SA ZASOBUJE V SUPERMARKETE

Z hladiska nakupnych kanalov az 70 % Slovakov
nakupuje v supermarketoch a tento format navsti-
via az 9,4-krat mesacne. Druhy najvyznamnejsi

kandl su hypermarkety. V nich nakupuje kazdy
druhy Slovak, a to takmer sedemkrat mesacne.
Priblizne 45 % Slovakov nakupuje v tradiénych
predajniach s frekvenciou devéatkrat mesacne,
¢o je menej ako v supermarketoch. Ale aj medzi
zakaznikmi tychto predajni su ti, ktori ich nav-
Stevuju CastejSie a predstavuju pre nich hlavny
nakupny kanal.

DOBRA POLOHA JE VASA ZBRAN

V rdmci Omnibus prieskumu realizovaného spo-
lo¢nostou Nielsen Admosphere az 52 % opy-
tanych nakupuje v mensich predajniach jeden
az trikrat tyzdenne, priom vysSiu penetraciu
mozno vidiet u obyvatelov od 45 do 54 rokov
a v obciach od 1 000 do 4 999 obyvatelov. To je
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PRACUJTE NA VIZUALI PREDAJNE A VYPREDANOSTI

Ako hodnotite vase skdsenosti s nakupmi v maloformatovych predajniach?

Sirka sortimentu
Ceny tovaru
Vizudl predajne

Pritomnost tovaru na predajni

Ponuka chladenych potravin - miiecne vyrobly,
misowvé wyrobky

Ponuka Eerstvych patravin - ovecie/zelenina

Kvalita tovaru

Cistota predajne

Priatefskd atmosféra, rodinny pristup

JERRRERES

Rychlost ndkup

Poloha predajne, ktord najéastejsie navitevujete

|

g

o
e

-

/

T ¥ & s o L B
=
" g e
-
F

i

skupina, na ktoru sa treba zamerat, ale netreba
opominat ani nepravidelnych zékaznikov, mlad-
Siu generaciu a obyvatelov miest nad 100 000,
ktori st voc¢i najmensim predajniam najviac kritic-
ki. Pri nakupe naj¢astejSich potravin, ako je peci-
vo, mlieko a mlie¢ne vyrobky, ovocie a zelenina
¢i maso a mésové vyrobky, deklaruju negativne
sklsenosti so Sirkou sortimentu, cenou tovaru,
vizualom predajne ¢i nedostatkom (vypredany

tovar). Pre zédkaznikov su vSak atraktivne vdaka
polohe, rychlosti nakupu, priatelskej atmosfére
a rodinnému pristupu. A to su zbrane tradi¢nych
predajni, ktoré musia byt vyuzité. Vzhladom na
vel'kost predajni nie je mozné sortiment vyznam-
ne rozsirit, ale respondenti uvadzaju, ze ponuka
lokalnych potravin, dlhSia otvaracia doba, lepsia
informovanost a moderny spdsob komunikacie
su aktivatormi ¢astejsich nakupov.
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Atraktivne podmienky pre retail

DAJTE PRIESTOR HVIEZDAM PREDAJA

Z potravinovych kateg6rii, ktoré spolo¢nost
Nielsen monitoruje, je v trzbach najpredavanejsi
tvrdy alkohol, nasledovany ¢okoladovymi cuk-
rovinkami a pivom. Z pohladu mensich predajni
netreba opominat susienky a oplatky. Nemozno
nespomenut kategorie, ktoré v trzbach nie su naj-
vacsie, ale zakaznik za ne v mensich formatoch
utrati viac ako v hypermarketoch a supermarke-
toch, a preto by na regaloch prave tychto obcho-
dov nemali chybat. Ide o stuzené rastlinné tuky,
borovi¢ky, rumy najma v baleniach pod 0,5 | i
rezance a cestoviny. A pri cestovinach treba dat
priestor najpredavanej$im tovarom — Spagetam,
kolienkam a fliacikom, ktoré su obzvlast oblube-
né na vychodnom Slovensku. Trendovo Stvrtino-
vy segment vaje€nych cestovin rastie medziro¢ne
08 %, kym najoblubenejSie bezvaje¢né len nepa-
trne o 2 %. Z piva a radlerov odporu¢am vytvorit
priestor plechovkam, ktoré v kategdrii piva tvo-
ria viac ako tretinu trzieb a zaznamenavaju rast
takmer az o 10 % a nealko radlery, za ktoré spot-
rebitelia utratili o polovicu viac ako v roku 2015.

OTAZRA

POZNATE
SVOJHO ZAKAZNIKA?

O PLIENKY NIE JE ZAUJEM

V pripade drogistickych kategorii, ktorych Stvrti-
nu trzieb generuju prave predajne do 400 metrov
§tvorcovych, nemusi majitel mensej prevadzky
venovat pili§ velky priestor plienkam a sprcho-
vym gélom. Po tie si zékaznik cielene zajde do
vacsich formatov a do poradia TOP 10 drogistic-
kych kategorii sa v porovnani s celkovym trhom
v organizovanych predajniach do 400 metrov
vbbec nedostali. Naopak za toaletny papier,
ktorého trzby rastu viac ako o desat percent,
minie na mensich predajniach priemerny Slovak
viac ako za pracie prostriedky ¢&i krmivo pre
zvierata. V pripade toaletného papiera zakaznik
najCastejSie siahne po jednokusovom dvojvrst-
vovom baleni. Repelenty a insekticidy, CistiCe na
rary, rozpustné vitaminy a Cisti¢e kobercov su
kategérie mensie, ale s vacsSou vyznamnostou
na trhu mensich predajni.

Jana Magicova,
group account manager, Nielsen



NA KONTRO

Prevddzkovatelia predajni s potravinami nevitaji
kontroldrov s otvorenou ndrucou. Tieto ndvstevy
v3ak k obchodovaniu patria a je dobré sa na ne
pripravit. Rozbila sa kachlicka? St v mraziacich
boxoch sprdvne teploty? Ugastnici kongresu
Samoska sa dozvedeli, s akgymi najcastejSimi
nedostatkami sa stretdvaij inspektori Stdtnej
veterindrnej a potravinovej sprdvy SR pri svojich

kontroldch.

Kvetoslava Bal¢akova, veduca odboru hygieny
potravin a potravinového dozoru z Regionainej
veterindrnej a potravinovej spravy PreSov, na
zaciatku svojej prezentacie uviedla posluchacov
do problematiky a nasledne sa podelila aj o sku-
senosti z praxe z pohladu kontrolného organu.
,Urcite mi date za pravdu, Ze téma potravin rezo-
nuje v spolo¢nosti. O potravinach sa rozpravaju
véetky kategérie [udi. Ci uz je to verejnost alebo
rézni odbornici, pretoze v kone¢nom désledku
kazdy z nas ich konzumuje a mame zaujem, aby

POTRAVINY MUSIA
BYT BEZPECNE

boli ¢o najkvalitnejSie a zdravotne bezpecéné.
Iste ste zaznamenali rézne potravinové kauzy.
Bud'ide o nekalé praktiky r6znych podnikatelov,
alebo o ohrozenie zdravotnej bezpeénosti potra-
vin,“ hovori Kvetoslava Bal¢akova. Medzi hlavné
strategické ciele kazdého §tatu je zabezpedit,
aby obyvatelstvo bolo dostato¢ne zasobované
potravinami, ktoré su zdravotne bezpecné.

POJMY NIE SUDOJMY

Ked hovorime o tejto téme, je potrebné ujasnit

si terminolégiu. Pouzivaju sa dva pojmy: potra-

vinova bezpecnost a bezpeénost potravin. Ked

sa na tieto slovné spojenia pozerame z hladiska
slovenciny, vidime len zmenu slovosledu a méze

PR
LU

dojst k ich vzajomnej zamene. V anglic¢tine tento
problém neexistuje, pretoze rozliSuje pojmy food
security (potravinova bezpecnost) a food safety
(bezpectnost potravin).

Potravinova bezpecnost sa definuje ako ,stav,
ked vSetci ludia maju v ktoromkolvek ¢ase fyzic-
ky, socialny a ekonomicky pristup k dostatocné-
mu mnozstvu, bezpe€nych a vyzivnych potra-
vin, ktoré uspokojuju ich stravovacie potreby
a potravinové preferencie pre aktivny a zdravy
zivot“. Potravinovu bezpe&nost mozno jednodu-
cho povazovat za jeden z ukazovatelov zZivotnej
urovne. Na druhej strane bezpecnost potravin
je ,spbsob vyroby, skladovania potravin a mani-
pulacie s potravinami takym spdsobom, ktory
zabranuje vzniku ochoreni z potravy“. Cielom
je vyhnut sa potencialne nebezpecnym ohroze-
niam zdravia.

POSUDZOVANIE POTRAVIN JE VELMI
DOLEZITE, KEDZE KAUZ JE VELMI VELA
Existuju tri hlavné ¢initele na zabezpecenie
bezpecnych potravin. Legislativhe predpisy,
kontrolné organy a uvedomelost prevadzkova-
tela potravinarskeho podniku. Na dodrziavanie
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PRAVTE SA
PREDAINE!

SAMOSKA

KONGRES NA PODPORU
SLOVENSKEHO OBCHODU
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Dizajnovy chladiaci nabytok
Dvere a veka pre chladiaci nabytok
Inovativne sklenené systémy
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predpisov dohliadaju prave kontrolné
organy, lebo podnikatelia ob&as chcu
ist cestou mensieho odporu. To zna-
mena, ze ked nie€o nie je kontrolova-
né, radi si isté veci zjednodusia.

KONTROLA MOZE PRiST Z DVOCH
SMEROV

Na Slovensku pracuju dva kon-
trolné organy. Jeden je zastreSeny
ministerstvom pédohospodarstva
a druhy ministerstvom zdravotnictva.
Prevadzkovatelia si ich ob&as mylia.
Pod Ministerstvo pédohospodarstva
a rozvoja vidieka SR patri Statna
veterindrna a potravinova sprava.
Urad verejného zdravotnictva patri
zase pod Ministerstvo zdravotnictva
SR. Treba si zapamétat, ze kontrolné
organy Stétnej veterinarnej a potra-
vinovej spravy kontroluju potraviny v celom
rozsahu, pokial sa predavaju cez pult alebo sa
vyrabaju. Organy verejného zdravotnictva zase
kontroluju predaj v zariadeniach verejného stra-
vovania a uvadzanie novych potravin na trh.

PRIESTUPKOVE KONANIE SA RIESI
BLOKOVOU POKUTOU

Organ uradnej kontroly potravin za porusenia
zékona o potravinach uklada pokuty v priestup-
kovom alebo spravnom konani. Pri priestupko-
vom konani sa zodpovednost zistuje priamo
u fyzickej osoby, vtedy sa davaju blokové poku-
ty. V spravnom konani sa vedie konanie voc¢i pre-
vadzkovatelovi potravinarskeho podniku a tieto
pokuty su velmi vysokeé. Pri uréeni vysky pokuty

Ochrana proti vnikaniu Zivocichov a hmyzu do priestorov
skladov €asto nie jen na dostatocnej urovni.

sa prihliada na zavaznost, trvanie, nasledky pro-
tipravneho konania, minulost prevadzkovatela
anato, ¢iide o opakované protipravne konanie.
Konanie o uloZeni pokuty mozno zacat do jed-
ného roka odo dna, ked organ Uradnej kontroly
potravin zistil porusenie povinnosti, najneskér
vSak do troch rokov odo dna, ked doslo k poru-
$eniu povinnosti. Vynos pokut je prijmom $tat-
neho rozpoctu.

NAMRAZA NA PREVADZKU NEPATRI

Kvetoslava Bal¢akova sa podelila aj o naj¢as-
tejSie zistované nedostatky, kedze pdsobi
v skupine, ktora robi kontroly na celoslovenskej
urovni. Patri sem napriklad hygiena zariadeni
a pomocok, nedostatky v oznagovani &i predaj
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Spolo¢nost COMPERIO TRADE s.r.o.
uvadza na trh novinku, prémiovu Bravcovu
mast 500 g kocka, balenud v tradi¢nom
pergamenovom papieri.

BravCova mast sa vyznacuje nadStandartnou
kvalitou, zakladom ktorej je najkvalitnejsia
vyrobna surovina - ¢ista chrbtova slanina,

Bravcova mast
500g kocka pergamen

pokrocila vyrobna technoldgia a
v neposlednom rade rodinna tradicia

a know-how popredného rakuskeho vyrobcu.

Mast je urcena pre tepld aj studenu kuchynu,
neobsahuje konzervacné latky.

Zarucna doba je 150 dni od vyroby.

ovocia a zeleniny nevhodnej na
[udsky konzum. Prikladom ¢as-
tého nedostatku je mraziarensky
box v zdzemi predajne, kde sa na
mraziarenskom zariadeni nacha-
dza hruba vrstva namrazy. To je
v rozpore s Prilohou Il, Kapitola
V, ods. 1, pism. b) Nariadenia ES
€. 852/2004 EP a Rady o hygiene
potravin. ,Mozno si poviete, Ze
to s potravinami nesuvisi, a teda
spotrebitelov takato namraza nija-
ko neohrozuje. Ide o to, ze kvoli
namraze mraziarenské zariadenie
nefunguje tak, ako by malo, a tym
padom je ohrozena pozadovana
teplota. Navy$e ide aj o hygie-
nicky problém. Vznika kondenzat
alebo opadavanie ¢astic namrazy
na povrch réznych obalov, &i uz
su to potraviny v prvom alebo druhom obale.
Kvapo6cky ladu su ¢asto kumulatorom réznych
mikroorganizmov, ktoré sa mézu z obalu pre-
niest do potraviny,” upozorfiuje re¢nicka.

Velmi ¢astym problémom, najm& v menSich
prevadzkach, byva velka vrstva namrazy na r6z-
nych mraziarenskych vyrobkoch. ,Predavacky
argumentuju tym, ze zakaznici Casto otvaraju
chladni¢ky a vznika namraza. Prevadzkovatel
vS§ak musi takejto veci venovat dostatocnu
pozornost. Na mrazenej hydine vzniknu zjavné
zmyslové zmeny a takyto tovar musi byt vylu-
¢eny z konzumacie pre spotrebitela,” odporuca
Kvetoslava Bal¢akova. Poskodenie podlah sa vo
vSeobecnosti nepovazuje za vazny nedostatok,
ale z pohladu hygieny potravin je to doblezité.
Pretoze plochy zariadenia maju byt lahko udrzia-
vatelné v Cistote a lahko dezinfikovatelné. Ak su
podlahy poskodené, nespifiaju toto nariadenie.

RIADNE OZNACIT A ZDOKLADOVAT PGVOD
Mate na prevadzke tovar bez oznacenia?
PoruSujete tak § 9 ods. 1 Zakona NR SR
€. 152/1995 Z. z. o potravinach v zneni neskor-
Sich predpisov. ,,Pri kontrole som sa uz stretla
aj s volne ulozenou hydinou v prepravkach bez
akéhokolvek oznacenia. Takyto tovar evokuje
neznamy povod. Osklbal niekto doma kury a pri-
niesol ich do predajne? Ak prevadzkar nedokaze
poskytnut Ziaden nadobudaci doklad, je to velky
problém,”“ spomina re¢ni¢ka na pripad z praxe.
Povinnostou prevadzkovatela je nebalené potra-
viny riadne oznacit. Nezabudajte na to!

CHOVATELIA PSOV MUSIA MAT ZMLUVU

Kontroldri sa neraz na prevadzkach stretavaju aj
s tym, Ze v mraziacom boxe najdu r6zne neozna-
¢ené zvysky Ci vedlajSie zZivocCiSne produkty.
Argumentacia, ze maju dohodu s chovatelom

psov, ktory tieto zvySky berie, nie je dostatoc-
na. Predajfia musi mat riadne uzatvorenu zmluvu
s oficialnym chovatelom psov o predaji takéhoto
sortimentu. Takyto tovar musi byt uskladneny
osobitne a zretelne oznaceny, a prave to byva
problém.

Kontaktné udaje:

+421 948 400130
marcan@comperiotrade.sk
www.comperio.cz | www.brick.cz

COMPERIO TRADE s.r.o. Tel:
|.Olbrachta 900/6, 911 01 Trencin Mail:
Slovenska republika Web:




QDPORUCANE

po=

ZHASNITE V SKLADE!

UPOZORNITE VYROBCU
NA NEKVALITNY OBAL

Samostatnou kapitolou byva
neprehladné uskladnenie potra-
vin. ,Zakon hovori, Ze k potravi-
nam musi byt bezpeény pristup
a musia byt prehladne uloZené.
Niekedy neviem dobre pochopit, ¢o povazu-
ju niektori prevadzkari za prehladné ulozZenie.
Videla som sklad, kde pouzivali tri chladiace
zariadenia, ktoré neboli vybavené polickami
na ulozenie. Tovar bol chaoticky a neprehladne
ulozeny na sebe, ¢o vytvaralo moznost posko-

nach hovori o tom, Ze obal méa chranit
potravinu pred znehodnotenim. ,Na
celom Slovensku sa takmer sustavne
stava, Ze na prevadzke najdeme tovar
s poskodenym vakuovym balenim ale-
bo potrhané obaly. Nasim cielom je,
aby prevadzkovatelia predajni upozor-
fovali vyrobcu, ze pouziva nevhodné
obaly. Vyrobca ma zodpovedat za to,
aké obaly pouZije na potraviny s pri-
hliadnutim na sp6ésob manipulécie,
kedze predavacky hovoria, ze ludia
prehadzuju tovar, a tym padom sa
obal poskodzuje,“ hovori re¢ni¢ka. No
ak predavacka zisti, Ze sa také nie¢o
stalo, jej ulohou je takyto tovar vyradit
z predaja, pretoze tento obal uz neplni
svoju funkciu — chranit potravinu pred
kontaminaciou.

dzovania tovaru pri skladovani a manipulacii,” Veronika Misikova
konstatuje Kvetoslava Bal¢akova. Tovar s posko-
denym obalom je nevhodny na ludsky konzum.
Predpis § 4 Vyhlasky Ministerstva p6dohospo-
darstva a rozvoja vidieka Slovenskej republiky
€. 99/2012 Z. z. o hlbokomrazenych potravi-

Interaktivni
vylohy

Nabidky
u pokladny

Displeje
do regald
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p— SMART Signage

1 UPOUTEJTE POZORNOST
1 VASICH ZAKAZNIKU
S PROFESIONALNIMI DISPLEJI

e——— Profesionalni displeje (SMART Signage) spolecnosti Samsung
jsou velkoformatové monitory konstruované na provoz 16 nebo
24 hodin denné7 dnivtydnu a vyznacuji se vysokou svitivostf (az
- E— 3000 cd/m?).
Mobilni displeje

pred prodejny Diky vykonnému Samsung hardwaru a softwaru na casovani
a spousténi obsahu (Magiclnfo) SMART Signage predstavuje ide-
alni feSeni pro témér jakékoliv prostredi, kde je treba vyuzit digi-
talni reklamu.

Displeje diky svému elegantnimu designu a velmi tizkému rédmec-
ku nabizi Sirokou Skalu uplatnéni i v atypickych formatech jako
jsou videostény nebo mozaiky.

MagicInfo je technologie, kterd umoznuje lokalni nebo vzdalenou
spravu multimedialniho obsahu jako jsou videa nebo obrazky,
které muzete podle potreby rézné kombinovat a pldnovat jejich
zobrazeniv pozadovaném case.

Toto feSeni umoznuje pouzivat velkoformatovy displej jako samo-
statnou jednotku bez nutnosti pouziti externiho pfehravace. Ob-
sah je mozné prehravat z interni paméti monitoru, externiho USB
nebo vzdalené prostrednictvim serveru.

SAMSUNG
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VYUZITE SEZ
NA ZVYSENIE

INU
PREDAJA

THE MAGIC AROMA

Okrem klasickuch sezdn, ako si Vianoce a Velkd noc,
existuju aj dalsie obdobia, kedy je vhodné zapojit

do hry marketing a zv{jsit predaj, hoci aj v kategdrii
slangjch pochutin. Uspesnyj prikiad ako na to
predstavil Milan Hanus, key account manazér pre

lokdlny &rh zo spolo€nosti Intersnack.

Do kategdrie slanych pochutin patria Cipsy, peci-
vo, Speciality a orechy. Milan Hanus na uvod
svojej prezentacie ponukol Ucastnikom data
z trhu. Podla nich sa tato kategdria z hladiska
top produktov na slovenskom trhu umiestnuje
na siedmom mieste a medziroéne rastie takmer
0 3,9 %. Spomedzi slanych pochutin su naj-
vacsim segmentom c&ipsy, medziro¢ne rastu
0 1,8 %. Ak sa pozrieme na konkrétnych vyrob-
cov, lidrom je spolo¢nost Intersnack, nasleduju
Dru Zvolen, PepsiCo, Miva atd.

VEZMITE SI SLANE

POCHUTKY POD TAKTOVKU

,Kto pozna trh a spotrebitela, je vitaz. Toto heslo
hovori samé za seba. Je dblezité kategdriu sla-
nych pochutin v predajni riadit. Na trh neustale
pribuda mnozstvo vyrobkov, predajna plocha sa
zvacsuje a meni, takisto spotrebitel ma zrazu iné

OBAL VYROBKU
MUSI BYT VIDIET

navyky, a preto musite mat kategériu pod pal-
com,”“ odporuc¢a Milan Hanus. Okrem riadenia
kategodrie vSak netreba zabudat ani na samot-
nu predajfiu a jej atraktivitu. Obchod by sa mal
vyvijat, prinasat inovacie. Spotrebitelom treba
ulahéit orientaciu, aby vyrobok, ktory hladaju,
nasli ¢o najjednoduchsie. Netreba zabudat ani
na optimalizaciu sortimentu a zasob. Segmentu,
ktory rastie najrychlejSie, patri najvacsi priestor.

€0 OCI NEVIDIA, ZAKAZNiK NEKUPI
»Niekedy sa v predajniach stretdvame s tym,
ze regal so slanymi pochutinami je usporiada-



ny takym Stylom, Ze zakaznik, ktory k nemu
pride prvykrat, nema Sancu vidiet, o aky pro-
dukt ide. Samozrejme, na to, aby zakaznik kupil
tovar, musi riadne vidiet obal vyrobku. Zaroven
by som rad zdéraznil dblezitost zlu€ovania
vyrobkov podla logickych skupin. To znamena,
ze v regali treba vytvorit takzvany blok &ipsov,
blok orieskov, blok $pecialit a podobne. V ramci
blokov je vhodné zoskupovat rovnaké prichute
do vzajomnej blizkosti, aby si zakaznik mohol
ponuku lahko porovnat,“ odporu¢a Milan Hanus.
Spolo¢nost Intersnack pracuje s tzv. planogra-
mami, ktoré vychadzaju prave z logického uspo-
riadania regalov.

PRACOVAT TREBA AJ S VYSKOU
UMIESTNENIA

Obchodnik podla vysledkov predaja zvy€ajne vie
posudit, ktoré vyrobky su najpredavanejsie. Milan
Hanus odporuca prave tejto skupine poloziek
vyhradit najlepSie miesto, teda v regali na Urov-
ni oCi. PrémiovejSie, drahsie vyrobky je vhodné
umiestnit do vysSich Casti a najlacnejSie vyrobky
umiestfiovat do spodnych polic. Samozrejme,
najpredavanejsie vyrobky by mali dostat najvac-
Sie miesto na vystavenie. Vdaka tomu obchodnik

C0 ZABEZPECIT,

ABY BOLA AKTIVITA
ISPESNA?

zminimalizuje prav-

depodobnost, ze

dbjde k vypredaniu
vyrobku a zaroven
znizi naroky na dokla-

danie tovaru, ¢im sa
usetri Cas personalu.

Usporiadanie regalov nie je zaru-
ka uspesSného predaja. Vyznamnym
aspektom je aj druhotné vystavenie a na slo-
venskom trhu ma velky Uspech. V ramci slanej
kategdrie obzvlast, kedZe v tejto kategdrii Casto
zvitazi impulz. Zakaznikovi sa mozno podari
vyhnut regalom s Cipsami, lebo ich nemal na
nakupnom zozname. Ak sa vSak s nimi stret-
ne pri pokladni alebo v niektorej z tzv. horucich
zdn, navyse za vyhodnu cenu, je Sanca, ze sa
rozhodne bali¢ek do kosSika vlozit.

KUP A DOSTANES

Kategoéria slanych ma uspech aj poc€as inych
sezon, nielen na Vianoce a Vel'ku noc. ,Napriklad
Valentin alebo majstrovstva sveta v hokeji, to su
prilezitosti, kedy spotrebitelia radi chrumkaju.
Dalej sem patria stanovacky alebo rauty, grilo-

vacky a festivaly.
Nam sa podarilo
minuly rok na zvy-
Senie predaja vyuzit
obdobie navratu deti
do Skoly,“ konstatu-
je re¢nik. Spolo¢nost
Intersnack sa v spolupraci
s firmou CBA rozhodla oslovit
detskych zakaznikov a ich rodi-
¢ov prave v tomto obdobi prostrednictvom
aktivity Pom-Bar Back to school. ,,Ponukli sme
limitovanu ediciu Pom-Béar friends za akciovu
cenu, nechybalo druhotné umiestnenie a navy-
Se zakaznici mohli vyuzit aj akciu kup a dosta-
nes. V tomto pripade mali zdkaznici moznost pri
kupe troch vyrobkov Pom-Bér ziskat plastové
flase na pitie. Tuto aktivitu sme komunikovali
cez letak a cez plagaty umiesthované priamo
v prevadzkach,” vysvetluje re¢nik. Pri porovnani
predajnych vysledkov v rozmedzi 15. augusta az
15. septembra spred roka sa ukazalo, Ze v ramci
CBA prevadzok narastol predaj na kusy o 308 %
a hodnota o 281 %.

Veronika Misikova

0% cukru

0% kalorii _
100% ovocny ¢caj ©
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ODHALTE SKRYTY.POTENCIAL
CHLADIACE VITRINY

Vedeli ste, Ze miesto bieleho pozadia, ktoré prakticky spljva s vjrobkami, sa do tiseku chladeného tovaru

ovel'a viac hodi pozadie tmavé? Ddva totiz produktom vyniknit. Medzi d'alSie opatrenia, ktoré pomézu

vjsit predaj chladengch produktov, patri i umiestnenie dveri na chladiace vitriny.

T

n.q'." RITE 73

PIGMIIE 3R
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inzercia Tri muchy jednou ranou: ako zvySit predaj
chladeného tovaru, dodrzat predpisané tep-
loty a popritom znizit naklady na energiu, to
bol ambiciézny nazov prezentacie, ktoru si pre
Ucastnikov kongresu Samoska pripravil Matej
Mikula, manazér obchodu v spolo¢nosti Pan-
Dur. Najprv sa dotkol témy vystavenia tovaru
v chladiacich skriniach a hned upozornil na
Casty nedostatok, ktory sa v predajniach obja-
vuje. ,Vystavenie tovaru ovplyvni cely preda;.
Personal si mozno chce ulahéit pracu, a preto
do chladiacich skrift uklada tovar v karténoch.
Vezmite v8ak na vedomie, Ze vyrobcovia vkla-
daju velku energiu do navrhov dizajnu. Dbaju na
to, aby obal predaval. Nesmieme teda vyrobky
zakryvat karténom,” upozorfiuje Matej Mikula.

SOMO WC

GELOVY CISTIC

NEBRANTE VO VYHLADE!

Dalsim zlym prikladom manaZmentu chladiacich
vitrin je nevhodné umiestnenie reklamnych puta-
&ov. Casto jednoznacne brania vyhladu na tovar,

Nalej, pockaj na signal

a oplachni. TRADICIA zaclanaju a v niektorych pripadoch dokonca naru-
farby pri K lenei OD ROKU 1330 8aju vzdusnu clonu, vdaka ¢omu chlad z vitriny
Zmena farby pripravku zo zelenej BANCHEM, s.r.o0. vypadava von. Re€nik odporuca putace umiestnit

. namodru. Cas, ktory SOMO WC Rybny trh 332/9

oo, . . = . Dunaijska Streda, 929 01
. ltka potrebuje na boj so Spinou. tel +42131/591 08 O1

-~ www.banchem.sk Netreba zabudat ani na osvetlenie a farbu. V slo-
e - venskych predajniach uz dihSiu dobu prevlada bie-
=—— la farba. ,Na jednej strane je to fajn, je hygienicka

niekde inde, najlepsie priamo nad vitrinu.




CISTOTA
NADOVSETKO!

a Cista. Samozrejme, ak je Cista. Na bielej totiz
vidiet kazdu necistotu a velakrat splyva s farbou
obalov. Tovar nevynika. Dnes mézem spomenut
retazec Kaufland, ktory pred niekolkymi rok-
mi presiel reorganizaciou, a vSetky biele plochy
v hypermarketoch prebudovali na tmavé. Urcite
ste si v8imli, Ze tovar na tmavom pozadi vynika,
dochadza k vacsiemu kontrastu medzi farbou
obalu a regalu, ktory vlastne zédkaznika nezauiji-
ma,” vysvetluje na priklade Matej Mikula.

JETI ZIMA, DIEVCGATKO?

Ak vo svojej predajni nemate na chladiacej vitrine
dvere, mozno ste si vSimli, Ze zakaznici ¢o najrych-
lejSie vyberu tovar a posunu sa dalej k regalom,
kde na nich neprudi chlad. Z pohladu obchodnika
je vSak idedlne, ked' sa pri vitrine kupujlci zdrzia
o ¢osi dlhSie, zaujimaju sa o vyrobky a pokojne si

MYSLITE AJ o
NA VYSTAVENIE PUTACOV

vyberaju. Prave tu vyrazne pomdze zakrytie vitrin
dverami. Tento trend k ndm smeruje zo zapadnej
Eurdpy. ZvySenu teplotu v okoli chladeného sorti-
mentu ocenia najma rodiny s detmi. Sortiment si
mé&zu vyberat bez obav z nachladnutia.

NA TOVAR SI POSVIETIME

Spravne osvetlenie a nasvietenie tovaru chladiacej
vitriny je tiez velka veda. Existuju rézne tony osvet-
lenia, vhodné na pouzitie pri mésovych i mlie¢-
nych vyrobkoch. Délezité je vSak aj to, odkial svet-
lo na tovar prudi. Ak umiestnime osvetlenie len na
stropnu East vitriny, zvyraznime zrejme len tovar na
vrchnej polici. Na nizSich poschodiach je takmer
Uplna tma a zakaznik sa musi poriadne zahladiet,
aby nasiel, ¢o hlada. Pri pouziti dvier na vitrine sa
obchodnikovi vytvori priestor na viozenie vertikal-
neho osvetlenia, ktoré zvyrazni vSetky police rov-
nomerne odvrchu az po spodok a zaroven osvetli
tovar spredu, ¢o zakaznikovi pomdze.

SETRENIE NAKLADOV SA DA VYCGiSLIT

Aby sme vSak neostali len pri tedriach, nahliadni-
me do prevadzkovych &isel. ,Urobili sme prieskum
v ramci nasho vlastného laboratéria, ale aj v naSich
nezavislych laboratériach, kde sme merali spot-

rebu chladiacich vitrin.
Otvorena vitrina, v ktorej sa
nepouzivaju nocné rolety,
ma Usporu energii nula. Ak
pouzivame rolety, uSetrime
priblizne devatnast percent.
Ale ak pouzijeme dvere, tak
v porovnani s otvorenou vitri-
nou bez roliet sa Uspora energie
vySplha az na sedemdesiat per-
cent,” vysvetluje re¢nik. To isté plati
aj v ramci ulozenia mrazeného tova-
ru. ,Myslim si, Ze dnes uz vSetci mate
mraziace vane zakryté posuvnymi
vekami, kde Uspora energie dosahu-
je patdesiat percent. Najvacsia uspo-
ra je na ohrievacich telesach, kde pri otvorenych
vaniach mate odmrazovanie trikrat za den, pri
zavretej vani jedenkrat, najlepsie v noci,” hovori.

>

TEPLOTNY RETAZEC

TREBA UDRZAT ZA KAZDU CENU

Uzatvorenim chladiacej vitriny sa vytvori konstant-
na teplota. To je kluCové pre tovar, ktory je v nej
vystaveny. Cesta tovaru z vyroby ku zakaznikovi
je dlha a ma niekol'ko zastavok. Nie vzdy sa poda-
ri udrzat’ optimalne teplotné podmienky vyrobku.
Zavretim chladiacich vitrin mézeme poskytnut
vyrobkom konstantnu teplotu skladovania, a tym
padom znizujeme riziko toho, ze zakaznik vrati
tovar v zaruénej dobe pokazeny.

Samozrejme, zasklenie vitrin dverami alebo mra-
ziacich vani vekami predstavuje ur&itu investiciu.
Na usporach elektrickej energie sa vSak financie
rychlo vratia. ,Kazda predajna je ina, ale podla

Uzatvorenim chladiacej vitriny savytvori konstantna teplota.

nasich odhadov pri zavreti chladiacej vitriny, kto-
rd nema ani len no€né rolety, mézeme oCakavat
navratnost po dvoch rokoch. V pripade vitriny
s no¢nymi roletami ndavratnost sa pohybuje na
hranici troch rokov. Ide o priemerné hodnoty,
ktoré mame potvrdené od naSich zakaznikov,”
priblizuje re¢nik a uvadza priklad z bratislavského
supermarketu Kon-Rad: ,V prevadzke sme zasklili
pbvodnu vitrinu izolaénym dvojsklom. Doplnili sme
ju neutralnym bielym led osvetlenim. Majitelovi sa
tak pacilo, Ze sa rozhodol namontovat podobné
osvetlenie aj do prevadzky. Ziadne iné tpravy sme
nerobili, no zékaznici sa majitela aj tak pytali, kedy
stihol vymenit vitrinu. Pritom i$lo len o nové dvere.
Priblizne po ro¢nej prevadzke majitel zaznamenal
patdesiatpercentnu Usporu na energiach.”

Veronika Misikova
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Natur Farm®je Superbrands

inzercia

www.naturfarm.sk



TVAROU V TVAR
RETAILOVYM GIGANTOM

VECERNA PARTY

Celodenny kongres na podporu domaceho I Sucastou akcie je tiez
maloobchodného trhu umoznuje stretnutie prezentacia partnerov kongresu
¢lenov maloobchodnych aliancii, na stankoch. V priebehu
druzstiev, jednotlivych maloobchodnikov, vecernej party, ale aj celého
velkoobchodov, dodavatelov i zastupcov odborného programu maju
Statnych a profesijnych organizacii. moznost predstavit u¢astnikom

kongresu svoje nové produkty
a sluzby, pripravit sutaz, anketu,
ochutnavku alebo sampling.

SAMOSKA

KONGRES P!A PODPORU
SLOVENSKEH’O OBCHODUVU onaonw
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HOLIDAY INN TRNAVA

DALSIE INFORMACIE NAwww.samoska-kongres.sk
sraite s sicasiou komunry I 3 facebook.com/ kongressamoska
vowrax: KATARINA BALINTOVA, tel.: +421 902 819 991, katarina.halintova@atoz.sk

Origindlne kreativne riesenie vytvorili VIister B @ Mister C

ZLATY PARTNER: BRONZOVi PARTNERI:

wanzl K

www.vascreklama.sk
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