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Kristina RaSevova,
redaktorka, Tovar&Predaj

OBSAH

FOTOREPORTAZ
NAZORY UCASTNiKOV

KOMUNIKACIA PODLA ETIKETY

PANELOVA DISKUSIA
GALERIA KVALITY

DUALNE VZDELAVANIE

POZOROVATEL TRENDOV

PIVNA SEKCIA

OZVENY ...ccc

V SPOLOGNOSTI SI NIKDY
NEVYZLIEKAITE SAKO!

Je to aZ neuveritel'né, Ze sme sa na Samoske stretli uz dvanastykrat. Tentoraz sa ii¢astnici takmer
nezmestili do saly, preto bolo potrebné, nielen obrazne, pridavat rady. Zda sa, Ze na kongrese

v Kosiciach sa stretdvajii uz takmer priatelia, ktori sa sem radi vracajii ziskat zaujimavé informacie
a najma nacerpat pozitivau energiu, aby na druhy deii opat viadali s ismevom na tvari prekrocit
prah svojej predajne.

MozZe sa vam zdat, Ze vela tém uZ holo na kongrese prebratych, Ze o tom ¢i onom sa uz hovorilo, ale
verte, na niektoré veci treba neustale upozoriiovat a ¢asto si ich pripominat. Presne tak, ako to robi
pan Spaek, profesionélny lektor komunikacie a etikety. ,V spolonosti si nikdy nesmiete odlozit
sako!“ Tymto zlatym pravidlom zacina svoje prednasky. Veri, Ze etiketa je siihrn noriem, ktoré sii

tu preto, aby sa nam Zilo lahSie. Aj v obchode platia pravidla, bez ktorych by proste ni¢ nefungovalo
tak, ako ma. Samoska vam tieto pravidla vidy rada pripomenie. Majstri svojho remesla dobre vedia,
7e to, ako pristupujete k svojim zakaznikom, je pre vas obchod ovel'a doleZitejSie ako tovar, ktory
poniikate. Pustite sa teda do ¢itania!
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< Odborny program 12. kongresu Samoska
otvoril Martin Katriak, prezident Zvazu obchodu
Slovenskej republiky.

ZASTITA

sAMOSKA
SLOVENSKEHO OBEHOOU

- Prestavky v odbornom programe mohli iéastnici
vyuzit na nadvéazovanie kontaktov a hl'adanie
noviniek v stankoch partnerov.

a |midzZ icastnikov pochvalil Ladislav §paéek,
odbornik na etiketu.

INZERCIA

B.0.S.S. Enterprise B.0.S.S. Cloud

Specializovany systém pro Fizeni Bezpeény systém pro jednotlivé prodejny
obchodnich Fetézcii a velkoobchodi m vechna centralni data ulozena ve Smart
m centralni ¢iselniky zbozi, obord, Cloudu PVA a bezpecné zalohovana
partnerd B minimalni porizovaci naklady
m rizeni centralni cenotvorby m Siroké funkcionalita pokladniho modulu (POS)
m specialni ceniky, akce m zabezpeceny internetovy pristup odkudkoli
m zakaznické vérnostni programy m spliuje veskeré pozadavky legislativy véetne
= online prehled o kazdé transakci certifikace CMI pro komunikaci
a skladovém pohybu s obchodni vahou
m elektronicka komunikace se systémy
dodavatelll a odbératell (EDI a dalsi
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v Siicastou programu bola uz tradi¢na tomhola

s mnohymi cenami od partnerov. | 1 ! Tu si pozrite kompletnu
fotogalériu z kongresu.

Stante sa suc¢astou komunity
Samoska na Facebooku

a zdiel'ajte s nami zaujimavé
spravy z tradiéného trhu aj
samotného kongresu Samoska.

a Pocas sprievodného vecerného programu sa
maloobchodnici mohli zabavit pri Zivej hudbe.

Pocet ucastnikov »
Samosky v KoSiciach
dosiahol rekordné ¢islo.

INZERCIA

Ryba

KOSICKA

« Ladislav Spacek podpisal I ‘ : ;
vSetkym zaujemcom vytlacky

svojich knih. NASA NARODNA
POCHUTKA

o @,

E 5
- | Treska
v majo “?Ac';\p

a Pocas panelovej diskusie sa recnici zhodli na
tom, Ze podpora regionalnych produktov je velmi
dolezita.

www.ryba.sk '
www.treskoslovensko.sk
Kl Ryba Kosice



NAZORY UCASTNIKOV

Zuzana Macinska,
majitelka, Elmac

Na Samoske sme prvykrat. Chcela som
prist uz vlani, ale bohuzial' nam vtedy vypad-
li predavacky, takze sa nedalo. Prildkala ma
kombinacia programu, predajnych stankov,
ale aj ludi, ktorych tu mézem stretnut. Pan
Spadek mal indpirativnu prednasku, podla
ktorej sa da vela veci zmenit. LLudia sa do
malych predajni vracaju vdaka tomu, aky
mame pristup. Zozenieme im tovar, ktory
nemame v predajni, a oni si pripadaju vyni-
mocni. Vratia sa kvoli tomu, Ze sa opytame,
ako sa ma ich manzel, vnuc¢ata. Citia sa

u nas rodinne. Ked im poviem, toto vysku-
Sajte, vedia, Ze to bude dobré a vratia sa,
lebo som im dobre poradila.

Jan Bilinsky,
generalny riaditel,
Coop Jednota Slovensko

Na Samoske som bol prvykrat a musim
povedat, ze sa mi velmi pacilo. Rozhodne
pridem aj nabuduce a kongres budem
odporucat aj vSetkym kolegom zo systému
Coop Jednota. Z programu by som urcite
pochvalil pana Spaéka.

SAMOSKA NAS

Som tu druhykrat. Myslim si, Ze tento ro¢nik je eSte
zaujimavejsi ako vlani, takze urcite prideme aj o rok.
Opakovanymi stretnutiami na akcidch Samos$ka vznikaju

Lubomir Stubia,
konatel, Lusja

nové obchodné vztahy a s existujlcimi zakaznikmi pre- : ;

hlbujeme obchodné vazby. O kongrese sme sa dozvedeli = - MICI’)a! LvaUKO’

od nasho terajSieho manazéra, ktory nam povedal, ze ved UCl, Cevam o

v jeho byvalej firme chodili na Samosku, tak sme sa k nej ! v

dostali aj my. (- Zucastfiujem sa pravidelne,

mozno iba dvakrat som
vynechal. Vzdy sa dozviem
uzito€né informacie a stret-
nem novych obchodnych
partnerov. Tu sme kupili

aj novu pokladriu. Som
spokojny s programom aj
stankami, lebo sa to dopl-
na, vzdy vidim nieCo noveé.
Zucastnim sa aj nabuduce.

INZERCIA

N PRIPREVOVANE,
oY PRIPREVOVANg

KOTLIKOVE | oy <o

Tzeungove penwt T RN " Kostadinov,
. \ R majitel,

, MORSKA 50t | RN | BTN Anigo Prima

‘_T Y Na kongrese sa zuc¢astnu-
jem uz po Stvrtykrat a pri-
chadzam sem hlavne kvéli
programu. Informacie, ktoré
sa tu dozviem, sa potom
snazim uviest aj do Zivota.




Denisa Galleneder,
majitelka, Denisa Galleneder
- Potraviny Navrat

Na kongrese sa zuc¢astfiujem pravidelne.
Prichadzam kvéli stankom, stretnutiu

s ludmi a diskusii s partnermi. Kongres
je inSpiracia pre moju prevadzku. Pridem
urcite aj nabuduce.

INSPIROVALA

Miroslava
Urbancokova,

Tomas Hanusovsky,
sales representative, Orbico

Som tu prvykrat, ale nasa firma sa zicastnila uz
viackrat. NeoCakaval som az taky Uspech, ale

je to velmi dobra akcia, som milo prekvapeny.

Z programu ma zaujala diskusia o slovenskych
vyrobkoch a ziskal som mnohé kontakty.
Jednoznacne pridem aj o rok, pravdepodobne sa
zU¢astnime aj na oktébrovej Samoske v Trnave.

Matus Luckanic,
regionalny veduci predaja, Tauris Group

Na Samoske v KosSiciach sme po Uspechu z minulého roka,
kedy nas Ucastnici vyhodnotili ako najlepsi stanok, opéat.
Spolo¢ne Ryba KosSice a Tauris mame ¢o obchodnym part-
nerom ukazat a odprezentovat. Pripravili sme na degus-
taciu niekolko produktovych noviniek, upevnili existujuce
vztahy a nadviazali nové. V tom vidim hlavny prinos.

sales manager,
Metro Cash
& Carry SR

Miroslava
Koscelanska,
sales manager,
Metro Cash

& Carry SR

Na kongres sme prisli
prvykrat. Dozvedeli sme

sa o0 lom na nasej cen-
trale. Zavolali sme nasich
zakaznikov, aby videli

a inSpirovali sa, a aby sa tak
isto ako my nie¢o naucili.
Uputal nas pan Spagek,

bol skvely, vela nam dal.
Mnoho sme si z toho zobra-
li. Vystavovatelia su pestri.
Urcite sa zu¢astnime aj
buduci rok.

Moderna a fungujaca predajna

% chladiaca technika

& obchodné zariadenia

INZERCIA
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To, to preddvate, preddvajt vSetci. Ak sa
cheete odIiSit od konkurencie a ziskat
verného zdkaznika, musite zmenit spdsob,
akgm s nim hovorite. 0dkdzal icastnikom
12. kongresu Samoska v KoSiciach odbornik

na etiketu o komunikdciu Ladislav Spacek.

Predstavte si pribeh mladého profesio-
nala, ktory dokonale rozumie svojmu
odboru, povedzme autam alebo podita-
¢om. Tato jeho schopnost ho katapultuje
do pozicie obchodného riaditela, ktory
leti do Londyna uzavriet obchod za 60
miliénov libier. Na pracovnej ve€eri méze
déjst k dvom situaciam. Ak je jeho naj-
lepSou skusenostou s reStauraciou pizzé-
ria v okresnom meste, odkial pochadza,
mo&ze mat pri pracovnej vecCeri v Londyne
problém. Ako predstavim svoju partner-
ku? Aky néz mam pouzit? Ktory rozok
je mdj, ten napravo ¢&i nalavo? Angli¢an,

ktory v restaurdcii prakticky byva, si bud’

povie, to je vyborny spolo¢nik, s takym
¢lovekom sa chcem stretavat ¢astejSie,
alebo si povie, €o je to za neokréchan-
ca, zjedol mi rozok. S tym chlapom sa uz
viac nechcem stretnit. Sikovny mladik

INZERCIA

som OSMA
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wvarend

Bru'vcuvu mas sf

. Tradiénu chut tvojej vlasti,
ndjdes na stranke dobfej masti ...

www.dobramast.sk

ani nedostane prilezitost ukazat, ¢o vie.
»A preco by sa mal nas Angli¢an stretavat
s takym ¢lovekom? Ved dodavatelov slu-
zieb, ktoré ponuka mladik, najde na inter-
nete kopec. To, ¢o predavate vy, predsa
predava mnozstvo dalSich predajcov.
Vasu pozornost chcem preto upriamit na
komunikaciu,“ prihovoril sa odbornik na
etiketu Ladislav Spadek.

ZIVOTNY USPECH NESTOJI

NA VEDOMOSTIACH

Podla jeho slov zivotny uspech spociva
na troch pilieroch. Z viac ako polovice je
tvoreny networkingom, takze tym, akych
[udi kto pozna. Potom je to, aky dojem
dokaze ¢lovek urobit. A len z malej Casti
jeho Zivotny Uspech zavisi od odbornosti
a skusenosti. ,,Poburujuce zistenie, vSak?
Poviete si, Ze mate mnozstvo skusenosti
a tolko ste Studovali. Ale kto na to pride,
ked' sa na vas pozrie?* pytal sa Spadek.

AKY JE CIEL USPESNEJ
KOMUNIKACIE

SO ZAKAZNIKMI?
JEDEN JEDINY, A TO,
ABY PRISLI ZNOVA.

Odbornik na etiketu uviedol priklad zo
svojho zivota. V Prahe je priblizne 10-tisic
restauracii, mozno 60 z nich je Spicko-
vych, kde mu vyprazany rezen pripravia
skvelo. ,AvSak nechodim do Sestdesia-
tich restauracii, ale mozno len do piatich
Siestich. Prec¢o? Nie kvéli reziu, lebo ten
maju vSade rovnaky. Ale preto, ze ked pri-
chadzam, pozdravia ma menom, usadia
ma na moje oblubené miesto a presne
vedia, aké vino mam rad. Jedine etiketa
a komunikécia véas privadza k zakazni-
kom,“ vysvetloval obchodnikom Spadek.
Produkt podla neho nie je délezity, dble-
zita je komunikacna zlozka.



PRODUKT NEROZHODUJE

To, ako sa produkt komunikuje, je délezi-
tejSie ako produkt samotny. ,Uz viete, ¢o
rozhoduje o Uspechu. Pre€o by sa teda
mal zakaznik vracat prave k vam? Kvoéli

fazuli v paradajkovej omacke? Tu mate
vSetci. Ale ako pristupujete k zakaznikovi,
to rozhoduje. Keby ste dnes o jedenastej
dopoludnia stratili vSetkych zakaznikov,
tak stojite vonku a premyslate, komu mate

zo svojho networkingu zavolat. Vas biznis
by v tej chvili zmizol. Zakaznik je ten, kto
prinasa profit. Preto ho nesmiete stratit,“
zhodnotil.

INZERCIA

SMART Signage
UPUTAJTE POZORNOST

vasich zakaznikov
s profesionalnymi displejmi

e——— Profesionalne displeje (SMART Signage) spoloc¢nosti Samsung
su velkoforméatové monitory konstruované na prevadzku 16
alebo 24 hodin denne 7 dni v tyzdni a vyznacuju sa vysokou
svietivostou (az 3000 cd/m?).

| Interaktivne
| vyklady

] Informacie,
= akciové ponuky

| Ponuky pri

pokladni — Vdaka vykonnému hardvéru a softvéru Samsung na ¢asovanie

a spustanie obsahu (Magiclnfo) SMART Signage predstavuje
idealne rieSenie pre takmer akékolvek prostredie, kde je po-
trebné vyuzit digitalnu reklamu.

&— Displeje vdaka svojmu elegantnému dizajnu a velmi uzkemu
ramiku ponukaju sirokd skalu uplatneniaiv atypickych forma-
toch, ako st videosteny alebo mozaiky.

— Magiclnfo je technoldgia, ktord umoziiuje lokalnu alebo vzdia-
lend spravu multimedialneho obsahu, ako st vided alebo ob-
razky, ktoré mozete podla potreby rozne kombinovat a plano-
vat ich zobrazenie v pozadovanom ¢ase.

: Displeje
do regalov

Interaktivne
katalégy

_ T
s {_—,rl

et

&— Toto rieSenie umoziuje pouzivat velkoformatovy displej ako
samostatny jednotku bez potreby pouzit externy prehravac.
Obsah je mozné prehravat z internej pamate monitora, exter-
ného USB alebo na dialku prostrednictvom servera.

SAMSUNG

www.chytredispleje.sk
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Komerc¢né firmy si nechali vypracovat
prieskum, pre¢o vlastne dochadza k stra-
te zékaznikov. Prvym dévodom je zmena
sidla, zakaznik sa jednoducho presta-
huje. Tento dévod vsak tvori v celkovom
meradle iba zlomok. Podobne aj kon-
kurenéna ponuka ¢i lepSia cena v inom
obchode. Nasleduje nevybavena staznost
a reklamacia. ,Nikdy nemdze zakaznik
odist z vaSho obchodu nespokojny. Ked’
ma dobru skusenost, povie o nejtrom dal-
S$im ludom, ale ak ma zlu skusenost, tak
0 nej porozprava desiatim znamym. Nejde
pritom iba o to, aby u vas nasiel to, ¢o hla-
da. Aj zékaznik, ktory neziska to, €o chce,
moze vdaka prijemnej komunikacii odist
spokojny,“ vysvetlil Spadek.

NAJHORSI JE NEZAUJEM

NajvacSie percento zakaznikov vsak
odchadza pre nedostatok zaujmu. Nie je
to nedostato¢na ponuka produktov, alebo
si v konzerve nasli nieco iné, ako ¢aka-
li, ale preto, Ze v obchode necitili, zZe je
o nich zaujem. Kazdy klient ma totiz tri
komunikaéné potreby, o ktorych ani sam
nevie. Prvou z nich je pocit, Ze je vitany.
»Potrebujem citit, Ze ti predavadi su Stast-
ni, Zze som prisiel. Alebo minimalne, Ze to
pre nich nie je ta najhorsia vec, ¢o sa im
za posledné tri mesiace stala,” vysvetlil
Spadek a pontkol rady, ako to docielit.
Predavac¢ dvihne o¢i, usmeje sa a nahlas
pozdravi.

INZERCIA

Druhou komunika&nou potrebou zakazni-
ka je potreba byt dolezity. ,VSetci chceme
nie¢o znamenat, aby nas ludia reSpekto-

Ceska spoloc¢nost zalozena v decembri roku 2004, nadvazujuca

na predchadzajice mnohoro¢né skisenosti v obchodovani vali a mali radi. Ako to dosiahneme? Nie
so sortimentom zdravej vyzivy. Budici rok spolo¢nost DRUID tak. 2e mu to povieme ale e sa k nemu
oslavi 25 rokov existencie na naro¢nom a prudko sa meniacom ’ , Lo A

potravinarskom trhu. Prvotna myslienka v3ak zostava budeme spravat dostolne,“ vyrozpraval

nezmenena — Ochutnaj nieco lepsie!

pribeh Spadek. Zakaznik nebude chodit
Zameriavame sa prevazne na nadstandardne kvalitné do predajne, kde neplatl' staré zname pra-
potraviny z celého sveta. Esenciu znacky vyjadrujeme idl N&S z&k ik ‘v s
skratene firemnym slogonom, ktory je sucasne aj filozofiou vidlo — Nas zakaznik, nas pan.

celej nasej cinnosti.

ZAKAZNICI POTREBUJU
CITIT, ZE PREDAVACI SU
STASTNI, ZE PRISLI.

ZAKAZNiCI HLADAJU

POROZUMENIE

Tretou komunikacnou potrebou je poro-
zumenie. Zakaznik chce mat pocit, Ze mu
niekto rozumie a o tom rozhoduje forma,
intonacia, vyraz tvare, ktoré su doélezitej-
Sie nez samotna podavana informacia.
Obchodnl'ci musia dbat na to, aby ti rédo—

= SPECLE:
- FLEKY - ,ﬁ

firmu najlepSie. Imidz spolocnosti totiz

www.druidcz.com }eabohacoua(;f/)haa&nk&wwpo&mwmmkeuymbky,




nevytvara riaditel, ale ti poziciami najnizsi,
ktori prichadzaju do kontaktu so zakaz-
nikmi. Podla Ladislava Spa&eka v tom
maju tradi¢ni obchodnici oproti velkym
retazcom obrovsku vyhodu. Nepredavaju
v neosobnom priestore rozlahlych hyper-
marketov, ale v domacom prostredi, kde
vedia poznat zakaznikov menom a vedia
pruzne reagovat na dopyt zakaznikov.

~Nepredava produkt, ale komunikacia
s klientom. Aky je ciel Uspe$nej komuni-
kacie so zakaznikmi? Jeden jediny, a to,
aby prisli znova. Nie je problém, zakazni-
ka ziskat, date mu darCek alebo zlavu, ale
udrzat si ho, je to najdolezitejSie. Pretoze
nechcete urobit jeden biznis, ale chcete
staleho zakaznika, s ktorym budete trvalo
prosperovat,“ uzavrel Ladislav Spadek.

Tatiana Kapitanova

INZERCIA
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AL BITTER
AL SLOVAK BRANU
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TRADITION
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Je predaj regiondinych potravin novjm
trendom? Pre slovenskgjch obchodnikov,
kGori sti s nim spiiti od potiatku, urtite
nie. Ugastnici panelovej diskusie hovorili
0 potrebe podpory malgch vgrobcov

i 0 tom, aku dlohu v nej hraji obchodnici

a akd samotny SGAt.

INZERCIA

Ak sa v dnesnej dobe pytame kupujucich,
do akej miery je pre nich dblezité zastupe-
nie slovenskych vyrobkov pri nakupovani,
tak tri Stvrtiny opytanych odpovedaju klad-
ne. Zarover iba 2 z 10 oslovenych tvrdia,
ze im je uplne jedno, Ci vyrobok pochadza
zo Slovenska alebo zo zahranicia. AvSak
7 z 10 zakaznikov hovori, Ze potraviny zo
Slovenska povazuju za tie najkvalitnejsie.
Priblizne rovnaké percento sa to snazi pri
svojich nakupoch zohladhovat a kupovat
slovenskeé vyrobky. Takéto vysledky pre-
zentoval riaditel spotrebitelského panelu
spolo¢nosti GfK a moderator panelovej
diskusie Ladislav Csengeri. ,,Ak sa pozrie-
me na regionalny aspekt, tak vidime slabsi
zaujem. Vysledky hovoria, Ze iba 35 per-
cent ludi dba pri svojich nakupoch na to,
aby vyrobky boli z regiénu, v ktorom Zziju.
A 20 percent slovenskych domacnosti si

VYHLADZUJE
ROZSTIEPENE
VLAKMNA

ROZJASNUJE

EMIOVY
VITALIZE

AVIVAZIi
IA TRHU

uvedomuje, Zze ak bude nakupovat regio-
nalne vyrobky, ktoré do obchodov putuju
kratSie, pomoze Zivotnému prostrediu,”
uviedol Ladislav Csengeri.

INTENZIVNEJSI KUPUJUCI

Z vysledkov GfK vyplyva, ze priblizne 38
percent kupujucich sa vyslovene orien-
tuje na slovenské vyrobky a len 13 per-
cent na regionalne. Slovenské vyrobky
uprednosthuje hlavne starSia generacia
vo veku nad 50 rokov. Najmensi zaujem
vidno pri mladych rodinach s malymi det-
mi. Regionalne potraviny uprednostniuju
hlavne mladi jednotlivci ¢i mladé bezdet-
né dvojice.

Rozdiel v tychto dvoch skupinach je aj
vtom, odkial kupujuci pochadzaju. Stredné
Slovensko si na slovenské potraviny potrpi
najviac, vychod krajiny a Bratislava zaosta-
vaju. Z pohladu regionalnych potravin je
najmenej lokalpatriotov v Bratislave, ale
zapad Slovenska ich nakupuje nadprie-
merne. ,,Kupujuci, zaoberajuci sa temati-
kou slovenskych a regionalnych vyrobkov,
su vo vSeobecnosti intenzivnejSimi kupu-

,VSETCI SU
DOLEZITI.“

Ak chceme dosiah-
nut rovnovazny
systém, vSetci sa
budi musiet zapojit.
Pomdct regionalnym vyrobcom, ktori sa
niekde zaregistrovali, je pomoc len pre iizku
skupinu. Keby sme im mali pomdct celoplos-
ne, Stat vyuzije nastroje, aby sa nastartoval
proces, ako napriklad v daiiovych a odvodo-
vych opatreniach.

Bohumila Tauchmannova
managing partner, Incoma Slovakia
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Na foto zl'ava: Ladislav Csengeri, riaditel’ spotrebitel'ského panelu spoloénosti GfK a moderator panelovej diskusie,
Bohumila Tauchmannova, managing partner spoloénosti Incoma Slovakia, Pavol Mikusiak, podpredseda predstavenstva
CBA Verex, a Martin Katriak, prezident Zvazu obchodu SR.
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jucimi, takZze minaju viac ako priemerna
domacnost. Davalo by preto zmysel sa na @
nich zamerat, porozumiet ich potrebam

a vyuzit to, Ze sa v tychto doméacnostiach LQ LOFI'QIﬂe @

nachadza viac penazi,“ otvoril diskusiu Peceue je nada viSed

Ladislav Csengeri. @
Podla prezidenta Zvazu obchodu Martina

Katriaka su dolezité aj Cisla, kde sa sloven- Nasim poslanim je ponukat Siroky a unikatny

ské vyrobky predavaju. ,Clenovia Zvazu a e L e ,

obchodu maju podiel predaja slovenskych sortiment vysokokvalltnych peka rskych vyrobkov
potravin na obrate zhruba od 60 percent a tak garantovat spokojnost zakaznikov

vysSie. Dalsi hra€i na trhu ponukaju od . T

45 percent nizsie. A mame siet, ktord ma aj spotrebitelov.

podiel slovenskych potravin 17 percent.
Ked tato siet dokaze v Nemecku predavat
82 percent nemeckych potravin, nevidim
dévod, preco by mala na Slovensku pre-
davat iba 17. Jednym z problémov teda
je aj to, Ci spotrebitel vdbec ma moznost
kde kupit slovenskeé a regiondlne potravi-
ny,“ povedal Martin Katriak.

Ludia si totiz postupne zacinaju uvedomo-
vat, Zze ked' kupuju mieste produkty, pod-
poruju tym regién i zamestnanost v hom
a navySe sa spravaju aj ekologickejSie.
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»Treba povedat, ze su to hlavne tri retaz-
ce, a to Coop Jednota, CBA a Fresh spolu
s niektorymi mensimi lokalnymi predajca-
mi, ktori skuto€ne pomahaju malym vyrob-
com. Vdaka tomu, Ze sme vznikli v rovna-
kom obdobi, po revolucii. Niekedy sme ako
rodinni prislusnici. Nasou povinnostou je
takto pomahat regionu i zamestnanosti,”
povedal Pavol MikuSiak, podpredseda
predstavenstva CBA Verex.

Otazka je, ako definovat rozdiel medzi
slovenskou a regionalnou potravinou. ,Je
nejaka definicia, ktora hovori, ze regional-
na potravina sa predava do 50 kilometrov
od miesta, kde sa vyraba. Tento nazor
Uplne nezdielam. Liptovska mliekaren, St.
Nicolaus i Pecivarne Liptovsky Hradok su
nadnarodnymi, slovenskymi vyrobcami,
ktori su pre nas, €o podnikame na Liptove
aj regionalnymi vyrobcami. Mozno by tato
definicia mala byt presnejsia. Je potrebné
povedat, Ze regionalna potravina je podla
kilometrov, po¢tu zamestnancov a obra-
tu. Lebo takto hodime do jedného vreca
mliekaren z Vy$ného Kubina s nadnarod-
nou spolo¢nostou Rajo. Zakonodarcovia
by mali aj takto rozmyslat,“ uviedol Pavol
Mikusiak.

Podla managing partnerky spolo¢nos-
ti Incoma Slovakia Bohumily Tauch-
mannovej je hladanie definicie stratou
¢asu. ,Doélezité je, ze predavat sloven-

INZERCIA

,BOJUJEME
1A TAKON
0 NEPRI-
MERANYCH
PODMIEN-
KACH.“

Ak prejde tak, ako je navrhovany, tak zrusi
princip dohody o logistike medzi dodava-
telom a predajcom. V tom pripade nam
regionalni dodavatelia budii uz iba kyvat na
rozlicku. Nie sii totiz schopni zabezpecit si
logistiku. Marne bude ministerstvo podpo-
rovat regionalnych vyrobcov, ked na druhej
strane im podkope nohy.

Martin Katriak
prezident, Zviz ohchodu SR

ské vyrobky je konkurenénou vyhodou.
Vébec by sme sa nemali zaoberat tym, ¢i
je to regiondlne alebo slovenské, lebo ak
niekto vyraba regionalny vyrobok, snazi
sa rast. Ale ked uz je raz zadefinovany,
nemoze sa striast tohto obleku a stat sa
slovenskym? Je to o tom, ¢&i si produkt

ST

Tento osviezova¢ vzduchu
do mriezky ventilatora auta,
v podobe veselej plastovej
postavicky mozete mat teraz
Uz aj so svojim Ffiremnym
logom. Idealny darcek!

realizované projekty:

LUSJA S.r.0. Textilna 23,034 01 Ruzomberok, 044 435 33 93, 0915 830 905, lusja@lusja.sk, www.lusja.sk

Vyhradny distribator vonavych panacikov

Little Joe na Slovensku

spotrebitel oblUbi, ¢i ma Sancu rast a stat
sa z regionalneho slovenskym,“ uviedla
Tauchmannova.

OBCHODNICI BY NA TO NEMALI

BYT JEDINI

Diskutujuci sa zhodli v tom, Ze ak chce
§tat naozaj pomdct malym vyrobcom,
mal by sa prestat spoliehat iba na
obchodnikov. Mal by nastavit legislativu
tak, aby regionalni producenti dokazali
rast a zabezpecit dostatok produkcie.
»Ak chceme dosiahnut vysledky, musime
tahat za jeden povraz. Nielen obchod ma
byt ten, €o ma zrazu vSetko oddriet, ale
maju to byt aj spotrebitelia cez edukaciu
a potom, samozrejme, samosprava a $tat.
Lebo Stat nastavuje to, ako funguje podni-
katelské prostredie. Mnohi mali vyrobco-
via su radSej v Sedej zone, lebo si nembzu
dovolit z hladiska zakona dodrzat vSetky
nariadenia, aby sa mohli zlegalizovat,”
povedala Bohumila Tauchmannova.

SPOTREBITELIASU
OCHOTNi ZA SLOVENSKE
VYROBKY MINUT VIAC.

Zvaz obchodu si dal vypracovat analyzu,
podla ktorej rakusky rolnik oproti sloven-
skému vyraba uz len tym, Ze dostava dota-
cie, zhruba o 20 az 30 percent lacnejsie.
»10 by malo platit aj na nasich regional-
nych vyrobcov potravin. Nie su zo strany



Statu podporovani tak, ako by mali a ako
by mohli byt. Predsa to nie je podpora
malych vyrobcov, ked ministerstvo oslovi
obchodné retazce, aby od nich brali tovar.
To je snaha o otvorenie cesty. Problém je
to, aby vyrabali v kvalite a cene. Tam by
Stat mal zasiahnut a dat nejaké peniaze,”
konstatoval Martin Katriak.

Legislativa nedovoluje ani to, aby regional-
nych vyrobcov podporil horeca segment.
»Na Liptove a Orave mame tolko hotelov
a reStauracii, ze aj tie by vedeli pomdbct
malym producentom. A to je jedno, &i by
dodavali hydinu, maso, mlieko, vajcia &i
syry. Len dnes je to obrovsky legislativ-
ny problém,” upozornil Pavol MikuSiak.
»Kazdy, kto pride na dovolenku, chce
ochutnat miestne Speciality. Navstevnik
si radSej kupi jogurt vyrobeny v danom
regione nez napriklad jogurt Danone, kto-
ry si méze kupit na celom svete.”

Napriek tomu, ze diskutujuci vymeno-
vali mnozstvo tém, v ktorych by sa mali
veci zlepsit, zhodli sa na tom, Ze trend je
pozitivny. ,,Za posledné dva roky vidime,
ze ludia su ochotni zaplatit viac pena-
zi a spolupraca regionalnych vyrobcov
s vybranymi slovenskymi predajcami fun-
guje,” uviedol Pavol Mikusiak. Ostatné,
ako zmenu Struktury Skolstva &i vacsiu
podporu malym vyrobcom, musi vyriesit
stat. ,Spolo€nost sa zobudila. Slovenské
potraviny sa stali celospolo¢enskou
témou. A ked sme sa v prieskume pytali,
kolko ludi sa so svojimi znamymi rozpra-

va o potrebe kupovat slovenskeé potraviny,
vysledok bol vyse 60 percent,” uzavrela
Bohumila Tauchmannova.

Tatiana Kapitanova

,LUDI OCHOTNYCH
PRIPLATIT SI ZA VYNI-

MOCNY PRODUKT BUDE
CORAZ VIAC, LEN NEVIEM,
C1 BUDE GCORAZ VIAC LUDI
OCHOTNYCH VYNIMOCNY
PRODUKT AJ VYRABAT.

Bojim sa, Ze ked' skonéi generacia, ktora
s vyrobou zacinala, tak prechod na d'alSiu
sa vo viacerych pripadoch nepodari, a tym

padom skonci aj regionalna produkcia,
pokial sa k tomu Stat nepostavi celom

a nezacne ich intenzivnejSie podporovat.

Pavol MikusSiak
podpredseda pred-
stavenstva, CBA
Verex

0% cukru

0% kalorii
100% ovocny caj

'i teekanne.sk
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Obchodnici, ktori maju vo svojich
prevddzkach prijemnyj persondl

a proFesiondinu ponuku, 0 tom mézu dat
vediet aj vSetkym zdkaznikom. Tento

rok prichddza na Slovensko certifikdcia
tspesngch prevddzok Galéria kvality, ktord

udeluje znacku Zlatq etiketa.

Znacka Zlata etiketa je urCena tradi¢nym
formatom predajni a udeluje sa v dvoch
kategdriach - prijemny personal a profesi-
onalna ponuka. ,,Za poslednych 15 rokov
som presiel viac ako pattisic predajni
v Cesku i na Slovensku. Mnoho z nich je
vo velmi dobrej kondicii. Hlavne tam, kde
je personal stabilizovany, ¢o je v sucas-
nej dobe velmi zlozité. Preto sme sa roz-
hodli vykri¢at to do sveta,” uviedol dovod
vzniku certifikacie jej autor, majitel spo-



lo¢nosti Elevatio Marek Juracka. Projekt
neocenuje celu siet, ale konkrétnu predaj-
fiu na konkrétnom mieste. Zaroven nech-
ce konkurovat Ziadnej inej znacke kvality,
ide skor o doplnenie. Galéria kvality chce
spojit maloobchodnikov, ktori Uspesne
prejdu testom nezavislého auditora.

HODNOTITELIA NAVSTIVIA PREVADZKU
AKO OBYCAJNI ZAKAZNiCI

Ako funguje hodnotenie? ,Predajna je
podrobena naSmu kontrolnému nakupu,
pocas ktorého sa spravame ako Stan-
dardny zakaznik. Nakupime a vnima-
me urcité signaly, ktoré na nas predaj-
fa vysiela. Bez ohladu na ekonomické
vysledky, tie nechceme vediet. Pre nas
je podstatné, ako obchod pdsobi na
zakaznika. To je podla nas to najcennej-
Sie, ¢o sa v dnesnej dobe da skumat,”
pokra¢oval Marek Juracka. Ak sa o cer-
tifikat uchadzaju viaceré alebo vSetky
prevadzky siete, hodnotitelia im urobia
interné porovnanie, ktora predajia je
lepSia a ktora horSia. Napriklad teraz sa
o znacku uchadza 60 predajni retazca na
zgpadnom Slovensku.

Skumanie vychadza z piatich zakladnych
ukazovatelov, a to: ako predajia komuni-
kuje, vyzera a pOsobi z vonku; ako vyze-
ra interiér z hladiska pozi¢ného rieSenia,
urovne regalov a Cistoty; ako obchod
pracuje so sortimentom. , Ale nie, kol'ko
toho mate, ale akym spésobom ho vie-
te ponuknut, aby poésobil profesional-
ne a atraktivne,” pripomenul Juracka.
Stvrtym ukazovatelom je marketingova
komunikacia a piatym personal.

V kazdej kategorii je niekolko podkategé-
rii, ktoré sa hodnotia podla bodovace;j
Skaly od 1 do 6. Nasledne sa tieto vysled-
ky preklopia do zavere€ného hodnotenia
vyjadreného v percentach. ,Uspe$na
predajiia je ta, ktora dosiahne minimalne
70 percent hodnotenia. Ktokolvek dopad-

CERTIFIKACNY AUDIT
GALERIA KVALITY

* PrihlaSka do programu

* Kontrolna navsteva prevadzky

* Hodnotiaca sprava, rozhodnutie
0 prepoZicani znacky

* Vydanie certifikitu

* Priebezna navsteva prevadzky

ne lepSie, je to super. Ten, kto dopadne
horsie, dostane spédtnu vazbu v podobe
hodnotiacej spravy, ktora sa moze stat

zakladom pri zlepSovani,”
Juracka.

povedal Marek

PREDAJNE UKAZU, v ¢OM SU DOBRE

Obchodnikom sa pravom mézu natiskat

otazky, nac¢o im certifikacia bude a hlavne
Ci im poméze zvysit trzby. Podla Juracku
sa na to neda jednozna¢ne odpovedat.
»Je to PR aktivita, ktora méze konkrétnej
prevadzke pomoct. Pombdzeme obchod-
nikom prezentovat sa prostrednictvom
odbornej tlaCe, internetovych stranok,
socialnych sieti ako aj in-store komunika-
ciou priamo v obchode,” uviedol. Znac¢ka

Zlata etiketa sa udeluje na dva roky.
Pocas nich mézu hodnotitelia opatovne
navstivit prevadzky, ktorym bola udele-
na. Ak sa preukazu zavazné pochybenia,
znaCka moze byt aj odobrata.

,Chceme dat zdkaznikom vediet, Ze nie-
kto nie€o vie robit a ze to robi dobre.
Obchod moéze ziskat certifikat v katego-
rii prijemny personal alebo profesional-
na ponuka, alebo aj v obidvoch,” dodal
Marek Juracka. Prvé odovzdavanie certi-
fikatov prebehne na oktébrovom kongre-
se Samoska v Trnave v spolupraci s vyda-
vatelstvom Atoz.

Tatiana Kapitanova

COCONUT DRINK

COCO

PURE PREMIUM

INZERCIA

= \ERA

FARMERS

\VERA
5

e
LT
| e

ISR

FARMER'S

www.caste.sk



DUALNE VZDELAVANIE
NIE JE STRASIAK

.....

na Slovensku. Napriek tomu celé odvetvie
trdpi nedostatok kvalifikovanej pracovnej
sily. Dihoroéné nesystémové kroky Statu
totiZ mali za ndsledok, Ze odborné $kolstvo
skoro zaniklo. Dnes skui$aju $koly a Firmy

jeho restart cez dudine vzdeldvanie.

Dudlne vzdelavanie prinasa $kolam
i zamestnavatelom, ktori do neho vstupia,
nemalo povinnosti. Jeho vysledkom je
vSak velky naskok v tazkom konkurenc-
nom boji o dobrého zamestnanca. Tych
momentalne hladaju takmer vSetci malo-
obchodnici. ,,Ak sa vdam podari do dualne-
ho vzdelavania ziskat nejakych Studentov,
dokazete si takto pripravit vysokokvalifi-
kovanu pracovnu silu. Polovicu ¢asu zo
$tudia stravia u vas, takze ziskaju pracov-
né navyky a osvoja si firemnu kultdru. Po
maturite dostanete zamestnancov s dvoj-
ro¢nou praxou,” opisala vyhody dudlne-
ho vzdelavania Tatiana Mdkosova, riadi-
telka SOS obchodu a sluzieb Samuela
Jurkovi¢a v Bratislave a predsednicka
sekcie pre poradenstvo a vzdeldvanie
Zvézu obchodu.

Nikde nie je sice napisané, ze Student musi
po skonceni programu dudlneho vzde-
lavania ostat vo firme pracovat, je vSak
vysoka pravdepodobnost, Ze tak urobi.

INZERCIA

PRVOTRI
NABIT

PROTE

CHEESECAKE + CHIA

—

www.tekmar.sk

Vyplyva to z prieskumu, ktory si Skola
urobila medzi svojimi Studentmi, ale potvr-
dzuju to aj slova buducich absolventov.
,Do dudlneho vzdelavania ma prihlasil moj
tatko a som rada, Ze tak urobil. Keby som
sa mala rozhodnut este raz, idem do toho
znova. Som u zamestnavatela dm droge-
rie markt a je to uzasna firma,“ pochva-
lovala si rozhodnutie Ingrid Skrabakova,
Studentka tretieho roénika SOS obchodu
a sluzieb Samuela Jurkovica.

DAT SA NA DUALNE
VZDELAVANIE BOLO
DOBRE ROZHODNUTIE.

Podobny nazor ma aj jej spoluziacka, kto-
ra si ako zamestnavatela vybrala Tesco
Stores pre jeho vSestrannost. ,Prvy rok
sme sa oboznamovali s prostredim a kole-
gami, v druhom ro¢niku sme uz vedeli, ¢o
sa kde nachadza, vedeli sme uz zékazni-
kovi poradit. V tretom ro€niku sme si presli
uz aj administrativu,” vyratuva kroky prak-
tickej vyuéby Zuzana lllitova. Studentky
absolvovali aj navstevu centralnych skla-
dov spolo¢nosti, aby sa oboznamili s tym,
ako putuje tovar od dodavatelov az do
jednotlivych prevadzok. Zamestnavatelia
im pripravuju rézne workshopy, na ktorych
ziskavaju nielen teoretické poznatky, ale
ucia sa napriklad aj to, ako spravne komu-
nikovat so zakaznikmi.

O tom, &i po skonCeni Student nastupi
u zamestnavatela, u ktorého sa Styri roky
zaucal, rozhoduje aj samotna firma. Je
na nej, €i je s vykonom svojich Studen-
tov spokojna a ¢i im chce poskytnuit sta-
le zamestnanie. ,,O tom, ¢i u vas ostanu,
rozhodujete vy. Doba je vSak taka, Zze mla-
dych Iudi budeme v obchode potrebovat
a musime na to mysliet uz teraz,“ upo-
zornila riaditelka strednej odbornej Skoly.

ZAMESTNAVATEL MUSI
SPOLUPRACOVAT SO SKOLOU

Aky je rozdiel medzi systémom S$kol-
ského a duadlneho vzdelavania? Systém
Skolského vzdelavania v plnej miere



zastreSuje stredna odborna Skola. Ona
rozhoduje o tom, kam pdjde Student na
prax, Ci to budu odevy alebo potraviny,
kolko tam bude pracovat, ¢o sa bude
ucit. Zodpoveda teda za vSetky aktivity
Studenta od jeho naboru az po samotnu
maturitu. Systém dudlneho vzdelavania
prenasa polovicu tychto kompetencii
na zamestnavatela. Prave u neho stra-
via Studenti polovicu zo Stvorro¢ného
stredo$kolského studia. To mnohé firmy
od ,dudlu” odradza. Podla slov Tatiany
Mokosovej to vSak nie je také strasné
a zamestnavatelia, ktori prejavia zaujem,
to spolu so Skolami urcite zvladnu.

NAJDOLEZITEJSIE JE
PRESVEDCIT ZIAKOV.

Ako na to? V prvom rade musi zamest-
navatel uzavriet zmluvu so $kolou vo
svojom okoli, s ktorou vstupi do systému
dudlneho vzdelavania. ,Musite poziadat
o certifikaciu zamestnavatela a certifika-
ciu kazdej prevadzky, kde budu Studenti
vykonavat odborny vycvik. Potom dosta-
nete osved&enie o spdsobilosti,“ uviedla
riaditelka Skoly, ktora na dualnom vzde-
lavani spolupracuje s 6smimi zamestna-
vatelmi. Vyskoleni musia byt aj zamest-
nanci, ktori sa budu Studentom venovat,
zvyCajne ide o niekolkohodinové skolenie.

Tatiana Mokosova a studentky dualneho vzdelavania.

Mali by to byt, samozrejme, ludia, ktori
maju predpoklady na pracu s mladezou.
s1reba ratat s tym, ze su to stale len deti.
Ked' pridu na pracovisko, maju 15 rokov.
Mali aj také zazitky, Ze niektori novi kole-

govia sa bali, ze ich oberu o pracu, ini
k nim boli mili,“ spomenula.

Po prvotnych administrativnych Ukonoch
pride na rad to najtazsie, ndbor ziakov.
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Niektori zamestnavatelia to riesia leta-
kovymi kamparami &i bilbordmi, na kto-
rych prezentuju pozitiva takejto formy
vzdeldvania. ,Najdélezitejsi je ale osobny
kontakt. Spolu so zamestnavatelmi sme
zaplatili 6smakom a deviatakom filmové
predstavenie, vdaka ¢omu sme mali vSet-
ky deti z Petrzalky na jednom mieste. Po
filme im firmy mohli povedat o vyhodach
duélneho Studia,” konStatovala Tatiana
Mokosova.

Len jedna navSteva vSak nestaci.
Zamestnavatelia by mali velku pozornost
venovat aj vychovnym poradcom, pretoze
prave ti pracuju s rodi¢mi a detmi, ktoré
si vyberaju strednu $kolu. SOS obchodu
a sluzieb Samuela Jurkovi€a robi aj dni
otvorenych dveri, po¢as ktorych si firmy
rozostavia stanky v telocvi¢ni a mézu sa
priamo rozpravat so ziakmi aj ich rodi¢-
mi. ,,AZ 90 percent Studentov sme ziskali
prave pocas dni otvorenych dveri,“ upo-
zornila riaditelka.

POLOVICA CASU V LAVICI, POLOVICA
VO FIRME

Ak ma deviatak zaujem o dudlne vzdela-
vanie, musi priblizne vo februari kontak-

a4 I‘ k
tovat Skolu i zamestnavatela. Firma si na i

pohovore vyberie vhodnych kandidatov,
ktorym vystavi potvrdenie. To musi byt
sucastou prihlasky ziaka na strednu sko- \
jimacie pohovory a zapis. Zamestnavatel

lu, ktoré sa podava v aprili. Nasleduju pri-

INZERCIA

" ‘ do konca augusta podpiSe so Student-
. . , s s — mi u€ebnu zmluvu, ktora trva Styri roky.
ROdlnna tradICIa ' KOTANYI ,Studenti k ndm nastdpia a my vam ich

SO ZéI'llkOll najvyééej kvahty 155 potom na dva tyZzdne v mesiaci slavnost-

ne odovzdame. Pocas Styroch rokov
k vdm chodia na prax, ale navstevuje ich
aj nasa majsterka,” povedala riaditelka
Skoly. Zastupcovia firmy sa tiez podielaju
napriklad na priprave odbornej maturity,
pri ktorej su pritomni.

uz od roku 1881

V KAZDOM KRAJI SU
IAMESTNAVATELOM
K DISPOZiCII URADNICI.

GOUZMET

B
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Podla Tatiany Moékosovej sa takychto
povinnosti vela zamestnavatelov zlakne,
pretoze nemaju moznost vyclenit ¢loveka
na agendu suvisiacu s dualnym vzdela-
vanim. Prave preto vznikli v kazdom kraji
takzvané dual pointy. Je to pracovisko,
kde sa zamestndavatelia mézu poradit
a uradnici su im k dispozicii.

_—' -~ sk.kotanyi.com
*facebook.com/KotanyiSK




V suc¢asnosti je na trhu tolko $kol,
ze prakticky kazdy ziak sa moze
dostat na gymnazium. Preco
by mal zaujem o odbornu
Skolu s dualnym vzdelava-
nim? ,Najva¢sim lakadlom pri
naboroch su finanéné bene-
fity. Ziak §tuduje s podporu
zamestnavatelov. Nasi Stu-
denti, ktorych mame tri roky
v duali, dostavaju od firiem
mesacne okolo 200 eur,” uvied-
la riaditelka.

Niektori zamestnavatelia $tuden-
tom platia elektri¢enky, prispievaju
na internaty Ci Skolsku stravu. Benefity
su v8ak na konkrétnych firmach, ktoré sa
rozhodnu vstupit do dudlneho vzdelava-
nia. ,Najvd¢Sou vyhodou je, Ze sa nam
kone&ne maturanti nebudl uchadzat
o stoliCku na drade prace, ale je velky
predpoklad, Ze uz po skonceni strednej
Skoly si najdu uplatnenie,” dodala Tatiana
Mdkosova s tym, ze kone€ne by uz mohlo
opat platit staré zname porekadlo -
remeslo ma zlaté dno.

Z0 ZAMESTNANCOV SA STAL
NEDOSTATKOVY TOVAR

Problém s nedostatkom kvalifikovanej
pracovnej sily citit na kazdom kroku. Ked'
sa mu chcu zamestnavatelia vyhnut, je
potrebné nato mysliet uz teraz. Lenvminu-
lom roku pracovny portal Profesia.sk
evidoval 18 844 pracovnych inzeratov na
poziciu predavac. V su€asnosti sa odha-
duje, Ze v obchode na Slovensku chyba
od tri do desattisic ludi. Presny pocet je
tazké povedat, kedze mnohé spolocnosti
si hladaju zamestnancov po vlastnej linke
a ostatni u€astnici trhu o tom ani nevedia.

Najkritickejsia je situacia v Bratislavskom,
Zilinskom &i Nitrianskom kraji. Teda tam,
kde je vysoka koncentracia vyrobnych
podnikov, vratane automobiliek. Prave
v priemysle je treba hladat pri¢inu nedo-
statku zamestnancov v maloobchode. Ide
totiz o odvetvia, ktoré dokazu pracovni-
kom ponuknut zaujimavejSie mzdové
ohodnotenie ako retail. Aj preto maloob-
chodni zamestnavatelia pridavaju k platu
svojim pracovnikom rézne benefity. Patria
medzi ne napriklad aj vstup do posilfiov-
ne, vitaminovy bali¢ek, dovolenka nad
ramec zakona, grilovacky, mobily na
osobné ucely ¢i tabory pre deti.

Ani to v8ak nemusi stacit a nasledky
nedostatku pracovnej sily su znepoko-
jujuce. Obchodnikom sa dvihaju nakla-
dy a zamestnanci, ktori musia neraz
odpracovat nad¢asy, su vyCerpani. Aj to

AKO VSTUPIT DO
SYSTEMU DUALNEHO
VZDELAVANIA?

mdze viest k vy$sej fluktuacii a odchodu
dalSich zaskolenych ludi mimo sektora
maloobchodu. Niektori zamestnavatelia
uz museli pristupit aj k skracovaniu otva-
racich hodin.

Okrem toho slovo zamestnanec nemu-
si byt vzdy synonymom pre kvalitného
zamestnanca. Podla ludi z praxe sa kva-
lita zamestnancov obchodu dostava pod
pozadovanu Uroven. Viaceri obchodnici
preto volaju po zjednoduseni pravidiel
na zamestnavanie cudzincov, niektori uz

k takémuto kroku dokonca aj
pristupili.

Odbornici sa zhoduju
v tom, Ze ani zamestnava-
nie cudzincov nemusi byt
rieSenim. Pomoct mobze
pri pracovnych poziciach,
ktoré si nevyzaduju komu-
nikaciu so zakaznikmi.
Umiestnenie zamestnancov

z inych krajin na predajnej
ploche vS§ak naraza na jazy-
kovu bariéru. Aj preto je dudlne
vzdelavanie najsklofovanej$im
rieSenim pri rieSeni krizy nedostat-
ku kvalifikovanej pracovnej sily.

Tatiana Kapitanova
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Su kategarie, kde spotrebitelia nepotrebuji Ziadne privdtne znacky, v ingch dokdzu

produkty vo Farbdch retazca tvorit oj 75 percent trZieb. Ako sprdvne reagovat na

poziadavky zdkaznikov a ziskat vdaka viastnej znacke ndskok pred konkurenciou? Na tieto

otdzky odpovedali Jana Magicovd a Pavol Zajac zo spolocnosti Nielsen.

Na Slovensku uz niekolko rokov klesa
pocet maloobchodnych prevadzok, ktoré
predavaju potraviny. Kym v roku 2012 ich
bolo zhruba 9000, vlani bolo toto &islo pri-
blizne o 600 predajni nizSie. To ale nezna-
mena, Ze zakaznik ma menej moznosti na
nakup a menej predajnej plochy k dispo-
zicii. ,,S urcitostou to nevieme potvrdit,
ale napriklad vieme, ze za tymto pokle-
som je hlavne zanik obchodov do 400
metrov Stvorcovych. Kym za poslednych

pat rokov nam klesol pocet tychto men-
Sich predajni o viac ako 600, za rovnaké
obdobie pribudlo 46 predajni s vac¢sou
plochou, teda supermarketov a hyper-
marketov,” uviedol Pavol Zajac, senior
konzultant spolo¢nosti Nielsen.

Na trhu sice vidiet preskupovanie sil
a zmenu nakupnych zvyklosti, ale slo-
venski obchodnici maju dévod na radost.
»Slovensko sa v minulom roku dostalo na
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prvé miesto v tempe rastu trzieb v Eurdpe.
Je to vObec prvykrat. Po troch rokoch
stagnujucich cien priSla vlani inflacia
a mnozstvo potravinovych kategorii zdra-
zelo. Zakaznici to najviac zaznamenali pri
mlie¢nej krize. To vS8ak nezastavilo sloven-
ského spotrebitela, aby nakupoval viac.
Viac litrov, viac kilogramov, viac potravin
a viac drogérie,”“ konstatoval Pavol Zajac.

NAJRYCHLEJSIE RASTU TRZBY

V MENSiCH PREDAJNIACH

Najvacsi narast trzieb dosiahli organi-
zované obchody do 400 metrov Stvor-
covych predajnej plochy. Tie inkasovali
zhruba tretinu celkovych trzieb. Ako je
to mozné, Ze ludia minaju viac v malych
predajniach?

Podla Pavla Zajaca su to dva dévody.
Cim dalej tym viac majitelov prevadzok
sa stava sucastou organizovane;j siete,
teda ich pocet rastie. Druhy dovod je vel-
mi pozitivny. ,Pozrel som sa na to, kto-
ré kategdrie tahaju tento rast v mensich
predajniach do 400 metrov Stvorcovych.
A prave v mnohych najvacsich katego-
riach rastli trzby v menSich predajniach
rychlej§im tempom ako bol priemer na
trhu. 18lo hlavne o pivo, ¢okoladu, slané
pochutiny ¢&i trvanlivé mlieko,” vysvetlil
analytik. Zaroven dodal, Ze predstava
o tom, ako ludia odchadzaju do velkych
retazcov podla merani Nielsenu v mno-
hych kategdériach nie je pravdiva.

PENIAZE IDU NA NAKUP PRIVATNYCH
ZNACIEK

Ludia teda minaju viac, minaju ¢oraz viac
aj v mensich predajniach a v neposled-
nom rade mifaju aj za privatne znacky.



Podla prieskumu spolo¢nosti 55 percent
spotrebitelov pravidelne nakupuje privat-
ne zna¢ky a 9 z 10 ludi deklarovalo, ze
minuly rok si ju kupilo aspon raz. ,,Privatne
znacky nakupuju viac zeny, kedZze vo
vSeobecnosti robia nakupy ¢astejsie a su
hlavne vo veku od 35 do 44 rokov,“ nacrtla
profil kupujuceho Jana Magicova, group
account manazérka spolo¢nosti Nielsen.

Kategodriou, kde spotrebitelia minu najviac
prostriedkov, je kategoéria muky, v ktorej
az 75 percent pefazi zaplatia za privatne
znagky. Dalej je to trvanlivé mlieko, kon-
zervovana zelenina, trvanlivda smotana &i
cestoviny. Z drogistického tovaru je to
papierovy sortiment. Milovnici privatnych
znaciek deklaruju, ze do kosikov si naj-
CastejSie kladu mlieko a mlie¢ne produkty
¢i trvanlivé potraviny, najmenej alkoholic-
ké napoje, pivo, potravu pre zvierata Ci
detsku kozmetiku. Otazkou je, &i tieto
kategodrie nechcu nakupovat, alebo v nich
nemaju dostato¢ny vyber produktov pod
privatnou znackou.

~Spotrebitel ma na vyber v priemere jednu
patinu vyrobkov kategérie pod privatnymi
znac¢kami. Pri alkoholickych napojoch je to
o polovicu menej, a tak zakaznici upred-
nostriuju konkrétnu znacku pred menom
retazca. V kategorii potravy pre zvierata
a detskej starostlivosti v skuto¢nosti mira-
ju viac, ako deklaruju,” uviedla analyti¢ka.

AZ 94 percent ludi uviedlo, Ze si vyrobok
vo farbach retazca kupuje kvéli cene, 87
percent si ho vybera kvéli dostupnosti.
Naopak najviac zakaznikom pri privat-
nych znackach chyba pekny obal, inova-
tivnost a jedine¢nost. ,Prave tu je priestor

Diobile Tee by Holgom Ko

BRONZOVY PARTNER

Pavol Zajac a Jana Magicova

na tvorbu privatnych znaciek zo Specific-
kych kategorii. Kym privatne znacky rastli
na trzbach medziro€ne o tri percenta, ich
prémiové varianty az o 20 percent,” pove-
dala Jana Magicova. Dal$ou alternativou
mdbzu byt napriklad bio vyrobky. Podiel
privatnych znaciek v bio segmente v roku
2015 bol 20 percent, dnes je to dvojnaso-
bok. Prikladom je zahranicie, kde je podiel
privatnych znaciek na celkovych trzbach
podstatne vysSi. ,Zapadna Eurdpa je

rajom privatnych znaciek. épanielsko,
Velka Britania, Rakusko ¢i Nemecko —
tam tvoria na trzbach viac ako 35 percent.
Na Slovensku sa podiel drzi na hranici 22
percent. Podobne v Cesku a Polsku. Je to
spOsobené aj vysokou frekvenciou pro-
macii,“ uviedol Pavol Zajac.

MAJSTRI EUROPY V AKCIACH
Slovensko sa nachadza na prvom mieste
z hladiska miery trzieb, ktoré zakaznici
minu v maloobchode v akciach. Kazdé
druhé euro zaplatia slovenski spotrebi-
telia v promdcii. ,Miera je to vysoka aj
v porovnani s Eurépou, ktorda ma prie-
mer 28 percent, Madarsko 44 percent,
Rakusko tretinu a Nemecko 22 percent.
Kde je menej promacii, je viac privatnych
znadiek," vysvetlila Jana Magicova.

Zakaznici v zahrani¢i maju na vyber Sir-
Siu ponuku vyhodnejSich privatnych zna-
Ciek, ale aj znackovy tovar je predavany za
dlhodobo nizSie ceny, a tak promdcia nie
je az takym Castym javom ako u nés. Ak
vSak budu promdcie menej Casté, otvori
sa VACSI priestor aj na rozvoj privatnych
znaciek. ,Funkciou privatnej znacky je
dobra cena a odliSenie sa od konkuren-
cie. Priestor na nové privatne znacky vidi-
me v $pecifickych segmentoch a prémio-
vosti,“ zhrnula Jana Magicova.

Tatiana Kapitanova
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Staci mald zmena a trzby za pivo sa méZu

PIVO

vgSit aj o pitinu. Pivnd sekcia by mala
byt v prvom rade prehladnd, usporiadand
a najlepsie miesto v nej by malo patrit
netradicngm a viacmarZovym pivam.
Zdkaznik si rijchlejSie vyberie a uSetreny

¢as moze investovat do nokupovania

v dalSich sekcidch. = s —
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Zl'ava:a Miloslav Tichy a Pavol Tamer

Pivna sekcia je oblast, ktora byva
v obchodnych prevadzkach rieSena roz-
norodo. Niekto stavi na paletové rieSenie,
iny na ostrov¢eky v ulickach a dalsi dokon-
ca postavi chladni¢ky s pivom Uplne mimo
pivnych regalov. Na zakaznika to méze
posobit chaoticky a neusporiadane, az
napokon strati prehlad o ponuke, z ktorej
by si mal vyberat. Plzefisky Prazdroj sa
preto pozrel na to, ako by mohol lepSou
prezentaciou zvysit trzby za pivo.

Pri vytvarani regalového programu pre
predajne sa zamyslel nad tromi faktormi,
ktoré predaj piva ovplyviuju. Prvym je
Cas. Ten sa stava pre zakaznikov Coraz
vzacnejs$im. Napriek tomu, Ze pivo v ram-
ci maloobchodnych trzieb patri k silnym
kategdriam, zakaznici stravia v predajni pri
jeho vybere menej ako minutu. O nakupe
konkrétnej znacky sa zakaznik rozhoduje
az priamo v konkrétnej prevadzke.

PREHLADNE REGALY A VIDITELNE
CENOVKY

Vzhladom na tieto faktory je teda velmi
dblezité, ako pivo a pivna sekcia v obcho-
de vyzera a komunikuje so zakaznikmi.



»,Ked sme sa zamyslali nad
tym, ako pivnu sekciu zlep-
Sit, najprv sme sa Sli pozriet
do predajni. Zistili sme,

7e v prevadzkach chybaju
regaly, pivo je mnohokrat
vystavené bez nejakej seg-
mentacie podla kategorii,
nie su pri nom jasné cenovky
a cely vzhlad p6sobi neprémio-
vo,“ kons$tatoval Miloslav Tichy,
manazér obchodnych projektov
spolo¢nosti Plzerisky Prazdroj, ktory
ma v Cesku na starosti implementaciu
regalového programu do predajni tradic-
ného trhu. Spolo¢nost preto pripravila
rieSenie, ktoré je usité na mieru, na lepSiu
prezentaciu nielen jej produktov, ale pre
vSetky pivné znacky, teda aj konkurenciu.

»Dolezité je pre nas umiestnenie pré-
miovych a marzovych produktov na tom
najlepSom mieste, a to tam, kde pivna
sekcia zacina. Chceme totiz oslovit vSet-
kych zékaznikov, ktori do predajne pridu,
teda aj tych, €o pivo nepiju. Polozky, ktoré
maju najvyssiu marzu, sme preto dali na
najviditelnejSie miesta,” vysvetlil Miloslav
Tichy. Za takéto polozky povaZzuju hlavne
netradi¢né ochutené piva. Prave tie doka-
zu prilakat aj ludi, ktori nie su ,,pivarmi“.
Délezitou sucastou celého riesenia je
aj navigacia. Tvori ju velka flasa Pilsner
Urquell, ktora ako dobre znamy symbol
kazdému napovie, Ze vstupuje do pivnej
sekcie. Dalej su to grafiky, ktoré komu-
nikuju a navrhuju zakaznikovi prilezitosti,
pri ktorych si méze pivo kupit. Poslednym
prvkom je umiestnenie farebnej naviga-
cie, ktora ma spotrebitelom pomébct
rozliSit jednotlivé kategérie piva. Modra
ukazuje na nealkoholické radlery, Cerve-
na na alkoholické radlery a podobne. ,Ku
kazdému produktu sme umiestnili cenov-
ky a celkovy vzhlad pivnej sekcie vyzera
urCite prémiovejSie ako predtym,” uviedol
Miloslav Tichy.

RIESENIE PRE VELKE

I MALE PREDAJNE

Kazda predajnia je ind, preto spolo¢nost
prinasa dva varianty regalového progra-
mu, a to vysoky a nizky. Ten prvy sa
hodi do predajne, ktora nema problém
s priestorom, da sa umiestnit k stene, na
ostrovéek €i do ulicky. Je vysoky 210 cm
a komunikacia, ktora je zavesena priamo
na regaloch, je naklonena k nakupuju-
cim. Nizky variant umiestfiuje preprav-
ky na podlahu a regaly vyuziva na pre-
zentdciu netradi¢nych druhov piva, plus
plechoviek a PET fliaS. Regaly su vysoké
140 cm, ¢ize umozniuju rozhlad do predaj-
ne a komunikacia visi zo stropu. V pripa-

POSTUP REALIZACIE
REGALOVEHO RIESENIA

de potreby sa k regalom da umiestnit aj
osvetlenie, ktoré zvysi vnimanie a viditel-
nost piva v predajni. Oba varianty ponuka
spolo¢nost v réznych Sirkach. ,,Cela pivna
kategoria vzrastla po inStalovani projektu
v priemere o 16 percent. Najviac sa na
tomto naraste podielali prémiové a viac-
marzové piva. Ochutené piva a Specialy
vzrastli o 20 percent, nealko o 21 percent,
plechovky o 19 percent. To su skvelé Gis-
la,“ pokra¢oval Miloslav Tichy. Tento pro-
jekt funguje v Cesku od roku 2015 a dopo-
sial spolo¢nost prestavala viac ako 1000
predajni. Ohlasy majitelov prevadzok Cci
ich veducich su pozitivne. Pochvaluju si
lepsSiu prehladnost, lahsie objednavanie
tovaru ¢i rychlejsiu kontrolu datumov

spotreby. Zakaznici vnima-
ju to, Ze si rychlejsie vybe-
ra z ponuky, ktora sa im
zda po prestavani SirSia.

V tomto roku Plzensky
Prazdroj spustil program aj
na Slovensku. ,Vdaka lep-
$ej vizibilite sa nam podarilo
vyzdvihnut prémiové a marzo-
vé piva a na prevadzkach zaca-
li stupat aj zisky. V slovenskych
predajniach sme zaznamenali dvoj-
ciferné narasty,” uviedol Pavol Tamer,
shopper marketing manazér spolo¢nosti.

Ako prebieha realizacia? Obchodny
zastupca predstavi projekt. Ak sa zapadci,
dodavatelska firma pride zamerat predaj-
nu. Spolo¢nost zaSle prevadzke vizuali-
zaciu zmien. Ked sa zhodnu na konecnej
podobe, dohodnu si aj datum realizacie.
Ta zvycCajne trva Sest hodin. Cely pro-
ces, od predstavenia projektu po finalnu
prestavbu zaberie priblizne pat tyzdnov.
»Potrebujeme od vas dve veci. V prvom
rade chut sa do toho pustit a v druhom
rade nam musite dat’ vediet, Ze mate zau-
jem. Inak vas to nestoji ani cent,” odkazal
obchodnikom Pavol Tamer.

Tatiana Kapitanova
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AKTUALNE PRE VAS CHYSTAME

DALSIE TRI KONGRESY:

3.-4.10.2018, TRNAVA
20.-21.3.2019, KOSICE
2.-3.10.2019, TRNAVA

CHCETE DOSTAVAT
INFORMACIE
A POZVANKY?

Vstup pre maloobchodnikov je zadarmo, ale kvoli GDPR od vas
potrebujeme registraciu, inak by sme vam ich nemohli posielat.
Je to jednoduché, staci zadat e-mail na

www.atozregistracia.sk/samoska
alebo si svojim mobilnym telefénom nacitajte QR kod.

TESIME SA NA VAS!

» 10 ast preto, Ze st
sa neregistroval,

Ty ides na hlava deravd!*
”

Samosku? Ja som
nedostal pozvdnku.
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ZUCASTNITE SA OKTOBROVEHO
KONGRESU SAMOSKA,

VECERNA
PARTY

Celodenny kongres na podporu domaceho I
maloobchodného trhu umoznuje stretnutie

¢lenov maloobchodnych aliancii,

druzstiev, jednotlivych maloobchodnikov,

velkoobchodov, dodavatelov i zastupcov

Statnych a profesijnych organizacii. I I

Sucastou akcie je tiez
prezentacia partnerov kongresu
na stankoch. V priebehu
vecernej party, ale aj celého

odborného programu maju
s A M o K A moznost predstavit’ u¢astnikom

kongresu svoje nové produkty
KONGRES N A PODPORU a sluzby, pripravit’ sutaz, anketu,

ochutnavku alebo sampling.

SLOVENSKEHO OBCHODU

3.-4.0KTOBRA 2018 -
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POKIAL CHCETE DOSTAVAT POZVANKY
NA KONGRES, ZADAJTE SVOJ E-MAIL NA
WWW.ATOZREGISTRACIA.SK/SAMOSKA ALEBO NACITAITE QR KOD: =t

. VERONIKA TREMBACOVA, tel.: +421 902 819 991, veronika.trembacova@atoz.sk

ILATi PARTNERI: . BRONZOVI PARTNERI:
© kofola ) |
= % e g JDE oorgne | B

AN i [ m
;35@\‘ PERFEKTNI mEs | JACORS DOUWE EGBERT
N);_’:/é OBCHOD K.E.
a) o ) \Spontex MARS @ Benlianrooo ﬁ" FRESH FPWVA
lzefisky @razdrq

SPECIALNI PARTNERI:

LI pariLLASOUND' W@!
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ZRODENA
Z VASNE PRE
HROZNO.

Osviezujuca chut hrozna s dotykom
jemnych ovocnych a kvetinovych ténov

kofola

CSTRUZINA




