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ÚVODNÍK OZVENY

VZŤAH K PRÁCI ROZHODUJE
Kto nemá žiaden problém nájsť dostatok kvalitných zamestnancov, nech dvihne ruku. Ak ste ju 
nedvihli, odpovede na to, ako z tejto krízy von, ste si mohli vypočuť na 13. kongrese Samoška 
v Trnave. Spolu so spíkrami sme hľadali to pomyselné  svetlo na konci tunela. A na čo sme prišli? 
Peniaze sú na motiváciu ľudí najdôležitejšie. Ak sa však dostaneme do situácie, že všetci zamestná-
vatelia dokážu ponúkať zaujímavé fi nančné ohodnotenie, to, čo napokon rozhodne, sú dobré vzťahy 
na pracovisku. Každý by chcel chodiť do takej práce, kde si jeho výkon cenia a kde sa cíti príjemne.  
Svoju prácu bude mať rád a bude k svojmu zamestnávateľovi lojálnejší.

A to je kľúčové. Mentálny kouč a hokejový tréner Marian Jelínek v inšpiratívnej prednáške zdôraznil, 
že človek, ktorý miluje to, čo robí, má dostatok energie a práca ho neunavuje. Práve naopak. Chce 
sa zlepšovať a dosahovať lepšie výsledky. To je v ostrom kontraste s človekom, ktorý sa ženie iba za 
cieľom bez toho, aby mal rád cestu, ktorou kráča. 

Mňa moja práca nesmierne baví. Aj kvôli takým podujatiam ako je Samoška, na ktorej vždy panuje 
výborná atmosféra. A za to vám patrí vďaka.    OBSAH

FOTOREPORTÁŽ
 str. 4

NÁZORY ÚČASTNÍKOV
 str. 6

VRCHOLOVÝ ŠPORT 
INŠPIRUJE BIZNIS  
Ako sa nestať štvancom 
svojich cieľov?

 str. 8
PANELOVÁ DISKUSIA  
Ako vybudovať a udržať dobrý
pracovný tím?

 str. 12
GALÉRIA KVALITY  
Značku kvality získali 
prvé predajne

 str. 18
INŠPIRÁCIA 
Úspešní obchodníci, úspešné 
predajne

 str. 22
POZOROVATEĽ TRENDOV
Ako pomôže remodeling tržbám?

 str. 25
LEGISLATÍVNE ZMENY
Ako prejsť na eKasu?

 str. 28

Tatiana Kapitánová,
šéfredaktorka, Tovar&Predaj

inzercia

NOVINKA

VIBE

daj telu, čo potrebuje www.maxsport.sk

36% PROTEÍN VLÁKNINANÍZKY OBSAH CUKRU • •
Dokonalý zážitok s dokonalými nutričnými hodnotami.

POKLADNIČNÁ ZÓNA
Malá zmena dokáže maximalizovať impulzný 
predaj

 str. 31
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P.V.A. systems s.r.o. – dodavatel obchodně 
skladového a pokladního SW pro český 
a slovenský trh s 20letou tradicí

Specializovaný systém pro řízení 
obchodních řetězců a velkoobchodů

 centrální číselníky zboží, oborů, 
partnerů

 řízení centrální cenotvorby
 speciální ceníky, akce
 zákaznické věrnostní programy
 online přehled o každé transakci 
a skladovém pohybu

 elektronická komunikace se systémy 
dodavatelů a odběratelů (EDI a další)

 Bezpečný systém pro jednotlivé prodejny

 všechna centrální data uložena ve Smart 
Cloudu PVA a bezpečně zálohována

 minimální pořizovací náklady
 široká funkcionalita pokladního modulu (POS)
 zabezpečený internetový přístup odkudkoli
 splňuje veškeré požadavky legislativy včetně 
certifi kace ČMI pro komunikaci 
s obchodní váhou

P.V.A. systems s.r.o.
Lipová 14, 301 00 Plzeň
T|F: +420 377 540 243–4
E: info@pvasystems.cz www.pvasystems.cz

Inzerat Samoska 135x115mm 1_2018.indd   1 23.01.18   15:04

13. kongres

2 dni

44 partnerov

366 účastníkov

78 % 
respondentov z radov 
maloobchodníkov v dotazníku 
uviedlo, že plánuje alebo 
niekedy urobilo zmenu 
v predajni na základe 
informácií získaných 
z kongresu Samoška.

�Úvodné slovo odborného programu patrilo 
Pavlovi Konštiakovi, 1. viceprezidentovi Zväzu 
obchodu SR, ktorý držal nad kongresom záštitu.

�Partneri kongresu si pre návštevníkov pripravili zaujímavé 
prezentácie.

�V predvečer odborného programu sa účastníci 
mohli zabaviť počas vystúpenia skupiny Peace 
Please.

�Stanislav Kračmer z Plzeňského Prazdroja 
Slovensko, Rastislav Kráľ zo spoločnosti Kofola 
ČeskoSlovensko a Martin Mittner zo spoločnosti 
Nestlé Slovensko sa ako zlatí partneri kongresu 
prihovorili publiku.  

�Sprievodný večerný program využili návštevníci 
na neformálne diskusie.

Profesionálne displeje (SMART Signage) spoločnosti Samsung 
sú veľkoformátové monitory konštruované na prevádzku 16 
alebo 24 hodín denne 7 dní v týždni a vyznačujú sa vysokou 
svietivosťou (až 3000 cd/m2).

Vďaka výkonnému hardvéru a softvéru Samsung na časovanie 
a  spúšťanie obsahu (MagicInfo) SMART Signage predstavuje 
ideálne riešenie pre takmer akékoľvek prostredie, kde je po-
trebné využiť digitálnu reklamu.

Displeje vďaka svojmu elegantnému dizajnu a veľmi úzkemu 
rámiku ponúkajú širokú škálu uplatnenia i v atypických formá-
toch, ako sú videosteny alebo mozaiky.

MagicInfo je technológia, ktorá umožňuje lokálnu alebo vzdia-
lenú správu multimediálneho obsahu, ako sú videá alebo ob-
rázky, ktoré môžete podľa potreby rôzne kombinovať a plánovať 
ich zobrazenie v požadovanom čase.

Toto riešenie umožňuje používať veľkoformátový displej ako 
samostatnú jednotku bez potreby použiť externý prehrávač. 
Obsah je možné prehrávať z internej pamäte monitora, exter-
ného USB alebo na diaľku prostredníctvom servera.

UPÚTAJTE POZORNOSŤ
vašich zákazníkov 
s profesionálnymi displejmi

SMART Signage

www.chytredispleje.sk

Interaktívne 
výklady

Ponuky pri
pokladni

Displeje
do regálov

Informácie, 
akciové ponuky

Mobilné displeje 
pred predajne

Interaktívne 
katalógy

Smart signage_hotely_sk_210x148.indd   1 04.12.18   18:53
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Tu si pozrite kompletnú 
fotogalériu z kongresu.

Staňte sa súčasťou komunity 
Samoška na Facebooku 
a zdieľajte s nami zaujímavé 
správy z tradičného trhu aj 
samotného kongresu Samoška.

�Marian Jelínek podpísal všetkým záujemcom 
výtlačky svojich kníh. 

�Prestávky v odbornom programe využili účastníci 
na nadväzovanie kontaktov a hľadanie noviniek 
v stánkoch partnerov. 

inzercia
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�Súčasťou programu bola už tradičná tombola 
s množstvom cien od partnerov.
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SAMOŠKA NÁM PRINIESLA  
NOVÉ OBCHODNÉ KONTAKTY

Miroslav Endel,
konateľ, Valach – tradičné slovenské 
a české výrobky, Spišská Nová Ves

Počas kongresu som nadviazal nové kontakty 
s dodávateľmi. Jednoznačne by som účasť odporu-
čil aj iným.

Zlatica Grajcarová, 
manažérka predajní,  
Coop Jednota Trenčín

Mojím cieľom bolo získať nové informácie, 
spoznať ľudí, ktorí prezentujú výrobky, 
dozvedieť sa o produktoch niečo viac. 
Musím povedať, že som našla, čo som 
hľadala. Páčili sa mi prednášky, ktoré boli 
inšpirujúce, a je možné ich použiť v praxi. 
Kongres by som odporučila menším firmám, 
ktoré by tu určite našli veľa informácií.

Oľga Bíliková, 
majiteľka,  
Potraviny Oli

Som tu prvýkrát, dostala 
som pozvánku na e-mail 
a zapáčila sa mi. Nemôžem 
povedať jednu vec, ktorá 
sa mi páčila najviac, ale  
zaujalo ma, ako dodávatelia 
prezentovali svoje výrobky.  
Nadviazala som s nimi kon-
takty na ďalšiu spoluprácu. 
Mám predajňu potravín  
a chcela som sa dozvedieť 
niečo nové. Zaujali ma 
mnohé veci a budem sa 
snažiť ich aplikovať, hlavne 
čo sa týka mojich zamest-
nancov aj zákazníkov. 
Našla som tu inšpiráciu aj 
v prezentovaných príbehoch 
obchodníkov a dozve-
dela som sa o nových 
technológiách. 

Milan Turek, 
konateľ, Cyto Life

Obchodujeme s kokosovou vodou a máme 
zastúpenie v Česku a na Slovensku, ale slo-
venský trh zatiaľ nemáme pokrytý. Preto sme 
videli Samošku ako veľmi dobrú príležitosť na 
nadviazanie nových kontaktov a na to, aby sme 
spoznali, ako funguje trh. Kokosová voda je 
špecifický produkt, ale cítim, že minimálne dva 
kontakty, ktoré sme si tu našli, by mohli mať 
budúcnosť. Páčila sa mi aj dobrá organizácia, 
komunikácia a atmosféra. Myslím, že účastníci 
sa radi vracajú aj kvôli tomu. 

František Rácz, 
riaditeľ, 
Raczio – rozličný tovar

Sme tu už tretíkrát, páčia sa nám pred-
nášky, lebo sú zaujímavé a inšpirujú nás 
k novým veciam. Kongres by som určite 
odporučil aj ostatným. Získal som tu 
nových predajcov a zistil viac o inováciách. 
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www.avgast.sk

Moderná a fungujúca predajňa

Marek Mlčoch,
obchodný riaditeľ,  
Myjavská pekáreň

Na kongrese sme prvýkrát. Prišli 
sme, lebo sme chceli na širšom 
fóre odprezentovať naše výrobky, 
prípadne nájsť nových zákazníkov 
a nadviazať kontakty, čo sa nám aj 
podarilo. Kongres by som odporúčal 
komukoľvek z odvetví, kto dodáva 
do maloobchodu. Veľmi sa mi páčil 
program a inšpiratívna prednáška 
Mariana Jelínka. Ale aj celý koncept 
kongresu, kde majú dodávatelia 
šancu stretnúť sa s obchodníkmi. 
Veľmi radi prídeme znovu.

Lucie Hliňáková, 
obchodná zástupkyňa, Jacquelyn

Veľmi sa mi páči, že sa tu dá nadviazať veľa kontak-
tov. Mám pocit, že si nás návštevníci dosť všímali 
a vyzeralo to, že obchodníci majú o naše produkty 
záujem. Sme spokojní. Naším cieľom je opäť sa 
dostať na slovenský trh, na ktorom sme už raz boli. 
Určite by som kongres odporučila. Je tu veľká kon-
centrácia záujemcov a ak má dodávateľ zaujímavý 
produkt, nájde si svojho zákazníka. Chystáme sa 
na Samošku do Olomouca a rozmýšľame aj o Prahe 
a Košiciach.

Peter Frank, 
key account 
manažér  
Hygiene/Home SK, 
Reckitt Benckiser

Na kongrese Samoška sme 
druhýkrát. Spoločnosť RB 
má dlhodobé zastúpenie na 
Slovensku, hľadal som mož-
nosť na väčšiu prezentáciu 
našich značiek. Odbornú 
verejnosť, ktorá kongres 
Samoška navštevuje, viac - 
menej poznám. Väčšinou sú 
to naši obchodní partneri, 
je to príležitosť na osobné 
stretnutia s manažérmi, ria-
diteľmi na získanie nových 
podnetov a oboznámenie 
sa s novinkami na trhu. 
Myslím, že je to zaujímavý 
projekt a určite odporúčam 
aj ďalším potenciálnym 
záujemcom, ktorí o svojej 
účasti ešte nie sú rozhod-
nutí. Páčila sa mi prednáška 
Mariana Jelínka. Prídeme 
opäť.

Lucia Špinerová,
HR manažér, Coop Jednota Slovensko

Kongres Samoška bol pre mňa inšpiratívny a zmys-
luplný zároveň. Bol namixovaný z tém, v ktorých som 
vedela nájsť podnetné a obohacujúce informácie pre 
svoju prácu. Okrem toho si cením vynikajúcu organizá-
ciu, v rámci ktorej bol vytvorený prirodzený priestor na 
budovanie pracovných kontaktov. Rada sa zúčastním 
aj ďalšieho ročníka.

Peter Masný,
key account manažér,  
Mapa Spontex

Toto je moja siedma alebo ôsma 
účasť na kongrese. Do Trnavy 
prišlo oveľa viac ľudí, ako som 
očakával. Myslím si, že prezentácia 
stánkov i ľudí bola na vysokej úrov-
ni a zo spíkrov sa mi veľmi páčil 
Marian Jelínek, taktiež po niekoľ-
kýkrát nás do obrazu uviedol Pavol 
Konštiak. Získali sme množstvo 
nových kontaktov.
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VRCHOLOVÝ ŠPORT INŠPIRUJE BIZNIS

Ľudstvo žije podľa ekonomických ukazovateľov momentálne v tej najlepšej dobe. 

Problémom však je, že vládnuci predstavitelia, podnikatelia aj ľudia zabúdajú na vnútorný 

svet, ktorý je čoraz chudobnejší. Pribúda samovrážd, zvyšuje sa spotreba antidepresív, 

ľudia trpia syndrómom vyhorenia. „Načo sú nám potom tieto čísla?“ pýtal sa na 

13. kongrese Samoška v Trnave Marian Jelínek, hokejový tréner a mentálny kouč. Ten vníma 

medzi vrcholovým športom a biznisom množstvo paralel, pretože aj šport je biznis.

inzercia

S nami zažijete husacie 
a kačacie hody po  

celý rok! www.dobramast.sk 

Untitled-1   1 30.11.18   17:25

MARIAN JELÍNEK: 
MILUJTE CESTU 
K SVOJMU CIEĽU

Ako je možné, že čím lepšie čísla, výsledky, 
tržby či výplaty, často aj tým väčšia vnútorná 
nespokojnosť? Ľudia sú frustrovaní, večne 
nespokojní a neustále všetko kritizujú. Pred 
rokmi sa odbory automobilovej firmy doža-
dovali, aby zamestnávateľ začal prispievať 

návrh, aby zamestnanci mali obedy zadar-
mo. Prečo nie? „A viete, kedy to vedeniu 
spoločnosti došlo? Až v okamihu, keď začali 
odbory špekulovať, že im tie lososy nechu-
tia. Vtedy pochopili, že asi idú zlou cestou,“ 
uvádza Marian Jelínek. Síce sa máme stále 
lepšie a lepšie, kritiky však pribúda.

Podľa Mariana Jelínka je to z  jediné-
ho dôvodu. Už Darwinova teória hovorí 
o neustálom vývoji. Ten však nie je konti-
nuálny, ale deje sa vďaka malým revolú-
ciám. „Ak zahrejete vodu z 30 na 50 stup-
ňov, či z 50 na 80 stupňov, stane sa to, že 
voda je teplejšia. Ale keď zahrejete vodu 
z 80 na 100 stupňov, už nie je teplejšia, ale 
z vody sa stane para. A s parou musíme 
pracovať inak ako s vodou. Kto sa nepri-
spôsobí bodu zlomu, bohužiaľ, nemá šan-
cu,“ hovorí mentálny kouč. To platí aj pre 
firmy. Ak sa im v rámci rozvoja nepodarí 
zachytiť bod zlomu, začnú stagnovať.

svojim zamestnancom na obedy. Keďže 
sa spoločnosti darilo, vedenie si povedalo, 
prečo nie? O pár mesiacov odbory navrhli, 
aby sa to obrátilo, firma platila väčšiu sumu 
za obedy a prispievať na nich budú zamest-
nanci. Darí sa, tak prečo nie? Neskôr padol 

KTO SA NEPRISPÔSOBÍ
BODU ZLOMU, NEMÁ ŠANCU.
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VÄČŠÍ POTENCIÁL 
NEZNAMENÁ VYŠŠÍ VÝKON
Dnes majú mladí ľudia oveľa väčší poten-
ciál, ako mali pred dvomi desaťročiami. 
Majú viac možností na štúdium i šport. To 
však neznamená, že aj ich výkon musí byť 
vyšší než výkon ich rovesníkov pred nie-
koľkými rokmi. Do cesty im totiž vstupuje 
mnohokrát oveľa viac brzdiacich bariér, 
a tak je ich výkon nižší. To platí aj pri iných 
oblastiach života.

Výber potravín v osemdesiatych rokoch 
a  dnes je neporovnateľný. Pri takom 
množstve voľby sa spotrebiteľ môže 
vybrať dvomi smermi. Prvá možnosť 
je cesta prejedania sa a  hedonizmu. 
Ak má niekto na niečo chuť, dá si toho 
toľko, koľko chce i kedy chce. Vedie to 
k nadváhe, opitosti, cukrovke, fyzicky to 
človeka zabíja. „Vďaka potenciálu tejto 
doby ale môžem jesť aj veľmi zdravo. 
Lenže to si vyžaduje, aby som po veče-
roch nejedol, strážil si tuky, cholesterol, 
porcie. Je to život s  limitmi. Predtým 
limity dávala doba. Teraz je to na člove-
ku alebo firme, akou cestou sa vydá,“ 
konštatuje Jelínek.

Podľa Mariana Jelínka dávala limity kedysi doba, dnes si ich musí stanoviť človek.
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Legenda
je zo Žiliny

www.rybazilina.sk

WWW.RYBAZILINA.SK

Podľa jeho slov má človek dva energetic-
ké zdroje. Buď je „makač“, alebo ho to 
baví. Podnikateľa môžu baviť peniaze, 
alebo ho môže baviť zarábať peniaze. 
„Prvá možnosť je vlastne motivácia, ale 
keď sa bude sústreďovať len na ňu, stane 
sa z neho „cieľový feťák“. Má silnú emoč-
nú väzbu k cieľu, chce vyhrať za každú 
cenu, a tak sa nebráni ani korupcii. Touto 
cestou nechcite ísť. Chcite vyhrávať, chci-
te peniaze, ale pod jednou podmienkou 
– milujte cestu, ktorou sa k cieľu dosta-
nete,“ hovorí Marian Jelínek.

Zároveň radí, aby sa spoločnosť snažila 
vychovať najprv najlepšieho možného 
človeka, až potom biznismena či hokejis-
tu. Tieto hodnoty sa preskakujú v mene 
čísel danej činnosti. Ľudia sa potom 
dostávajú do etických a  energetických 
problémov. Ak ich niečo baví, tak ich to 
nevysiľuje. Marian Jelínek hovorí, že ak 
by sa ako tréner správal ako cieľový feťák 
a manažér klubu by mu oznámil, že zápas 
kúpil, mal by sa z toho tešiť. Nemusí sa 
namáhať, tri body sú vo vrecku a cieľ je 
splnený. Ale ak má koučovanie rád, tak 
práve prišiel o radosť.

Ľudia, ktorí majú radi iba ciele a nie cestu 
k nim, sa stávajú štvancami vlastnej túžby 
po potešeniach. Tie však časom vyprchá-
vajú a im neostáva nič iné, iba chcieť ďal-
šie a ďalšie. Ak si kúpia nové auto, o štyri 

mesiace chcú nové a drahšie. Ľudia, ktorí 
majú radi svoju prácu, majú z nej radosť. 
A to je trvalejšia hodnota ako potešenie.

Jaromír Jágr miluje hokej a naháňa sa za 
gólmi a bodmi. Keď sa mu náhodou neda-
rí a nedáva góly, zvýši tréningové dávky, 
tvrdí Marian Jelínek, ktorý s českou legen-
dou spolupracoval desať rokov ako jeho 
osobný tréner. Ak však nejaký hokejista 
má rád iba potešenia, pri neúspechu zníži 
tréningové dávky a začne hľadať spôsob, 
ako systém obísť. „Tu je pes zakopaný. Ja 
ako šéf a manažér firmy by som sa mal 
zaujímať o to, ako zvýšiť emočnú väzbu 
svojich zamestnancov,“ hovorí.

Existujú dva spôsoby, ako sa to dá. Marian 
Jelínek dáva do pozornosti príbeh s levi-
cou. Pokiaľ je hladná, tak získať si ju anti-
lopou je ľahké. Ak je však nažratá, ponú-
kaná antilopa s ňou nepohne. Podobne je 
to aj so zamestnancami. Inak sa pracuje 

s  predavačkou, ktorá celý mesiac ráta 
peniaze, či si môže na jeho konci niečo 
kúpiť. A  inak s  vrcholným manažérom, 
ktorý zarába desaťtisíc eur mesačne. 
„Ak hladnej levici zvyšujete plat, zvyšu-
jete emočnú angažovanosť. Ak zvyšujete 
plat sýtej levici, neupevňujete jej emočný 
vzťah k firme.“

SEBAREALIZÁCIA AKO CESTA 
K RADOSTI Z PRÁCE
Emočný vzťah sa však nevytvorí v kom-
fortnej zóne. Byť v nej je síce veľmi prí-
jemné, ale ak chce niečo človek dosiah-
nuť, musí z  nej vystúpiť. „Pozerať sa 
večer v  televízii na tenis a hovoriť si, to 
by ma mohlo baviť, nič nezmení. Budem 
si to hovoriť do konca života. Potrebujem 
vystúpiť z komfortnej zóny, dostať sa do 
zóny učenia, a tam sa môže stať, že po 
desiatom tréningu mi začne lopta letieť aj 
cez sieť,“ hovorí mentálny kouč. Zároveň 
však upozorňuje, že ak to človek prepáli, 
dostane sa do zóny stresu a tam radosť 
chýba. Podľa jeho slov nám ekonomické 
parametre roztiahli komfortnú zónu do 
takej miery, že nám prekryla zónu učenia 
a my sme stále buď v komfortnej zóne, 
alebo v zóne stresu.

V  rozdelení zamestnancov vo firmách 
sa nechal Marian Jelínek inšpirovať 
Andrejom Kopčajom. Zamestnancov roz-
deľuje podľa ich emočnej väzby k firme 
do piatich skupín. Prvú tvoria tzv. ego-
centrici, ktorí ešte vyznávajú staré heslo: 
kto nekradne, okráda vlastnú rodinu. Tých 

ĽUDIA, KTORÍ MAJÚ RADI 
IBA CIELE A NIE CESTU 
K NIM, SA STÁVAJÚ 
ŠTVANCAMI VLASTNEJ 
TÚŽBY PO POTEŠENIACH.

VRCHOLOVÝ ŠPORT INŠPIRUJE BIZNIS
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treba z firmy vyhodiť. „Orež suché vetvy 
a jabloň rodí lepšie,“ hovorí. Poloplniči sú 
síce o kúsok lepší, ale napriek tomu skôr 
hľadajú len problémy, aby nemuseli pra-
covať. Navyše sú ľahko manipulovateľní 
peniazmi a keď im niekto ponúkne o dvad-
sať eur viac, pôjdu pracovať k nemu. Plniči 
sú zamestnanci, ktorých firma potrebuje. 
Síce s kyslým výrazom, ale prácu urobia. 
Emočne chytení zamestnanci zas nerie-
šia, že sú v práci o pol hodinu dlhšie, ako 
by mali byť. Bez nich by vo firme nenastal 
pokrok. „Najlepší sú však takzvaní spolu-
podnikatelia. Ak tí tvoria aspoň desať per-
cent z vašich zamestnancov, vyhrali ste,“ 
konštatuje Marian Jelínek a nadnesene 
dodáva, že ľudia, ktorí sú sebarealizova-
ní a motivovaní, majú emočné investície 
a baví ich práca, práve tí zažívajú „pra-
covný orgazmus“.

Tatiana Kapitánová

„Chcite vyhrávať, chcite peniaze, ale pod jednou podmienkou – milujte cestu, 
ktorou sa k cieľu dostanete,“ odkázal účastníkom Marian Jelínek.
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Naším poslaním je ponúkať široký a unikátny 
sortiment vysokokvalitných pekárskych výrobkov 

a tak garantovať spokojnosť zákazníkov 
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pre overenie ceny
a zloženia tovaru
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+421 902 960 003
www.baris.sk/hw

TECHNOLOGIES

 350 eur

170 eur
/mesiac

PLAT JE DNES 
NAJDÔLEŽITEJŠÍ. 
V BUDÚCNOSTI 
ROZHODNÚ 
DOBRÉ VZŤAHY
Miera nezamestnanosti na Slovensku rapídne klesá a voľných pracovných pozícií pribúda. 

Zamestnávatelia sa predbiehajú v tom, kto ponúkne vyšší plat a viac benefi tov. O tom, ako 

získať kvalitných zamestnancov i ako vybudovať stály a fungujúci pracovný tím v predajni, 

hovorili účastníci panelovej diskusie.

Mýtus, že Slovensko je krajinou s dostat-
kom lacnej pracovnej sily už dávno nepla-
tí. Za posledných päť rokov sa počet 
pracovných inzerátov každý mesiac 
zdvojnásobil. Dnešná situácia na trhu je 
veľmi podobná tomu, čo sa na trhu dialo 
pred septembrom 2008. „Aktuálne máme 
veľké množstvo odvetví, ktoré zápasia 
s problémom nájsť pracovnú silu. Buďte 
radi, že pracujete v  obchode a  nie vo 
výrobe, lebo tam dopyt po zamestnan-
coch stúpol za posledných päť rokov 
5‚4-násobne. Služby, kde zaraďujeme aj 
maloobchod, rástli iba o 3‚9-násobne,“ 
uvádza Martin Menšík, marketingový 
manažér portálu Profesia.sk.

Kým v  roku 2013 zareagovalo na jednu 
voľnú pracovnú pozíciu do výroby prie-
merne 52 uchádzačov, dnes je to osem 
ľudí. V službách klesol počet reagujúcich 
zo 65 na 9. „Užívajme si situáciu, čo je 
dnes, lebo zajtra bude ešte horšie – to je 
jediná pozitívna správa,“ varuje Menšík. 
Konkrétne v obchode, kde Profesia radí 
maloobchod i veľkoobchod, reaguje na 
jednu voľnú pracovnú ponuku 21 uchá-
dzačov. Je to výborné číslo až do chvíle, 
kým sa nezačne analyzovať. Obchod  tvorí 

DNEŠNÁ SITUÁCIA 
NA PRACOVNOM TRHU JE 
VEĽMI PODOBNÁ ROKU 2008.
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Diskutujúci sa zhodli, že plat je stále najlákavejší benefi t.



OZVENY

1414

otázku, že na trhu nie je dostatok takmer 
žiadnych zamestnancov,“ konštatuje 
Lucia Špinerová, HR manažérka spoloč-
nosti Coop Jednota Slovensko. Problém 
sa týka hlavne regiónov s  veľmi nízkou 
mierou nezamestnanosti, ako je napríklad 
Trnavský a Nitriansky kraj, kde štatistiky 
vedú len dve percentá ľudí bez práce. 
Preto bola spoločnosť nútená začať spo-

PANELOVÁ DISKUSIA

inzercia

Vytvorte si u nás jedinečné voňavé 
darčeky pre Vašich klientov,  partnerov 
alebo rodinných príslušníkov.

Ponuka sa bude rozširovať. Viac informácii nájdete 
na našej stránke v sekcii “Štýlové darčeky“ 

ŠT ÝLOVÉ DARČEKY :)

www.lusja.sk

„NAJLEPŠÍ 
BENEFIT JE 
VÝPLATA.“

Druhý najlepší benefi t je druhá výplata. Na 
našich prevádzkach máme zavedený systém, 
ktorým vieme skontrolovať, aký majú výkon 
a koľko ušetria. To sa dá tak, že zamest-
nanci majú vzťah k spoločným hodnotám. 
Napríklad, že dávajú pozor, aby bola chladnič-
ka zavretá a aby svetlo zbytočne nesvietilo. 
Vtedy dostanú zamestnanci aj druhú výplatu.

Jozef Beňa, majiteľ, 
Potraviny Kotva

pätinu zo všetkých zverejnených pozícii 
na Profesii. Za minulý rok portál zverejnil 
viac ako 54-tisíc voľných pozícii v  tom-
to odvetví. Takmer polovica z nich bola 
v Bratislavskom kraji.

CHÝBA LOJALITA 
K ZAMESTNÁVATEĽOVI
Okrem toho, že ľudí je málo, tí, ktorí 
pracujú, nie sú verní. Ešte v  roku 2013 
uviedlo len 14 % zamestnancov z data-
bázy Profesie, kde evidujú okolo 400-tisíc 
ľudí, že zmenilo prácu. Vlani to bolo už 
26 %. Lojalita ľudí začína rapídne klesať. 
Posúvajú sa tam, kde majú o  máličko 
lepšie podmienky, než aké im poskytu-
je súčasný zamestnávateľ. Ruka v  ruke 
s týmto trendom klesajú aj nároky firiem 
na svojich pracovníkov. „V Česku minu-
lý rok v gastre platilo, že firma zamestná 
každého, kto vie po česky, má kompletný 
chrup a nepije. Dnes hovoria, že zamest-
najú každého, kto pije málo. Požiadavky 
zamestnávateľov klesajú. Tento rok iba 64 
percent všetkých inzerátov vyžadovalo 
nejakú predchádzajúcu skúsenosť. Sami 
beriete hocikoho, kto chce pracovať,“ tvr-
dí manažér.

Čísla potvrdzujú aj samotní obchodníci, 
ktorí vravia, že už nemajú koho zamest-
návať. „Kým pred piatimi rokmi sme riešili 
skôr otázku, že nemáme dostatok kvali-
fikovaných zamestnancov, dnes riešime 

Dnes sa s hľadaním ľudí trápi skoro každý obchodník.

NÁROKY FIREM 
NA UCHÁDZAČOV 
O PRÁCU KLESAJÚ.
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vôbec prišli do práce. Alebo v nej ostali. 
„Prišla k nám pani, ktorej sme všetko uká-
zali, prešla školením. Na druhý deň nastú-
pila a na dielni bola dve hodiny, potom 
s tým hodila a odišla. Nič s tým neuro-
bíte, musíte to nejako vyriešiť,“ hovorí. 

MP Krásno zamestnáva okolo tisíc ľudí, 
120 zamestnancov má z agentúry a 40 
pracovníkov pochádza z  Mongolska. 
„Skúsenosti s nimi sú dobré. Niektorí pri-
šli zarobiť peniaze a uvažujú, že sa vrátia, 
iní, že zostanú. Momentálne sa snažíme 
získať z  tejto krajiny osemnásťročných 
učňov,“ vysvetľuje Karol Pilčík.

Skúsenosti so zamestnávaním cudzin-
cov má aj Coop Jednota. Momentálne 
ich rátajú na desiatky. „Zvažujeme, ako 
budeme pokračovať. Slovensko totiž nie 
je zaujímavé ani pre cudzincov z tretích 
krajín. Zamestnať ho u nás je náročné nie-
len právne, ale aj finančne,“ uvádza Lucia 
Špinerová. Spoločnosť si dala vypracovať 
finančnú analýzu, aby zistila, koľko sto-
jí dovoz jedného človeka na Slovensko 
priamo, bez pomoci agentúry. Tá ukáza-
la, že je to 2500 až 3000 eur. „Je tu riziko, 
že ak sa človek rozpozerá a  bude mať 
povolenie na prácu v EÚ, môže ísť ďalej. 
Nebudeme mať žiadnu garanciu, že osta-
ne u nás pracovať,“ konštatuje.

inzercia

„RIEŠENÍM JE 
ZAMESTNÁVANIE 
CUDZINCOV.“
Demografi cká krivka klesá a nám neostáva 
nič iné, ako si doviezť ľudí zo zahraničia. 
My už dnes učíme Mongolov po česky. 
Momentálne si totiž nevyberáme ľudí my, ale 
oni si vyberajú nás. Dôležitá je tiež nálada na 
pracovisku, a tú robí majster alebo vedúci 
predajne. Zamestnanci by nemali chodiť do 
práce v strese, ale pozitívne naladení.

Karel Pilčík,
predseda 
predstavenstva, 
MP Krásno 
a Krásno 
Slovakia

lupracovať s  personálnymi agentúrami 
dočasného zamestnávania.

Aj v Bardejove, kde podniká spoločnosť 
Kotva, je taká nízka miera nezamestna-
nosti ako ešte nikdy predtým. „Na úra-
de práce sme zorganizovali konkurz na 
nových zamestnancov. Prišlo 150 uchád-
začov, z ktorých som si vybral 12 a nako-
niec som štyri pracovníčky prijal. Po dvoch 
mesiacoch jedna odišla, jedna otehotnela 
a dve zatiaľ pracujú,“ hovorí majiteľ siete 
potravín Kotva Jozef Beňa. Ako dodáva, 
kým kedysi hľadal ľudí s lupou, dnes je to 
s mikroskopom.

V  Česku je situácia ešte zložitejšia. 
Spoločnosť MP Krásno podniká na 
Morave vo Valašskom Meziříčí, kde je 
aktuálne 1500 voľných miest a 500 ľudí 
bez práce. „Situácia je zlá, ale kvôli tomu 
predsa neprestanem podnikať. Nie je 
však doba na hrdinské kúsky, čo sa týka 
ľudí. Prepustíte toho, čo je neschopný, 
a  dvakrát tak neschopného prijmete,“ 
uvádza Karel Pilčík, majiteľ spoločnosti, 
ktorá patrí medzi najväčších spracovate-
ľov mäsa v Česku a na Slovensku. Vo svo-
jom portfóliu má aj 50 maloobchodných 
predajní na Morave.

CUDZINCI MÔŽU POMÔCŤ TAM, 
KDE NEPOTREBUJÚ OVLÁDAŤ 
DOMÁCI JAZYK
Podľa slov Karla Pilčíka v dnešnej dobe 
nie je samozrejmé, aby zamestnanci 

AK ZÍSKA CUDZINEC 
POVOLENIE NA PRÁCU V EÚ, 
HROZÍ, ŽE ODÍDE DO INEJ 
KRAJINY.
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nápoje na pracovisku zdarma. Taktiež dni 
na ošetrenie. Keď sa pracovník cíti zle, 
zoberie si dva dni voľna, trošku sa zrekre-
uje a je preč dva dni a nie sedem, kedy by 
sa mu platila PN-ka. Pre zamestnancov 
maloobchodu by bol atraktívny naprí-
klad nákup produktov za nákupné ceny,“ 
inšpiruje Martin Menšík.

inzercia
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Súhlasí aj Martin Menšík, ktorý hovorí, 
že komplikovaný legislatívny proces je 
ešte ten menší problém pri zamestnávaní 
ľudí z tretích krajín. „Väčší problém je, že 
máme výrazne viac Slovákov, ktorí chcú 
ísť odtiaľto preč než cudzincov, ktorí by 
chceli prísť k nám. Robili sme prieskum, 
aká je ochota ľudí pricestovať a pracovať 
na Slovensku. Ocitli sme sa na 76. prieč-
ke atraktivity pre cudzincov,“ hodnotí 
a dodáva, že Slovensko jednoducho nie je 
pre zahraničných pracovníkov atraktívnou 
krajinou, ale len tranzitnou.

Jozef Beňa so zamestnávaním cudzincov 
nemá skúsenosti, ale pozoruje iný trend. 
„Nám sa vracajú do firmy ženy, ktoré 
pracovali ako opatrovateľky v Rakúsku. 
Mám tri zamestnankyne, ktoré prehovo-
rili, že Rakúska im stačilo. Keby štát upra-
vil podiel z celkovej ceny práce, ktorý mu 
ide do kasy a ktorý môžeme dať ľuďom, 
verím, že veľa našich ľudí by sa vrátilo 
domov a nemuseli by sme lákať ľudí z tre-
tích krajín,“ myslí si.

KVETY, KLOBÁSY, ALE AJ VYŠŠIE MZDY
Keď už podnikateľ nájde dobrého 
zamestnanca, nie je jednoduché si ho 
udržať. Konkurencia medzi firmami je 
čím ďalej väčšia a  ľudia nestálejší. Aj 
preto obchodníci pridávajú k výplate naj-
rôznejšie benefity. „Najobľúbenejší nefi-
nančný benefit medzi zamestnancami sú 

V Coop Jednote za bežný štandard pova-
žujú príspevok na doplnkové dôchodkové 
sporenie. Príspevky na regeneráciu, rekre-
áciu, tímbuildingy či odborné a manažér-
ske vzdelávacie podujatia. „Zamestnanci 
nám hovoria, že okrem týchto benefitov si 
veľmi vážia, keď im vedenie firmy prejavu-
je úctu,“ hovorí Lucia Špinerová.

Sieť predajní Kotva usporadúva kolek-
tívne spoločenské akcie, ale na zamest-
nancov myslí aj individuálne. Keďže 
Jozef Beňa zamestnáva 75 žien, na ich 
meniny či narodeniny nesmie chýbať 
kvet. „Tento rok som vymyslel špeciálny 
benefit. Objednal som zájazd pre zamest-
nancov do Holandska na výstavu kvetín. 
Baby som prekvapil tak, že tri mesia-
ce pracovali ako strely, za čo im musím 
poďakovať,“ hovorí. V MP Krásno majú 
zamestnanci viacero benefitov, medzi 
ktoré patrí napríklad príspevok na kúpele 
či 14. plat. Karel Pilčík ale upozorňuje, že 
všetky benefity je potrebné dobre medzi 
zamestnancami komunikovať, aby vedeli, 
čo a za čo dostávajú. „Na prvom mieste 
je však výplata,“ zdôrazňuje.

S tým súhlasia všetci. Mzda je ešte stále 
najdôležitejšia. „Pokiaľ máte férovo uve-
denú mzdu v inzeráte, tak vám na neho 
zareaguje viac ľudí. Snažte sa napísať čo 
najpresnejšiu sumu, ktorú máte napláno-
vanú na človeka. Je to najlepšia forma na 
to, aby začal rozmýšľať, či bude pre vás 
pracovať,“ radí Martin Menšík.

ROZHODNÚ DOBRÉ VZŤAHY
V  súčasnosti dokážu aj domáce siete 
ponúkanými platmi konkurovať nadná-
rodným reťazcom. Len o tom menej hovo-
ria. V budúcnosti bude preto rozdielovým 
faktorom, ktorý rozhodne o tom, kto zís-
ka lepších zamestnancov, osobný prístup 
a dobré vzťahy na pracovisku. „Dôležitú 
úlohu zohráva vedúci predajne a  jeho 
vzťahy so zamestnancami. Pokiaľ vedúci 
riadi prevádzku, stará sa o ňu a zároveň 
sa stará aj o ľudí, komunikuje s nimi, máva 
s nimi krátke porady a venuje pozornosť 
aj iným veciam, než ktoré súvisia priamo 
s obchodom, je väčšia pravdepodobnosť, 
že aj zamestnanci budú lojálnejší,“ myslí 

PANELOVÁ DISKUSIA

ROZDIELOVÝM  
FAKTOROM BUDE 
OSOBNÝ PRÍSTUP
A DOBRÉ VZŤAHY 
NA PRACOVISKU.

„ĽUDIA MUSIA CÍTIŤ,  
ŽE SI ICH PRÁCU VÁŽIME.“
Richard Branson povedal: „Toľko starost-
livosti, koľko vy budete venovať vašim 
zamestnancom, toľko starostlivosti budú vaši 
zamestnanci venovať vášmu biznisu“. Dnes je 
nevyhnutné prejavovať zamestnancom úctu, 
dávať im vedieť, že si ich prácu vážime, že sú 
pre nás partneri.

Lucia Špinerová,
HR manažérka, 
Coop Jednota 
Slovensko
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si Lucia Špinerová. Podľa Jozefa Beňu má 
jeho sieť výhodu, pretože patrí k menším 
a so svojimi zamestnancami dokáže udr-
žiavať osobný kontakt. „Okrem toho som 
vytvoril bunkový systém medzi predaj-
ňami, ktoré sú si geograficky príbuzné. 
Musia si pomáhať v cenotvorbe, v perso-
nalistike, vo všetkom,“ uvádza. Dôležité je 
dať zamestnancom vedieť, že na ich práci 
záleží. „Chodím do predajní i do výroby 
a so zamestnancami sa rozprávam. Pre 

ľudí to má význam, pretože môžu pove-
dať, čo sme rozhodli zle i dobre. Berú ma, 
pretože viem, čo sa deje vo firme a cenia 
si to,“ hovorí Karel Pilčík.

„Rozdiel do budúcna bude v  tom, kto 
začne viac peňazí investovať do prípra-
vy nižších manažérov, ktorí sa na den-
nodennej báze stretávajú s  koncovými 
zamestnancami. Formovať vzťah budú 

vedúci predajní. Pri hľadaní nových 
zamestnancov by sme sa mohli pozrieť, 
či na Slovensku nie je skupina potenci-
álnych zamestnancov, na ktorých sme 
zabudli a sú zamestnateľní. Či už sú to 
postihnutí alebo ľudia s inou farbou pleti. 
Máme ich doma a vedia po slovensky,“ 
dodáva Martin Menšík.

Tatiana Kapitánová        

Martin Menšík,
marketingový 
manažér, 
Profesia.sk

„DO INZERÁTU 
NAPÍŠTE ČO MOŽNO 
NAJPRESNEJŠIU SUMU.“
Väčší problém ako nožnice medzi platmi 
v nadnárodných a domácich sieťach je 
problém regionálnych rozdielov. Sú snahy 
ich minimalizovať, ale je prirodzené, že 
ak máte väčší problém nájsť zamestnanca 
v Bratislave, musíte ho motivovať vyššou 
mzdou. Zahraničné reťazce sa však s platmi 
vedia viac pochváliť.

Jozef Beňa hovorí, že nájsť dobrých zamestnancov je ťažké aj na východe Slovenska. 
Karel Pilčík upozorňuje, že v Česku je situácia ešte horšia.
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Utierka z mikrovlákna 8+2

Sweet Home viskózna 
hubka bal. 3 ks

Utierka z mikrovlákna 
XXL 4+1

Rukavice Confort 
vel. S, M, L, 2 páry

Linea Mare setLinea Mare set

Spojenec pre menšiu námahu

Moderný interiér, starostlivo vybraný 

sortiment na pultoch i osobný prístup 

personálu k zákazníkom. Na slovenskom 

tradičnom trhu je množstvo predajní, 

ktoré poskytujú vysokú úroveň služieb. 

Tie najlepšie z nich vyberá projekt Galéria 

kvality. Prví ocenení si značku Zlatá etiketa 

prevzali na 13. kongrese Samoška v Trnave.

DO GALÉRIE KVALITY 
VSTÚPILO PRVÝCH 
12 PREDAJNÍ

ako obchod pôsobí na zákazníka. To je 
podľa nás to najcennejšie, čo sa v dnešnej 
dobe dá skúmať,“ hovorí Marek Juračka. 
Ak sa o certifikát uchádzajú viaceré ale-
bo všetky prevádzky siete, hodnotitelia im 
urobia interné porovnanie, ktorá predajňa 
je lepšia a ktorá horšia.

Skúmanie vychádza z piatich základných 
ukazovateľov, a to: ako predajňa komuni-
kuje, vyzerá a pôsobí z vonku; ako vyze-
rá interiér z hľadiska pozičného riešenia, 
úrovne regálov a  čistoty; ako obchod 
pracuje so sortimentom. Štvrtým uka-
zovateľom je marketingová komunikácia 
a  piatym personál. V  každej kategórii 
je niekoľko podkategórií, ktoré sa hod-
notia podľa bodovacej škály od 1 do 6. 

Zlatá etiketa je značka, ktorá oceňuje 
tradičné formáty predajní. „Chceme uká-
zať, že na Slovensku existuje celý zástup 
profesionálne zdatných maloobchod-
ných predajní v domácich rukách,“ uvá-
dza Marek Juračka, majiteľ spoločnosti 
Elevatio a autor programu Galéria kvality 
s certifikáciou Zlatá etiketa. Ocenenie sa 
udeľuje v dvoch kategóriách, a to profesi-
onálna ponuka a príjemný personál.

MUSIA BYŤ ATRAKTÍVNE 
A PROFESIONÁLNE
Ako funguje hodnotenie? „Predajňa je 
podrobená nášmu kontrolnému nákupu, 
počas ktorého sa správame ako štan-
dardný zákazník. Nakúpime a vnímame 
signály, ktoré na nás predajňa vysiela. 
Bez ohľadu na ekonomické výsledky, tie 
nechceme vedieť. Pre nás je podstatné, 

CERTIFIKAČNÝ AUDIT 
GALÉRIA KVALITY
• Prihláška do programu
• Kontrolná návšteva prevádzky
•  Hodnotiaca správa, rozhodnutie 

o prepožičaní značky
• Vydanie certifi kátu
• Priebežná návšteva prevádzky
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Untitled-1   1 12.11.18   15:25

Následne sa tieto výsledky preklopia do 
záverečného hodnotenia vyjadreného 
v  percentách. Úspešná predajňa je tá, 
ktorá dosiahne minimálne 70 percent 
hodnotenia.

PREDAJNE UKÁZALI, ŽE SÚ DOBRÉ
Program Galéria kvality vstúpil na sloven-
ský trh v tomto roku a prvé predajne oce-
nil v spolupráci s vydavateľstvom Atoz. 
Počas 13. kongresu Samoška v Trnave si 
z rúk Mareka Juračku značku Zlatá etiketa 
prevzali zástupcovia 12 obchodov zo sie-
tí Coop Jednota Senica a Coop Jednota 
Nové Zámky. Tie hodnotiteľov presvedčili 
svojou ponukou, personálom i službami. 
„Platnosť značky je na dva roky, preto-
že najväčším umením v maloobchode je 
udržiavať dosiahnutú úroveň predajní,“ 
uzatvára Marek Juračka a  dodáva, že 
záujemcovia o získanie ocenenia sa môžu 
prihlásiť do programu.

Coop Jednota Nové Zámky získala ocenenie pre štyri predajne.

OBCHODNÍCI, KTORÍ MAJÚ 
VO SVOJICH PREVÁDZKACH 
PRÍJEMNÝ PERSONÁL 
A PROFESIONÁLNU PONUKU, 
DÁVAJÚ O TOM VEDIEŤ 
VŠETKÝM ZÁKAZNÍKOM.

Zástupcovia ocenených predajní 
z Coop Jednota Senica.
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Coop Jednota Senica
Sadová 1367/47, Senica

Námestie oslobodenia 5, Senica

Dr. Osuského 531, Brezová pod Bradlom

Československej armády 1038, Gbely

Jablonica 36, Jablonica

Vrbovce 142, Vrbovce

Štefanov 197, Štefanov

Lakšárska Nová Ves 341, 
Lakšárska Nová Ves

Coop Jednota
Nové Zámky
J. Kráľa 7, Nové Zámky

Hlavné námestie 4484/6, Nové Zámky

Sv. Štefana 40, Štúrovo

Komenského 45, Želiezovce

OCENENÉ PREDAJNE



OCHUTNAJTE
NOVINKU!
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Miroslav Endel pochodil kus sveta, kde 
ho očarili aj miestne špeciality. Keď sa 
vrátil do rodnej Spišskej Novej Vsi zistil, 
že niečo tradične slovenské sa tam hľadá 
len veľmi ťažko. Rozhodol sa preto otvoriť 
si vlastný obchod. Dnes funguje Valach 
– tradičné slovenské a české výrobky už 
osem rokov, sídli v centre spišského mes-
ta a radi ho navštevujú domáci i turisti.

„Na začiatku sme chceli predávať iba 
salašnícke produkty, čiže ovčí syr, 
bryndzu a korbáčiky. Popri tom aj med 
a medovinu. Postupom času sme však 
sortiment rozširovali a stále pridávali ďal-

Tri úspešné obchody umožnili účastníkom konferencie Samoška nahliadnuť do svojich kuchýň. Ich majitelia sa vo videoreportážach podelili 

o svoje inšpiratívne príbehy a v diskusii prezradili, čo ich na biznise baví i kam ho chcú ďalej posunúť.

šie produkty. Rôzne typy tinktúr, čajov, 
strukovín, mäso, klobásy, slaninu, ale aj 
remeselné výrobky,“ opisuje začiatky pre-
dajne Miroslav Endel. Do sortimentu však 
pribudli aj produkty z Česka, hlavne rôzne 
druhy prírodnej kozmetiky, ktorá sa vtedy 
ešte na Slovensku nevyrábala.

Aj preto, keď sa predajňa sťahovala zo 
starých priestorov do súčasných, majiteľ 
sa rozhodol zmeniť pôvodný názov Valach 
– tradičné slovenské výrobky na aktuál-
ny Valach – tradičné slovenské a  čes-
ké výrobky. Práve z týchto dvoch krajín 
pochádza 98 % sortimentu. „Sem - tam 

sa nájde nejaký oriešok, ktorý nie je slo-
venský alebo český, ale vyhľadávame iba 
tieto krajiny,“ vysvetľuje Miroslav Endel, 
takzvaný Valach. „Zákazníci má úplne 
bežne volajú pán Valach. Je to moje druhé 
meno, na čo som aj pyšný,“ hovorí.

Štruktúra návštevníkov predajne je rôz-
norodá. „Chodia k  nám všetci. Babky 
a dedkovia, ktorí uprednostňujú salašníc-
ke veci, stredná generácia si tu nachádza 
vína, klobásy, prošuta a mladí nakupujú 
ľudové tričká, prírodné mydlá, šampóny, 
kozmetiku či čaje,“ vyratúva. Asi 80  % 
zákazníkov sú stáli, ktorí sa do predaj-

ZAČÍNALI V MALOM,  
DNES INŠPIRUJÚ OSTATNÝCH
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ne radi vracajú. A to aj kvôli osobnému 
prístupu, ktorý sa im u Valacha dostane. 
„Sme rodení obchodníci, ktorí vedia so 
zákazníkom komunikovať. Vládne u nás 
dobrá nálada a úsmev. Radi zažartujeme 
a niekedy sme pre zákazníkov aj psycho-
lógovia.“

Časť návštevníkov tvoria aj turisti, kto-
rých na ulici upúta salašnícky výklad. Tí 
si nechcú kúpiť maslo alebo klobásu, ale 
hľadajú niečo, čo si môžu vziať domov. Pre 
tých je určená časť predajne, ktorú zdo-
bia folklórne remeselné výrobky. Tie boli 
súčasťou sortimentu už od začiatku, ale 
ich predaju dnes pomáha aj aktuálny „fol-
klórny ošiaľ.“ U Valacha preto stále vymýš-
ľajú nové ľudové motívy, ktorými by sa dali 
potlačiť tričká, mikiny či plechové hrnčeky.

Folklórne produkty sa dobre predávajú 
aj na internete. Valach má svoj vlastný 
e-shop už od roku 2011 a hoci Miroslav 
Endel hovorí, že so zákazníkom vie ove-
ľa lepšie pracovať v kamennej predajni, 
v  digitálnej dobe je internetový predaj 
skoro povinnosť. Na internet sa vojde viac 
sortimentu ako do predajne. „V obchode 
sa nám predáva najmä jedlo, v e-shope sú 
to okrem folkórnych vecí aj bylinky, mas-
tičky, čajíky,“ hovorí majiteľ. Aj napriek 
tomu, že kamenná predajňa je jeho srd-
covka, budúcnosť vidí skôr v  rozvíjaní 
e-shopu. „Nechceme zastať, budeme 
zväčšovať ponuku e-shopu. Chceme sa 
dostať do povedomia, aby o nás vedel 
každý,“ uzatvára Miroslav Endel.

NA LETISKU SA PREDÁVA KAŽDÝ DEŇ
Začal ako zamestnanec, dnes prevádzku-
je dve vlastné predajne formou franšízy. 
Ľuboslav Huslička nastúpil do Delia potra-
viny minulý rok v máji ako vedúci predaj-
ne. A to na veľmi nezvyčajnom mieste – na 
bratislavskom letisku. Keďže v obchode 
bolo málo zamestnancov, čoskoro si na 

pomoc prizval aj manželku. Obaja svojou 
prácou presvedčili majiteľov natoľko, že 
mu ponúkli, aby predajňu prevzal už ako 
franšízant.

Koncept predajne je ušitý na mieru 
zamestnancom letiska. Tých je tam počas 
letnej sezóny okolo 600, v zime ich počet 
klesne na 350. V  lete sa na letisku pre-
melie aj podstatne viac turistov. Preto 
aj so sortimentom a cenotvorbou treba 
pracovať podľa toho, aké je momentálne 
obdobie roka. „Zameriavame sa hlavne 
na občerstvenie, čerstvé produkty, ako 
je pečivo, obložené bagety, šaláty. Máme 
však dve sezóny. Cez leto ľudia rýchlo prí-

du a utekajú, preto máme viac čerstvého 
tovaru. V zime si zas zamestnanci kúpia na 
večeru párky, salámy, pečivo,“ vysvetľuje 
Ľuboslav Huslička. Z výberu sortimentu 
sa tak stáva neľahká úloha. Franšíza urču-
je svojmu franšízantovi 80 % povinného 
sortimentu, v jeho réžii ostáva 20 %. „Vždy 
je to však o dohode. Vedúci predajne naj-
lepšie vie, čo potrebuje na svoje pulty. Ak 
na centrále podľa tabuliek vyrátajú, že 
niečo je najpredávanejšia položka, mne 
sa nemusí predávať,“ hovorí.

Sezónnosť sa prejavuje aj pri cenách. 
Tým, že počas zimy je na letisku menej 
cestujúcich i  zamestnancov, predajňa 

Celú videoreportáž z predajne Miroslava Endela si 
môžete pozrieť po načítaní QR kódu alebo na: 
www.youtube.com na kanále Atoz Retail.
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ich láka nižšími cenami alebo akciovými 
ponukami. Koncept Delia potravín však 
nie je nastavený na najnižšie ceny. Tým, 
že sú to malometrážne predajne, nedo-
kážu tovar predávať v obrovských množ-
stvách. Netreba však za nimi cestovať na 
kraj mesta, čiže šetria zákazníkom čas, 
a  preto si túto službu premieta sieť do 
svojich marží.

Keďže v  zimných mesiacoch je letisko 
menej vyťažené, nižšie nároky sú aj na 
počet zamestnancov. Aby to majiteľ vyrie-
šil, nedávno prevzal ešte jednu predajňu 
Delia ako franšízu. Tentokrát v bratislav-
skom biznis centre Rosum. Tam môže 
zamestnancov z letiska na zimu presunúť. 
Podľa Ľuboslava Husličku je dnes veľmi 
ťažké nájsť kvalitného pracovníka. „Ľudia 
chcú zarábať a nerobiť. Prídu ráno a mys-
lia si, že budú strážiť pokladňu a blokovať. 
Ale je potrebné aj povykladať a pozame-

tať,“ tvrdí a dodáva, že sa mu aj napriek 
tomu podarilo vybudovať tím ľudí, medzi 
ktorými vládnu priateľské vzťahy.

Predajňa na letisku je špecifická tým, že 
sa na ňu nevzťahuje obmedzenie predaja 
počas sviatkov. Dokonca jej z nájomných 
podmienok vyplýva, že počas Vianoc musí 
byť otvorená, aby letisko zabezpečilo zák-
ladné služby. Okrem cestujúcich sa však 
počas sviatočných dní nájde množstvo 
ľudí, ktorí potrebujú rýchlo doplniť zásoby. 
„Cez sviatky nám zákazníci všetko vykú-
pili. Máme obmedzené skladové priesto-
ry, preto som musel ísť dokúpiť tovar do 
veľkoskladu. Pred sviatkom príde trojná-
sobne väčší počet ľudí, lebo sa boja, že 
umrú od hladu a zopakujú to ešte na druhý 
deň, lebo zistia, že sme otvorení,“ žartu-
je Ľuboslav Huslička, ktorý už teraz vie, 
že ho čaká na Vianoce pracovná zmena. 
Zároveň dodáva, že ak sa podarí, budúci 
rok by chcel prebrať ďalšiu predajňu.

BEZ OBALU AJ BEZ LEPKU
Na začiatku bol úspešný blog, kde naj-
väčší ohlas zaznamenali recepty na bez-
lepkové vegánske koláče. Jeho autori, 
manželia Daniela a  Matúš Zvaloví, sa 
preto rozhodli, že si otvoria vlastnú výrob-
ňu. Tam začali takéto koláče sami piecť 
a dodávať do bio obchodov a cukrární. 
„Následne dopyt tak narástol, že sme 
začali uvažovať nad tým, ako sa k našim 
zákazníkom priblížiť,“ vysvetľuje začiatky 
príbehu predajne U Dobrožrúta Daniela 
Zvalová. S  manželom sa napokon roz-
hodli pre priestor na Radlinského ulici 
v  Bratislave, kde obchod pred rokom 
a pol otvorili.

U Dobrožrúta sa spája bezobalový obchod 
s remeselnou bezlepkovou pekárňou. Vo 
svojom sortimente má základné suché 
potraviny, ako sú orechy, sušené ovocie, 
ryža, pšeno, pohánka, strukoviny, koreni-
ny. Zákazníci si však môžu prísť načapo-
vať aviváž, prací gél či univerzálny čistič 
do domácnosti. Okrem toho predajňa tiež 
ponúka produkty na bezobalový život 
alebo domácnosť, ako sú kefy, handry, 
kompostovateľné vrecká. „Z  pekáren-
ských a cukrárenských výrobkov máme 
chleby, žemličky, bagety i sladké pečivo. 
Najobľúbenejším koláčom u nás je prav-
depodobne krémeš, ktorí si ľudia veľmi 
obľúbili, ale aj bublokoláč a  bábovku,“ 
hovorí Matúš Zvalo. Na začiatku bola 
na policiach U Dobrožrúta asi polovica 
terajšieho sortimentu. Ten však manželia 
neustále rozširujú.

S prístupom zero waste, teda minimali-
záciou odpadu, najprv začali vo svojej 
pekárni. „Tam sa snažíme na to myslieť 
už pri nákupe a odoberať hlavne gastro 
balenia. S  niektorými dodávateľmi si 
dokážeme tieto obaly točiť, rotujú medzi 
nami,“ opisuje Matúš Zvalo. Okrem toho 
v  prevádzkach separujú papier, plasty, 
sklo, kovy a bioodpad spracovávajú pria-
mo na mieste elektrickým kompostérom.

Medzi ich stálych zákazníkov patria 
mladí ľudia, ktorí sa zaujímajú o životné 
prostredie i zdravý životný štýl, mamičky 
s deťmi, zamestnanci neďaleko stojacich 
biznis centier, ale po bezlepkové peči-
vo si prídu i starší zákazníci. Dobrožrúti 
momentálne pripravujú vo výrobni, kto-
rá sa nachádza v Karlovej Vsi, predajné 
okienko a je tiež pravdepodobné, že pri-
budne ďalšia predajňa.

Tatiana Kapitánová

Celú videoreportáž z predajne manželov Zvalovcov si 
môžete pozrieť po načítaní QR kódu alebo na: www.
youtube.com na kanále Atoz Retail.

Celú videoreportáž z predajne Ľuboslava Husličku si 
môžete pozrieť po načítaní QR kódu alebo na: www.
youtube.com na kanále Atoz Retail.
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Ochota spotrebiteľov míňať má dlhodobo 
rastúci trend. Ak sa momentálne hovorí, že 
sme sa nikdy nemali tak dobre ako teraz, 
platí to aj pre maloobchod. Celá stredná 
Európa i Nemecko sú ostrovom pozitívnej 
nálady. Štruktúra maloobchodného trhu 
však nahráva hypermarketom a  super-
marketom. Tých od roku 2011 pribudlo 
15  %, keď ich bolo vlani na Slovensku 
698. Počet tradičných predajní do 50 met-
rov štvorcových za toto obdobie poklesol 
o viac ako tisíc, čo predstavuje - 23 %. 
„Skvelou správou ale je, že tradičný trh 
s predajňami od 51 do 400 metrov štvor-
cových sa stabilizoval a za posledné štyri 
roky nevidíme žiadne zásadné zmeny,“ 
vysvetľuje Lubomír Mechura, riaditeľ pre 
vzťahy s reťazcami CZ & SK / CEE spo-
ločnosti Nielsen.

PRIESTOR TREBA DAŤ TOP POLOŽKÁM
Spoločnosť dlhodobo sleduje a  analy-
zuje vývoj kategórií potravín i drogérie. 

PRESTAVBA PREDAJNE 
PRINESIE VYŠŠIE TRŽBY
Tradičný trh dlhodobo čelí veľkej konkurencii zo strany moderného obchodu. Malí domáci hráči sa svojou veľkosťou ani obratom 

k nadnárodným reťazcom nepribližujú. Ak sa však rozhodnú zmeniť a hľadať cesty k zefektívneniu predaja, svoje výsledky môžu výrazne 

zlepšiť. Jedna z foriem, ako to dosiahnuť, je remodeling predajní.

Na základe získaných dát zostavila top 
20 kategórií pre tradičný trh, ktoré za rok 
vygenerovali obrat skoro 1‚3 miliardy eur, 
a teda by nemali chýbať v žiadnej predaj-
ni. Podľa Mechuru je toto číslo takmer 
identické s českým trhom. Tam však tra-
diční obchodníci vlastnia dvojnásobok 
predajní. „Na Slovensku je teda predajňa 
dvakrát bohatšia ako v Česku,“ uvádza. 
Top kategóriou pre slovenský tradičný 
trh je pivo, ktoré generuje najviac tržieb. 
Dôležitými kategóriami sú aj vodka, 
borovička, ostatný alkohol, ale napríklad 
i zmrzliny. Z drogérie by v predajni nemali 
chýbať baterky, papierový tovar či dám-
ska hygiena.

Niektorým kategóriám sa výrazne darí 
v  lete. Z  potravín je to zmrzlina, ktorú 
však netreba podľa Mechuru špeciálne 
promovať, pretože tú si zákazníci kúpia 
tak či tak. Oveľa väčší priestor by však 
venoval napríklad marinádam. V teplých 

Supermarket v Nových Zámkoch po rekonštrukcii.

OZVENY
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mesiacoch spotrebitelia viac siahajú aj po 
minerálnych vodách, cukre na zaváranie, 
ale aj po radleroch a  pive. „Z  drogérie 
sú to insekticídy, dezinfekčné prostried-
ky, sprchové gély, dezodoranty, holiace 
strojčeky. Za zmienku stoja aj repelenty 
a opaľovacie prostriedky,“ hovorí.

REMODELING PRINESIE OBRAT
Nielsen sa pýtal tridsiatky výrobcov, kde 
vidia najväčšie rezervy obchodníkov na 
tradičnom trhu. Na vrchných priečkach 
sa objavila vysoká konkurencia zo stra-
ny moderného obchodu, ktorý má vďaka 
svojej veľkosti lepšie vyjednávacie pod-
mienky a dokáže si vybojovať nižšie ceny. 
Výrobcovia však kritizovali aj nepružnosť 
a neochotu tradičných obchodníkov hľa-
dať cesty k  zefektívneniu. Predajne sú 
podľa ich odpovedí častokrát zastarané 
a  zoznam produktov nezodpovedá top 
položkám. Tradičným obchodníkom pre-
to radia nebojovať s  moderným trhom 
cenou, ale skôr pridanou hodnotou, opti-
malizovať sortiment, viac sa centralizovať 
a zmodernizovať prevádzky.

„Pozreli sme sa preto bližšie na remodelá-
ciu. Skúmali sme 200 vynovených predaj-
ní, ktoré sme porovnali s celým tradičným 
trhom. Predajne neprešli rekonštrukciou 
v  rovnakej dobe, preto sme sledova-
li každú predajňu zvlášť. Porovnávali 
sme zároveň porovnateľné obdobia, aby 

sme reflektovali vplyv sezónnosti,“ tvrdí 
Lubomír Mechura. To znamená, že ak 
nejaký obchod remodeloval napríklad 
v druhej polovici minulého roka, hodnotili 
dáta prvého polroka 2017 s prvým pol-
rokom 2018. Výsledkom bolo, že remo-
delované predajne dokázali zvýšiť obrat 
o 12‚3 %. „Každá remodelácia je, samo-
zrejme, osobitá a do výsledkov vstupuje 

veľa externých faktorov. Keď pri vás otvorí 
Kaufland, nemôžete to ovplyvniť. Ale na 
druhej strane, ak sa rozhodnete remo-
delovať, má to svoju návratnosť. Určite 
bude rozdelená do niekoľkých rokov, ale 
výsledky tam sú,“ konštatuje.

Ak sa obchodník rozhodne pre remode-
ling, má dve možnosti. Buď to urobí sám 
z vlastných zdrojov, alebo ak nemá dosta-
tok financií, využije category manažment 
v spolupráci s výrobcom. Mnoho dodáva-
teľov ponúka prevádzkam, že im pomô-
že remodelovať danú kategóriu. Zvýši 
tak tržby nielen pri svojich produktoch, 
ale pozdvihne celú kategóriu. Jednou 
z firiem, ktorá takúto možnosť ponúka, je 
aj Plzeňský Prazdroj. Ten deklaruje, že po 
rekonštrukcii oddelenia piva sa obchodní-
kovi zvýšia tržby minimálne o 10 %.

„Pred remodeláciou bolo všetko pivo na 
paletách, nebola jasná štruktúra, ani to, 
kde je prémiový tovar, chýbali cenovky. 
Po zmene má predajňa komplet nový 
regál, usporiadanie i  dobrú orientáciu. 
Zákazník netrávi čas hľadaním výrobkov, 
ale tým, že premýšľa, koľko utratí,“ hovorí 
o benefitoch Lubomír Mechura.

ZÁKAZNÍK NETRÁVI ČAS 
HĽADANÍM VÝROBKOV,
ALE TÝM, ŽE PREMÝŠĽA, 
KOĽKO UTRATÍ.

Podľa Lubomíra Mechuru sa remodelácia obchodníkovi oplatí.
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NIŽŠIE NÁKLADY A VYŠŠÍ OBRAT
Predajňa Coop Jednota v  Nových 
Zámkoch sa rozhodla pre kompletnú 
rekonštrukciu vo vlastnej réžii. „V predajni 
sme videli potenciál rastu obratu, pretože 
je situovaná uprostred sídliska v blízkos-
ti železničnej stanice. A  keďže neďale-
ko sa nachádza agresívna konkurencia, 
bolo potrebné remodelovať,“ vysvetľuje 
dôvody Karol Horváth, vedúci oddele-
nia supermarketov, Coop Jednota Nové 
Zámky. V predajni bolo potrebné vyme-
niť opotrebované obchodné zariadenie, 
skrášliť neatraktívny exteriér predajne 
i zmeniť nevyhovujúce dispozičné rieše-
nie. Okrem rastu obratu si spoločnosť od 
investície sľubovala zníženie energetickej 
náročnosti predajne.

Obchod mal pôvodne 295 metrov štvor-
cových plus predajňu mäsa so samostat-
ným vchodom. Po prestavbe, ktorá trvala 
päť mesiacov, sa plocha zväčšila o sto 
percent. Vďaka tomu dokázali rozšíriť sor-
timent približne o dvetisíc položiek. „To sa 
nám podarilo tak, že sme úplne prerobili 
dispozičné riešenie podlažia, prevádzku 
s mäsom sme začlenili do supermarke-

tu. Všetko sme kompletne povymieňa-
li, obchodné zariadenie i  chladiarenskú 
techniku,“ opisuje. Spoločnosť nainšta-
lovala elektronické cenovky, v  oddele-
ní ovocia a  zeleniny na to používa LED 
televízory, pôvodné osvetlenie 300 luxov 
vymenila za LED osvetlenie 700–1000 
luxov. Pri remodelácii použili moderné 
materiály, ako je drevo či tehly. V  pre-
dajni sa nachádzajú aj nové pokladne, 
ktoré dokážu fungovať aj ako samoob-
služné. „Po troch mesiacoch prevádzky 
sme dosiahli 16‚6-percentný rast tržieb,“ 
hodnotí Karol Horváth a dodáva, že výška 
investície bola milión eur.

Zväčšením plochy predajne dokázali 
venovať viac priestoru čerstvým tovarom, 
ako je pečivo či ovocie a zelenina. Práve 
pri týchto kategóriách zaznamenávajú 
najvýraznejšie nárasty, a  to až 133  %. 
Zvýšil sa aj predaj drogérie, pracích 
práškov či aviváže, ktoré boli pred rekon-
štrukciou podľa slov Karola Horvátha 
podvyživenými kategóriami.

Tatiana Kapitánová

TOP 20 KATEGÓRIÍ NA TRADIČNOM TRHU 	 PREDAJE (V MIL. EUR) 	 TREND 	 DÔLEŽITOSŤ*
Celkom	 1 277‚9 	 2 % 	 37 %
Pivo 	 94‚4 	 1 % 	 40 %
Minerálne vody 	 48‚3 	 0 % 	 34 %
Maslá a margaríny 	 46‚1 	 9 % 	 38 %
Oblátky	 44‚8 	 0 % 	 49 %
Alkohol – vodka 	 39‚4 	 4 % 	 48 %
Jogurty 	 35‚8 	 1 % 	 38 %
Mlieko trvanlivé 	 31‚7 	 7 % 	 37 %
Káva zrnková a mletá 	 28‚5 	 2 % 	 40 %
Dezerty a sladké pečivo 	 28‚5 	 5 % 	 45 %
Čokolády tabuľkové 	 26‚1 	 −4 % 	 36 %
Káva instantná 	 24‚5 	 2 % 	 36 %
Alkohol – borovička 	 24‚1 	 8 % 	 60 %
Syry tavené 	 22‚9 	 0 % 	 43 %
Malinovky Cola 	 22‚7 	 5 % 	 34 %
Víno stolové 	 22‚6 	 2 % 	 26 %
Alkohol ostatný	 21‚7 	 −3 % 	 49 %
Čokoládové tyčinky 	 21‚5 	 2 % 	 46 %
Čokoládové dezerty	 21‚3 	 3 % 	 33 %
Zmrzliny jednoporciové 	 20‚3 	 7 % 	 49 %
Alkoholické miešané nápoje	 19‚0 	 3 % 	 37 %

Zdroj: Nielsen, 09/17  – 08/18
Pozn.: * podiel tradičného trhu na celkových tržbách
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Ak chce dnes podnikateľ uviesť elektro-
nickú registračnú pokladnicu (ERP) do 
prevádzky, musí na daňový úrad priniesť 
knihu pokladne. Tam mu pridelia kód 
a servisný technik mu následne pokladňu 
aktivuje. Po novom by povinnosti fyzickej 
návštevy úradu i  technika mali odpad-
núť. Od júla budúceho roku sa totiž všet-
ky elektronické registračné pokladnice 
zmenia na online registračné pokladnice 
(ORP). Pri nich je tento proces jedno-
duchší. „Elektronicky si vyplníte žiadosť 
na pridelenie  kódu na stránke finančnej 
správy, kde môžete súčasne zrušiť i sta-
rý kód. Finančná správa vám elektronicky 
vygeneruje inicializačné údaje, ktoré spo-
čívajú z certifikátu a vašich identifikačných 
údajov. Takýto balíček si nahráte do pok-
ladnice jednoduchým spôsobom a môžete 
takúto pokladnicu používať na evidenciu 
tržieb,“ vysvetľuje Peter Vanko, starší refe-
rent špecialista Finančného riaditeľstva, 
ktorý je členom projektového tímu eKasa.

PODMIENKOU JE INTERNET
Obchodníkom odpadnú povinnosti so 
servisnou organizáciou. V  súčasnosti 
musia pokladne absolvovať zo zákona 

eKASA PREPOJÍ 
POKLADNICE 
S DANIARMI
Zo všetkých registračných pokladníc na Slovensku sa od júla budúceho 

roka stanú tzv. eKasy. To znamená, že budú napojené na centrálny 

systém Finančnej správy. Ráta s tým návrh zákona, ktorý pripravila 

finančná správa spolu s ministerstvom financií. Štát chce týmto 

krokom znížiť daňovú medzeru a získať viac peňazí do svojho rozpočtu. 

Podnikateľom za to sľubuje nižšiu administratívnu záťaž.
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viac koncových zariadení. Fungovať budú 
súčasné ERP zakúpené od roku 2015, kto-
ré prejdú softvérovým upgradom, ale aj 
mobilné telefóny či tablety. Malí podnikate-
lia si stále môžu vybrať virtuálnu registračnú 
pokladnicu (VRP), ktorú na evidenciu tržieb 
zadarmo ponúka finančná správa.

Koncové zariadenia dodávajú exter-
ní výrobcovia či dodávatelia pokladníc 
a  pokladničných systémov. Finančná 
správa bude dozerať na to, aby neboli 
použité nesprávne zariadenia, ktoré nebu-
dú spĺňať požiadavky zákona. „Od januára 
budúceho roka budú musieť všetky zaria-

servis každých päť rokov, po novom to 
nebude potrebné. V  eKase sa nebudú 
robiť ani denné uzávierky, zúčtovanie 
tržieb však ostáva. Fiškálnu pamäť nahra-
dí chránené dátové úložisko.

V praxi bude eKasa znamenať, že finanč-
ná správa dostane o každom nákupe, res-
pektíve transakcii, informáciu okamžite. 
Základný predpoklad na to, aby systém 
obchodníkom fungoval, je internetové pri-
pojenie. Podľa finančnej správy sa doda-
točné náklady na jeho zriadenie týkajú 19 
percent firiem z celkového počtu 123-tisíc 
subjektov s ERP. eKasou sa bude môcť stať 

ONLINE REGISTRAČNÁ 
POKLADNICA PRI PLATBE 
ZÁKAZNÍKA ZAREGISTRUJE 
KAŽDÝ DOKLAD 
DO SYSTÉMU FINANČNEJ 
SPRÁVY.

inzercia

VÝHODY eKASY PRE PODNIKATEĽA
• �zníženie administratívnej záťaže

• �liberalizácia trhu pre pokladničné zariadenia

• �zníženie nákladov pri prevádzke (nie sú potrebné servisné organizácie)

• �kontinuálny prechod medzi účtovnými dňami (nie je potrebná uzávierka)

• �export dát – podklad pre zjednodušenie podávania KV DPH alebo daňového priznania

• �dostupnosť evidovaných tržieb 24/7 (počas doby archivácie)

Zdroj: Finančná správa

denia uvádzané na slovenský trh prejsť 
certifikáciou. Takýto zoznam pokladníc 
bude zverejňovaný na portáli FS a vy si 
budete môcť z týchto pokladníc vyberať, 
ktorá vám vyhovuje,“ vysvetľuje Peter 
Vanko. Všetky údaje o evidencii tržieb sa 
budú ukladať v úložisku finančnej správy 
a  tiež v  chránenom úložisku konkrétnej 
pokladnice, kde sa budú archivovať.

ELEKTRONICKÉ POKLADNIČNÉ 
DOKLADY NA VYŽIADANIE
Novinkou systému je aj identifikácia 
zákazníka pod číslom kupujúceho, nie na 
základe osobných údajov. Súčasťou iden-
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tifikácie môže byť aj emailová adresa. Ak 
bude mať zákazník záujem, obchodník 
mu zašle pokladničný doklad elektronic-
ky. „Tiež mu budete vedieť sprístupniť cez 
vašu ORP elektronické prostredie, kde 
sa bude môcť kupujúci pozerať na svoje 
doklady, bude s nimi vedieť manipulovať 
a  dať si ich napríklad do účtovníctva,“ 
tvrdí Peter Vanko. Takáto identifikácia 
je zatiaľ nepovinná. Ak kupujúci nebude 
mať záujem dostať doklad mailom alebo 
nebude chcieť mať elektronický prístup, 
tak sa neidentifikuje a  obchodník mu 
vytlačí klasický pokladničný doklad.

Online registračná pokladnica pri platbe 
zaregistruje každý doklad do systému 
finančnej správy, ten prijme túto infor-
máciu a  odošle do pokladnice eKasy 
klienta, teda do ORP alebo VRP, unikátny 
identifikátor, ktorý vytlačí na doklad. Ten 
bude po novom obsahovať aj QR kód, 
ktorý si bude môcť zákazník naskenovať 
do špeciálnej aplikácie „over doklad“. 
„Aplikácia – over doklad – umožní kupu-
júcemu si doklady overiť a  nahlásiť 
finančnej správe podozrivé pokladničné 
doklady. Predpokladáme vývoj exter-
ných aplikácií, pomocou ktorých si po 
naskenovaní dokladu bude môcť kupujú-
ci doklady spočítať, vďaka čomu si bude 
môcť robiť účtovníctvo alebo sledovať, 
koľko minul v  obchodoch,“ konštatuje 
Peter Vanko.

Obchodník bude mať prístup do úložiska 
eKasy na portáli finančnej správy. To mu 
umožní získať údaje o každej ORP, ktorú 
má zaregistrovanú. „Bude môcť skontro-
lovať, ako pokladnice pracujú, aké dokla-
dy vydávajú, aké máte obraty. Prístup 
do tejto zóny by mal byť delegovateľný, 
napríklad na ekonómku,“ vysvetľuje.

NIEKTO USPORÍ, 
NIEKTO BUDE MAŤ NÁKLADY
Prechod z ERP do ORP si vyžaduje doda-
točné náklady na pokladničné zariadenie 
a pre niektorých podnikateľov aj na zriade-
nie internetu. Obchodník totiž nesie zod-
povednosť za zasielanie údajov. Online 
registračná pokladnica síce vie fungovať 
v offline režime, pretože ráta s možnými 
výpadkami internetu. Do 48 hodín sa však 
všetky doklady musia doevidovať v sys-
téme finančnej správy. Časté výpadky 
internetu či pokladnica príliš dlho v offline 
režime môžu byť dôvodom na kontrolu.

Štát si od nového systému sľubuje zrých-
lenie a  zjednodušenie daňových kontrol. 
Keďže pokladnice budú online prepojené 
s finančnou správou, jeden typ kontrol môže 
vyzerať aj tak, že podnikateľ ani nebude 
vedieť, že je kontrolovaný. Kontrolóri budú 
sedieť pred prevádzkou a počítať ľudí, ktorí 
vychádzajú z prevádzky a sledovať, či ten 
istý počet bločkov nabieha na centrálnom 
serveri. Pokiaľ nenabieha, je to dôvod na 
vykonanie kontroly priamo na prevádzke. 
Náklady štátu na zavedenie eKasy sa pod-
ľa odhadov finančnej správy pohybujú na 
úrovni 18 miliónov eur, no v roku 2020 si z jej 
zavedenia sľubuje výnosy vo výške skoro 
118 miliónov eur.

Podnikateľom štát za to núka menšiu 
administratívu i úsporu nákladov za ser-
vis či termopásku. Výrobcovia poklad-
ničných systémov však upozorňujú, že 
finančná náročnosť prechodu na ORP 
závisí od zariadení, ktoré obchodníci dnes 
majú. V jednom extrémnom prípade budú 
musieť celé pokladničné miesto vymeniť, 
a to môže podľa kvality a ceny stáť stovky 
eur. V druhom extrémnom prípade, keď 
má obchodník potrebné vybavenie, inter-
net i servisnú zmluvu, ktorá mu zabezpečí 
upgrade softvéru, nezaplatí nič. A vďaka 
zrušenému servisu fiškálnych modulov 
dokonca na prevádzke pokladní ušetrí.

Podnikatelia však majú možnosť stiahnuť 
si od finančnej správy bezplatnú VRP. 
„Rozdiel medzi VRP a ORP je v tom, že 
virtuálna registračná pokladnica, kto-
rú si stiahnete ako aplikáciu, je stavaná 
pre malých podnikateľov. Nedá sa totiž 
napojiť na nejaký softvér, účtovníctvo 
či skladovú evidenciu,“ uzatvára Peter 
Vanko. Apríl až júl budúceho roka bude 
prechodným obdobím, kedy podnikatelia 
môžu používať ERP aj ORP, aby si zabez-
pečili plynulý prechod na eKasu, na ktorú 
budú musieť byť napojené všetky poklad-
nice od júla budúceho roka.

Tatiana Kapitánová

Peter Vanko o eKase.
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Značná časť tržieb z cukroviniek sa generuje 

v pokladničnej zóne. Je to posledné miesto 

na oslovenie platiaceho zákazníka. Pri 

správnom výbere portfólia a vystavení 

produktov sa predaj pri pokladni dá zvýšiť 

o viac ako polovicu. Komplexné riešenia 

pokladničnej zóny ponúka obchodníkom 

spoločnosť Nestlé Slovensko.

ÚPRAVA POKLADNIČNEJ ZÓNY 
PODPORÍ IMPULZNÝ PREDAJ

inzercia

Kongres Samoška v Trnave bol 
pre nás výborná skúsenosť. 
S veľtrhmi iba začíname, 
ale osobný a profesionálny 
prístup zo strany organizátorov 
nás veľmi milo prekvapil. 
Získali sme mnoho kontaktov 
a nových klientov, s ktorými 
už v súčasnej dobe 
spolupracujeme. Zároveň sme 
získali množstvo cenných 
rád zo strany skúsených 
vystavovateľov. Už sa veľmi 
tešíme na ďalší kongres, 
ktorý sa uskutoční začiatkom 
budúceho roka v Olomouci.
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Až jedna tretina ľudí, ktorí si kúpia cuk-
rovinky, to pred príchodom do predajne 
nemala v pláne. Dve tretiny síce idú do 
obchodu cielene na niečo „sladké“, avšak 
polovica z nich nevie, aký konkrétny pro-
dukt si položí do košíka. Vyberie si až to, 
čo jej na mieste padne do oka. „Máme 

POKLADNIČNÁ ZÓNA OZVENY

Pri pokladni sa dá zákazník presvedčiť k ďalšiemu nákupu.
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POKLADNIČNÁ ZÓNA

VYŠŠIE TRŽBY PRI POKLADNI
Výbornou príležitosťou, kde takéhoto 
zákazníka osloviť, je pokladničná zóna. 
„Pokladňa je jediným miestom v predaj-
ni, ktorým musí prejsť každý kupujúci. Je 
to zároveň posledné miesto, kde môžeme 
zákazníka osloviť a ešte ho presvedčiť, 
aby sa rozhodol pre nejaký výrobok,“ tvrdí 
Ľuboš Plačko, trade marketing manažér 
kategórie cukroviniek Nestlé Slovensko. 
Niekedy sa stane, že zákazník musí stáť 
pri pokladni v rade. Práve vtedy má však 
čas sa rozhliadať okolo seba. Ak ho pro-
dukty svojím vystavením oslovia, napokon 
ešte doplní už aj tak naplnený nákupný 
košík. Práve vtedy dochádza k impulzné-
mu nákupu.

Pre cukrovinky značky Nestlé je poklad-
ničná zóna nesmierne dôležitý priestor. 
Z celkového predaja tejto kategórie gene-
ruje skoro tretinu tržieb. Aj preto sa spoloč-
nosť rozhodla pozrieť sa na pokladničné 
zóny detailnejšie. V  desiatich prevádz-
kach tradičného trhu vykonala test na to, 
ako zvýšiť tržby z  predaja pri pokladni. 
Na základe predajných dát konkrétnych 
obchodov na začiatku zostavila portfólio 
z najobľúbenejších položiek. Pre predajne 
následne navrhla technické riešenie, aby 
produkty dostali čo najlepšie vystave-
nie a viditeľnosť. Na základe EAN kódov 
potom sledovala predajnosť položiek 
v  remodelovanej pokladničnej zóne po 
dobu šiestich mesiacov. „Pred testom bol 
priemerný mesačný predaj z pokladničnej 
zóny 1849 eur, po implementácii návrhu 
predaj stúpol priemerne na 2903 eur, čo 
je nárast o 57 percent. Viac sa predával 
každý jeden dodávateľ, ktorý bol umiest-
nený v pokladničnej zóne, a to v priemere 
o 38 eur na jednu položku, nielen Nestlé,“ 
vyhodnocuje Ľuboš Plačko. Nárast pre-
počítavali na jednu položku, aby nedošlo 
k skresleniu, keďže každý dodávateľ má pri 
pokladni iný počet produktov. Zaujímavým 
faktom je, že top desať položiek generuje 
až 69 % predaja čokoládových cukroviniek 
z pokladničnej zóny.

RIEŠENIA VHODNÉ 
PRE VŠETKY TYPY PREDAJNÍ
Na základe týchto výsledkov sa rozhodlo 
Nestlé ponúknuť predajniam niekoľko 
variantov riešenia pokladničnej zóny. 
Prvým sú impulzné stojany, ktoré sú vhod-
né pre tie najmenšie prevádzky s  pok-
ladničnými zónami bez pásu. Prínosom 
takýchto stojanov pre pultový predaj je to, 
že sa dajú variovať. Umožňujú vertikálne 
i horizontálne zloženie, taktiež vyloženie 

60 percent spotrebiteľov, ktorí prídu do 
predajne a vieme ovplyvniť ich rozhodnu-
tie, akú cukrovinku si kúpia,“ hovorí Rita 
Bohonyová, trade marketing špecialistka 
kategórie cukroviniek spoločnosti Nestlé 
Slovensko.

Podľa jej slov existuje viacero motivácií, 
ktoré povzbudzujú spotrebiteľov ku kúpe 
cukroviniek. Po prvé, spotrebitelia radi 
skúšajú nové príchute. Zároveň si ale 
dávajú pozor na to, koľko sladkostí zjedia. 
Preto sa na obaloch uvádza denná odpo-
rúčaná dávka. Cukrovinky konzumujú 
pri rôznych spoločenských udalostiach. 
Taktiež sa s nimi radi podelia aj s blíz-
kymi pri večernom sledovaní televízie. 
Obľúbené sú preto aj tzv. family packy. 
Sladké sa často stáva darčekom, ale radi 
si ho zákazníci doprajú aj sami v priebehu 
dňa, či už ku káve alebo keď si chcú dobiť 
energiu. A v neposlednom rade je to aj 
impulzivita. Ak je produkt dobre vystave-
ný a viditeľný, spotrebiteľ po ňom jedno-
ducho siahne len tak.

NIEKEDY SA STANE, 
ŽE ZÁKAZNÍK MUSÍ STÁŤ
PRI POKLADNI V RADE. 
PRÁVE VTEDY MÁ VŠAK 
ČAS SA ROZHLIADAŤ
OKOLO SEBA.

Patrícia Borárošová, Rita Bohonyová a Ľuboš Plačko z Nestlé Slovensko.
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Spoločnosť Nestlé projekt už spustila 
a do konca septembra nainštalovala viac 
ako 300 pokladničných zón v rámci celé-
ho Slovenska. „Stále však hľadáme ďal-
ších partnerov a prevádzky, ktoré by mali 
o naše riešenia záujem. Maloobchodník, 
ktorý sa pre nich rozhodne, nemá žiad-
ne náklady s  inštaláciou a  servisom, 
pretože všetko pokrýva Nestlé,“ uvádza 
Borárošová. Ako dodáva, obchodník 
má od spoločnosti garantovaný servis. 
Pokladničné stojany sa dajú aj persona-
lizovať vďaka kartám, na ktoré je možné 
umiestniť logo danej predajne.

Tatiana Kapitánová

jú z  takzvaného čela a bočného modu-
lu, ktorý môže mať veľkosť 40, 80 a 120 
centimetrov. „Výhodou týchto stojanov je, 
že sa dajú veľmi pekne skladať. Môžeme 
ich spájať, upravovať poličky, háky, podľa 
požiadaviek konkrétnej prevádzky,“ kon-
štatuje Patrícia Borárošová, trade mar-
keting špecialistka kategórie cukroviniek 
Nestlé Slovensko.

Podľa jej slov montáž trvá zhruba pol 
hodiny, takže žiadnym zásadným spôso-
bom neobmedzí chod prevádzky. Veľkosti 
poličiek sú prispôsobené veľkosti kartó-
nov, takže nie je potrebné tovar vykladať. 
„Okrem technického riešenia stojanov je 
však dôležité, aby v  pokladničnej zóne 
boli vhodné produkty. Veľký dôraz preto 
kladieme na plánogramy, v ktorých odpo-
rúčame, ktoré produkty a ako by mali byť 
vystavené. Samozrejme, rešpektujeme 
dohody majiteľa obchodu aj s inými dodá-
vateľmi,“ pokračuje Patrícia Borárošová.

inzercia

NIKDY Z KONCENTRÁTU

BEZ STABILIZÁTOROV

BEZ PRIDANÉHO CUKRU

BEZ LEPKU

RUČNÝ ZBER
A PLNENIE PRIAMO
PRI ZDROJI

BEZ GENETICKEJ
MODIFIKÁCIE

Poskyt
uje

5 dôležitých minerálov

 SODÍK, FOSFOR, 

DRASLÍK, horčík, vápnik

NIKDY Z KONCENTRÁTU

Poskyt
uje

dôležitých minerálov

DRASLÍK, horčík, vápnik

WWW.COCOXIM.SK

na pokladničnom pulte. Ďalšie rieše-
nie myslí aj na samoobslužné pokladne, 
ktoré sú momentálne trendom a má ich 
čoraz viac predajní. V súčasnosti sa však 
spoločnosť najviac zameriava na stojany, 
ktoré sú vhodné pre pokladničné zóny 
s pásom. Aj tie môžu byť typovo rôzno-
rodé, ale Nestlé pre nich pripravilo kom-
plexné riešenie, ktoré vystaví najpredáva-
nejšie položky. Tými sú žuvačky, tyčinky, 
cukríky, ale aj produkty, ktoré patria do 
nonfood kategórie, ako napríklad baterky, 
lepidlá a ďalšie. Takéto stojany sa sklada-

69 %  predaja čokoládových 
cukroviniek v pokladničnej 
zóne generuje 
10 najobľúbenejších položiek.

30 %  z celkového predaja kategórie 
čokoládových cukroviniek sa 
uskutoční v pokladničnej zóne.

57 %  nárast predaja dosiahla po 
remodelingu v priemere každá 
pokladničná zóna.

Zdroj: Nestlé Slovensko

AK JE PRODUKT DOBRE 
VYSTAVENÝ A VIDITEĽNÝ, 
SPOTREBITEĽ PO ŇOM 
JEDNODUCHO
SIAHNE LEN TAK.

„Spotrebitelia radi skúšajú nové 
príchute,“ hovorí Rita Bohonyová.
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AKTUÁLNE PRE VÁS CHYSTÁME 
ĎALŠIE DVA KONGRESY: 

20. – 21. 3. 2019, KOŠICE
1. – 2. 10. 2019, TRNAVA

Vstup pre maloobchodníkov je zadarmo, ale kvôli GDPR od vás 
potrebujeme registráciu, inak by sme vám ich nemohli posielať. 

Je to jednoduché, stačí zadať e-mail na 

www.atozregistracia.sk/samoska 
alebo si svojím mobilným telefónom načítajte QR kód.

TEŠÍME SA NA VÁS!

„Ty ideš na 
Samošku? Ja som 
nedostal pozvánku.“

„To asi preto, že si 
sa neregistroval, 
hlava deravá!“

CHCETE DOSTÁVAŤ 
INFORMÁCIE 

A POZVÁNKY? 
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VEČERNÁ PÁRTY
Párty v predvečer kongresu je ideálnym miestom 
k neformálnemu pobaveniu sa s kolegami alebo 
obchodnými partnermi u pohárika niečoho 
ostrejšieho alebo na tanečnom parkete. Súčasťou 
párty je raut, hudobné vystúpenie, ochutnávky, 
prezentácie a súťaže na stánkoch partnerov.

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

NETWORKING
Kongres je jedinečnou príležitosťou 
stretnúť na jednom mieste 
zástupcov všetkých významných 
maloobchodných a veľkoobchodných 
zoskupení na tradičnom trhu, ale 
aj jednotlivých majiteľov predajní. 
Diskutujte počas večernej párty 
a prestávok o aktuálnych témach, 
ktoré hýbu trhom. Nadviažte nové 
obchodné kontakty a posilnite tie 
existujúce. 

ODBORNÝ PROGRAM
Odborný program prebieha po celý druhý deň 
konania akcie. Prináša aktuálne informácie 
o dianí a trendoch na maloobchodnom trhu, ale aj 
inšpiratívne trendy zo zahraničia.

OZVENY 
SAMOŠKY
Po každom kongrese vychádza 
v časopise Tovar&Predaj 
príloha venovaná tejto 
akcii, ktorá sumarizuje 
najzaujímavejšie momenty 
a prezentované príspevky.

350 ÚČASTNÍKOV NA 
KAŽDOM KONGRESE
Celodenný kongres na podporu slovenského 
obchodu umožňuje stretnutie členov maloobchodných 
aliancií, družstiev, jednotlivých maloobchodníkov, 
veľkoobchodov, dodávateľov i zástupcov štátnych 
a profesijných organizácií.

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

KONTAKT: Veronika Trembáčová, tel.: +421 902 819 991, veronika.trembacova@atoz.sk

ZAPÍŠTE SI DO DIÁRA
20. – 21. 3. 2019
KOŠICE

14
1. – 2. 10. 2019

TRNAVA

15

POKIAĽ CHCETE DOSTÁVAŤ POZVÁNKY 
NA KONGRES, ZADAJTE SVOJ E-MAIL NA 
WWW.ATOZREGISTRACIA.SK/SAMOSKA 
ALEBO NAČÍTAJTE QR KÓD:

ZÚČASTNITE SA AJ V ROKU 2019 
KONGRESU SAMOŠKA,  
KTORÝ BRÁNI ZÁUJMY 
SLOVENSKÉHO OBCHODU!
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ZOZNÁMTE SA S NAJLEPŠÍM 
NEALKOM NA SLOVENSKU!
Chuť skutočného piva vždy zvíťazí, o čom svedčia aj najcennejšie kovy, 
ktoré Birell zbiera rad radom. Okrem pivných Oskarov ovládol Birell aj 
Slovenskú pivnú korunku 2018 a doslova prevalcoval svoju konkurenciu.

Birell  triumfoval v kategórii  Ne-
alkoholické pivá, v ktorej si zlato odnie-
sol Birell Polotmavý, na druhom mieste 
skončil Birell Svetlý. Svojim súperom ne-
dal šancu ani v kategórii Miešané nealko-
holické nápoje typu radler a ochutené ne-
alkoholické pivá. Jednotkou sa stal Birell 
Polotmavý Citrón a striebro si odniesol 
Birell Pomelo & Grep.

V čom je Birell jedinečný?
Na rozdiel od ostatných nealiek, Birell 
sa môže pýšiť všetkými vlastnosťami 
pravého piva - plnou chuťou, rezkosťou 
a príjemnou horkosťou. Vďačí za to najmä 
unikátnym kvasinkám, ktoré z neho aj 

napriek skutočnej chuti piva robia nao-
zajstné nealko. Sú totiž citlivé i na veľmi 
nízky obsah alkoholu, preto dochádza k 
samovoľnému ukončeniu kvasného pro-
cesu, a tým aj k zastaveniu ďalšej pro-
dukcie alkoholu. Kým iné nealko pivá 
využívajú na odstraňovanie alkoholu 
fyzikálno-chemické procesy a chuťou sa 
tak vzďaľujú od skutočného piva, Birell 
sa vyrába rovnakým postupom a z rov-
nakých surovín ako tie najlepšie alkoho-
lické pivá. Pravá pivná chuť pritom nie je 
jedinou výnimočnou vlastnosťou Birellu. 
Nenájdete v ňom žiadne konzervanty ani 
umelé sladidlá a osviežujúce ochutené va-
rianty navyše obsahujú vitamíny B5, B6 a C.
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