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VRÁŤME OBCHOD
NA VIDIEK! 
Človek síce dokáže letieť na Mesiac, ale v malých obciach na Slovensku si 
nedokáže kúpiť ani len základné potraviny. Prevádzkovať obchod na vidieku nie 
je biznis, ale služba vo verejnom záujme, ktorú by mal podporiť štát. Zhodli sa na 
tom spíkri sedemnásteho kongresu Samoška, ktorý sme vysielali online.
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ÚVODNÍK

OBCHOD 
JE MIESTO 
STRETNUTÍ
Keď sme ako malí chodievali k babke na prázdniny, 
z letnej rutiny nás vždy dokázal vytrhnúť ohlásený 
príchod pojazdnej predajne. Vybiehali sme na 
cestu a dávali pozor, či už ide, aby sme ju náhodou 
nezmeškali. Čo asi tak privezie? Bude mať „na 

palube“ nejaké sladkosti alebo nebodaj nanuky? Pochádzam z kraja, kde niektoré dediny nemajú ani 
desať obyvateľov. Tí už nesnívajú o tom, že by mohli mať vo svojej obci predajňu potravín. Dlhé roky tam 
totiž nechodí ani len tá pojazdná. Ako sa zdá, situácia sa iba zhoršuje a na Slovensku je aktuálne stovka 
potravinových púští. Teda oblastí, kde nie je žiadna predajňa potravín. Obchod bol pritom vždy tým 
miestom v dedine, kde sa koncentroval život a kde ľudia nielen nakupovali, ale sa aj stretávali. O tom, ako 
ho vrátiť do obcí, sme diskutovali na 17. kongrese Samoška, ktorý sa mal pôvodne konať v Košiciach.

Pre protipandemické opatrenia sme sa s vami síce nemohli stretnúť naživo, ale sme radi, že tému 
obchodu na vidieku, ako aj ďalšie zaujímavé informácie a inšpirácie sme vám priniesli prostredníctvom 
online prenosu.
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SLOVO ZLATÝCH PARTNEROV

ZODPOVEDNOSŤ JE PRVORADÁ
Kľúčovým slovom je pre nás zodpoved-
nosť. V prvom rade zodpovednosť voči 
spotrebiteľom, kde nám štát zväzuje 
ruky komplikovanou reguláciou, ale my 
si ich zväzujeme ešte viac prísnymi mar-
ketingovými pravidlami. Tie nám definujú 
hrubú čiaru slušnosti, ktorú nemôžeme 
prekročiť. Cítime zodpovednosť voči spo-
ločnosti, pretože tu podnikáme a chceme 
byť dobrým korporátnym občanom. 

Koronakríza posúžila ako katalyzátor, kto-
rý nás nakopol ešte viac v oblasti spolo-
čenskej zodpovednosti a v dvoch vlnách 

sme podporili niekoľko projektov, ktoré 
udržujú nad vodou sociálne najzraniteľ-
nejších ľudí. Aj vďaka týmto aktivitám sa 
nám darí budovať imidž firmy, pre ktorú je 
zaujímavé pracovať. Budujeme silný tím, 
ktorý chce byť vám, obchodníkom, spo-
ľahlivým a zodpovedným partnerom. To 
nás ženie dopredu a veríme, že sa čosko-
ro staneme trhovou dvojkou. 

Budúci rok nás čakajú legislatívne zmeny, 
ktoré musíme spolu zvládnuť. Chceme, 
aby ste vedeli, že vždy budeme pri vás.

Martin Jaroš,
corporate affairs 
& communications manager, 
JTI

NA ZDRAVIE!
Približne pred troma rokmi som pred vami 
stál a  predstavoval náš projekt zame-
raný na zlepšenie vystavovania pivnej 
kategórie na tradičnom trhu, tzv. regálový 
program. Jeho cieľom je priniesť spotre-
biteľom väčšiu prehľadnosť samotného 
tovaru, ale aj príjemnú skúsenosť a piv-
ný zážitok nielen pri konzumácii, ale od 
momentu nákupu. 

Dnes je pre mňa veľkým potešením skon-
štatovať, že sme takmer na deň presne 
od spustenia programu oslávili trojstý 
hotový regálový program na Slovensku 
a ešte stále sme v tomto roku neskonči-
li. V rámci vzájomnej spolupráce by som 

tiež rád vyzdvihol sklo, špeciálne fľašo-
vinu. Tá je tento rok pri pive najdynamic-
kejšie rastúcim obalovým segmentom 
a  aktuálne je po plechovkách druhým 
najpredávanejším balením na Slovensku. 
Veľmi nás teší, že ste nám pomohli tva-
rovať spotrebiteľské správanie smerom 
k väčšej ekológii a udržateľnosti. 

Robíme maximum, aby sme pre vás boli 
nielen dobrým obchodným partnerom, ale 
aj spoľahlivým spolupracovníkom a bude-
me sa o to snažiť aj naďalej. Pomyselným 
krígľom si s vami pripíjam na zdravie a na 
budúcnosť.

Stanislav Kračmer,
národný kľúčový manažér, 
Plzeňský Prazdroj Slovensko

SME TU PRE VÁS!
Považujem za skvelé, že napriek všetkým 
zmenám, ktoré sa tento rok udiali, biznis 
si našiel cestu, ako pokračovať ďalej. 
Adaptovali sme sa a možno sa nám poda-
rilo za desať mesiacov zmeniť viac vecí, 
ako by nám trvalo desať rokov. 

Myslím si, že je kľúčové, aby sme boli 
schopní prispôsobiť sa situácii, ktorá 
nastane, aby sme menili zaužívaný spô-
sob, ako fungujeme, a  využili tak nové 
príležitosti. My ako spoločnosť Nestlé sa 
vám budeme snažiť byť v tom vždy nápo-

mocní, budeme sa snažiť hľadať nové 
spôsoby, ako osloviť spotrebiteľov, ako 
rozšíriť kategóriu, ako predať viac a lep-
šie, ako zabezpečiť, aby vaši zákazníci 
boli spokojní a vracali sa k vám.

Verím, že sa nám to tento rok darilo a som 
presvedčený, že sa nám to bude dariť 
i  naďalej. Rok 2020 sa o chvíľu skončí. 
Verím, že rok 2021, ktorý bude posta-
vený na základoch z  tohto roka, bude 
jeden z  najlepších rokov, ktoré sme na 
Slovensku zažili. 

Martin Mittner,
country manažér pre Slovensko, 

Nestlé
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pre Zväz obchodu Slovenskej repub-
liky je cťou, že môže preberať záštitu 
nad takým významným kongresom pre 
obchodníkov, akým je Samoška. 

Hlavnou prioritou Zväzu obchodu je 
obhajoba práv a  záujmov obchodní-
kov, preto v  tejto dobe hlboko cítime 
a prežívame všetky problémy, ktoré sa 
týkajú spoločnosti a osobitne obchod-
níkov. Vieme, že pozícia obchodu nie je 
dlhodobo dobrá. Vládne autority berú 
obchod iba ako niečo, čo tu musí byť 
a vôbec nevnímajú jeho nezastupiteľné 
miesto v  našej spoločnosti a  národ-
nom hospodárstve. Pri každej príle-
žitosti hovorím, že treba poďakovať 
všetkým predavačkám a predavačom 
za to, čo vykonali v tomto roku počas 
obidvoch vĺn pandémie. Žiaľ, vláda 
nechápe, že popri všetkej úcte k leká-
rom, hasičom, vojakom, zdravotníkom 
patrí rovnaké „ďakujem“ aj predavačom 
a predavačkám. 

Takýto postoj vyvoláva problémy, s kto-
rými sa musíme boriť. K  dlhodobým 
problémom navyše pribudli ďalšie, 
ktoré priniesla pandémia. Musím však 
konštatovať, že obchod sa s nimi vyrov-
nal a dokázal zabezpečiť zásobovanie 
obyvateľstva. Obchodníci s potravinami 
sú v  ľahšej situácii, tešia sa spotrebi-
teľskému záujmu, čomu nasvedčujú 
hospodárske výsledky. Žiaľ, iná situá-
cia je u obchodníkov, ktorí predávajú 
nepotravinársky tovar, ktorých sa pri-
jaté opatrenia tvrdo dotkli a výsledkom 
je to, že budú veľmi radi, ak tento rok 
skončia aspoň na nule. 

Vládne autority nám dlhodobo nena-
slúchajú a  neberú na vedomie naše 
oprávnené návrhy, ktoré vychádzajú 
zo skúseností. Potom sa stáva, že sú 
v platnosti obmedzenia ako vyhrade-
né seniorské hodiny, počas ktorých sú 
prázdne alebo poloprázdne predajne, 
že obchody museli dlho bojovať s limi-
tom 25 metrov štvorcových na jedného 

ZÁŠTITA OZVENY

inzercia

SLOVO  
PREZIDENTA ZO SR
Vážené dámy a páni, milí priatelia z odvetvia obchodu,

zákazníka. Myslíme si, že tieto opat-
renia by mali byť prijímané po tom, čo 
svoj názor povedia obchodníci. V tom-
to smere sú členovia Zväzu obchodu 
SR i  členovia SAMO za jedno a  ruka 
v ruke bojujeme s tým, aby podnikanie 
v  obchode nebolo trestom, ale pod-
nikaním so všetkými jeho starosťami 
i radosťami. 

Prajem vám, aby vám počas Vianoc 
vyšli všetky podnikateľské plány. Možno 
sviatky nebudú také ako vlani, ale verím, 
že svojou šikovnosťou a sortimentom 
oslovíte zákazníkov a  ponúknete im 
všetko, čo si prajú pod vianočný strom-
ček a na vianočnom stole. 

V mene Zväzu obchodu SR vám želám 
pekné Vianoce. Ďakujem, že pracujete 
v obchode!

Martin Katriak, prezident,  
Zväz obchodu SR
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OZVENY FOTOREPORTÁŽ A NÁZORY

17. kongres

1. online stream

13 rečníkov

34 partnerov

260 �registrovaných 
účastníkov

�Keďže sa kongres nemohol pre protipandemické opatrenia konať 
s publikom, priniesli sme vám ho online.

�Záštitu nad kongresom prevzal Zväz obchodu SR. Úvodné slovo 
odborného programu patrilo jeho prezidentovi Martinovi 
Katriakovi.

�Martin Jaroš z JTI, Martin Mittner zo spoločnosti Nestlé a Stanislav 
Kračmer z Plzeňského Prazdroja Slovensko sa ako zlatí partneri 
kongresu prihovorili divákom.  

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.

Alena Potfajová,
zástupkyňa vedúcej, Ing. Janka Potfajová - Potraviny

Výborný nápad preniesť Samošku do online priestoru, aj keď uznávam, že osobný kontakt s obchodnými partnermi 
a kolegami z brandže mi chýbal. Rada som si vypočula inšpiratívne príbehy a nápady podnikateľov. Keď sa chystáme 
na Samošku, zakaždým sa so sestrou dohadujeme, ktorá z nás pôjde, keďže druhá musí vždy zostať v obchode. 
Výhodou online prenosu bolo, že sme si ho tentokrát mohli pozrieť obe. Boli by sme preto možno rady, ak by živý 
prenos zotrval i do budúcna, interpretácia tretej osoby nedá toľko, ako keď si pozriem program online, aj keď len 
jedným očkom popri práci. Veľký obdiv patrí tvorcom detvianskeho supermarketu, kde sa vyhrali naozaj s každým 
detailom. Veľmi obdivujem dievčatá so zero waste obchodíkom. A tretí príspevok rodinného podnikania mi bol veľmi 
blízky, keďže aj náš obchodík začala budovať naša mama a v jej myšlienke pokračuje aj moja sestra. Je to dnes pre 
všetkých ťažké obdobie, ale hovorí sa, že keď máme všetko, nevážime si to. A teraz je ten čas na uvedomenie si priorít 
a hlavne na upevňovanie spolupráce. A kde toto všetko nájdeme na jednom mieste? Predsa na Samoške. Už sa teším!

Jozef Vahančík,
predseda predstavenstva, Coop Jednota Krupina

Aj napriek tomu, že kongresu chýbala tá pravá atmosféra spojená so 
stretnutiami s kolegami z brandže, program bol pre mňa zaujímavý a poučný. 
Tematika obchodu na vidieku je pre nás aktuálna a v diskusii k tejto téme 
odznelo veľa podnetných myšlienok a návrhov. Myslím si, že aj vidiek má 
právo na potravinársku predajňu, no ekonomika je niekedy neúprosná.
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Pandémia znížila mobilitu ľudí. Menej 
cestujú za prácou a viac sa zdržiavajú vo 
svojich domovoch, teda aj v menších mes-
tách a obciach. To spôsobuje, že v regió-
noch viac nakupujú, čo posilňuje tradičný 
trh. „Zákazníci ostávajú tam, kde bývajú. 
Obchod s potravinami na vidieku preto 
vykazuje vyšší obrat ako obvykle,“ potvr-
dzuje Martin Katriak, prezident Zväzu 
obchodu SR a podpredseda predstaven-
stva Coop Jednoty Slovensko.

Kým prvú vlnu koronavírusu charakterizo-
vali dočasné výpadky tovarov, druhá vlna 
je podľa Jozefa Beňu, majiteľa siete potra-
vín Kotva, význačná tým, že spotrebitelia 
viac šetria. „Na jar bol nedostatok múky, 
droždia a  ryže, ktoré sa najprv vykúpili 
vo veľkých obchodoch a potom zákazní-
ci vykúpili aj nás. Ľudia sa k nám však 
vracajú, lebo u nás nájdu rýchlejší nákup 
i obsluhu,“ uvádza Jozef Beňa s tým, že 

POTRAVINY PATRIA 
DO KAŽDEJ DEDINY

Obchod na vidieku vždy patril spolu s kostolom, školou a krčmou k tým miestam, kde sa odohrával verejný život. Do predajne sa nechodí 

iba nakupovať, ale aj stretávať sa a rozprávať sa. Mnoho obcí však starne, čo má za následok, že sa z nich predajne potravín vytrácajú. 

Miestni obyvatelia tak nemajú prístup k základným potravinám a sú odkázaní na pomoc iných alebo cestovanie do miest. Problém sa dá 

vyriešiť, je však na to potrebná politická vôľa, zhodli sa odborníci v panelovej diskusii na 17. kongrese Samoška.

okruh potrieb sa zúžil a spotrebitelia zistili, 
že nepotrebujú tak veľa, stačí, aby bolo.

OBCE BEZ OBCHODU
Nová situácia síce vrátila ľudí viac do 
regiónov, ale tie charakterizuje dlhoročný 
problém – nedostatok predajní potravín 
v tých najmenších obciach. Podľa štúdie 
Združenia miest a obcí Slovenska (ZMOS) 
z minuloročného decembra je v krajine 
102 potravinových púští, čo znamená, 
že tamojší obyvatelia si nemajú kde kúpiť 
základné potraviny. Až 68 % sa nachá-
dza v obciach do 250 obyvateľov, zvyšok 
v obciach do 500 obyvateľov.

Obec Nižná Voľa v  okrese Bardejov je 
jedna z nich. Má 280 obyvateľov, ale pre-
vádzkovateľ potravín skončil pred dvoma 
rokmi, pretože obchod bol nerentabilný. 
Odvtedy sa starosta snaží nájsť riešenie. 
„Podobne ako ďalšie malé obce aj tá naša 

„JE TO PRÍLEŽITOSŤ PRE 
DOMÁCICH VÝROBCOV.“
Nadnárodné reťazce na vidiek nepôjdu, 
je to preto na slovenských obchodníkoch, 
ktorí však predávajú domáce produkty. 
Podporiť obchod na vidieku je tak aj cestou, 
ako pomôcť slovenskej výrobe a zvyšovaniu 
sebestačnosti.

Martin Katriak,
prezident, Zväz 

obchodu SR

PANELOVÁ DISKUSIA OZVENY
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PANELOVÁ DISKUSIA

starne. Mladí ľudia odchádzajú za prácou 
a doplácame na to, že nemáme dosta-
točnú kúpyschopnosť. Počas koronakrí-
zy sa nám ozvala 15 kilometrov vzdialená 
pekáreň, ktorej vypadli zákazníci, zriadi-
la pojazdnú predajňu a trikrát do týždňa 
nám vozí základné potraviny,“ hovorí sta-
rosta obce Marcel Kaščák.

Podľa ústredného riaditeľa kancelárie 
ZMOS Michala Kaliňáka pritom vidiek 
predstavuje obrovský potenciál. Jeho 
atraktivita sa zvyšuje aj vďaka rastúcemu 
počtu chalupárov, ale aj ľudí, ktorí sa na 
vidiek sťahujú. Prístup k základným potra-
vinám by však mal byť samozrejmosťou. 

„Pred 50 rokmi dokázal vstúpiť človek na 
Mesiac a po 50 rokoch človek v Nižnej 
Voli nedokáže vkročiť do predajne potra-
vín. Niekde sa stala chyba. Prevádzkovať 
potraviny v takýchto obciach nie je biznis. 
Byť tam na nule je na Nobelovu cenu 
z ekonómie. Preto to musí byť služba vo 
verejnom záujme,“ tvrdí. V regiónoch ako 
Kysuce, Bardejov, Svidník je realita podľa 
jeho slov často taká, že občania dáva-
jú starostovi papieriky s  tým, čo im má 
v meste nakúpiť.

Obchodníci z malých obcí miznú práve 
preto, že im to ekonomicky nevychádza. 
„Ani my nie sme výnimkou. Síce veľmi 
neradi, ale tam, kde červené čísla príliš 
bijú do očí, musíme urobiť razantné opat-
renia,“ konštatuje Martin Katriak. 

Potraviny Kotva majú v  bardejovskom 
okrese 16 predajní, z ktorých sú iba dve 
v Bardejove, zvyšok na vidieku. „Otvoriť 
predajňu v  obci, ktorá má menej ako 
500 obyvateľov, je veľké riziko. Máme 
dve takéto predajne. Už dávno by boli 

preč, ale mám k nim osobný vzťah, pre-
tože v jednej žije môj brat, v druhej moja 
svokra. Podniká sa tam ťažko,“ hovorí 
Jozef Beňa.

JE TO V SLOVENSKÝCH RUKÁCH
Predajne na vidieku pritom reflektujú na 
aktuálne potreby spotrebiteľov, ktoré sa 
počas koronakrízy menia. „Boli by sme 
hlúpi, keby sme chceli na dedine pre-
dávať zlaté hodinky alebo francúzske 
koňaky. Predajne, ktoré fungujú, vážia 
sortiment na lekárenských váhach, pre-
tože vedúca predajne je natoľko šikovná, 
že vie, koľko jogurtov predá. To funguje, 
ale existuje ekonomická hranica, po kto-
rú sú obchodníci ochotní ísť,“ vysvetľuje 
Martin Katriak.

Jozef Beňa hovorí, že ich stratégiou je 
obslúžiť každého zákazníka. Preto majú 
v  ponuke sortiment v  troch cenových 
hladinách: „Zákazníci sa k nám vracajú 
a chcú iné veci. Možno nikdy sme nepre-

dali toľko chrenu a medu ako počas pan-
démie. Musíme im vyjsť v ústrety a pre-
dávame aj to, čo sme si mysleli, že nikdy 
nebudeme predávať.“

Martin Katriak pripomína, že problém 
potravinových púští dokáže vyriešiť spo-
lupráca obchodníkov, samospráv a poli-
tických autorít. Podľa neho nie je dôležité 
rozdať obrovské dotácie, ale pomôcť tak, 
aby dokázali byť obchody aspoň na nule. 
„Veľké nadnárodné reťazce do Nižnej 
Vole v živote nepôjdu. Preto je to na slo-
venských obchodníkoch. Pre malých je 
to náročné, ale siete ako Coop Jednota, 
Labaš, CBA znesú, keď v ich veľkých sie-
ťach bude desať predajní na nule,“ tvrdí.

RIEŠENIA SÚ VYMYSLENÉ
Starosta Marcel Kaščák komunikuje 
s obchodníkmi, ktorým chce pomôcť, ako 
môže, aby ich do dediny prilákal. Aj tomu 
predchádzajúcemu obec odpustila ročný 
nájom, napriek tomu nedokázal predajňu 
udržať. „Obchodníci mi hovoria, že ak by 
bola podpora štátu, boli by schopní uspo-
kojiť potreby občanov,“ uvádza.

Jozef Beňa,
majiteľ,  

Potraviny Kotva

„NA VEĽKÉ POLE TREBA 
VEĽKÝ TRAKTOR, NA MALÉ 
POLE MALÝ TRAKTOR.“
Problém potravinových púští sa dá odstrá-
niť. Možno nie úplne, ale spolovice určite. 
Pomohli by tomu lepšie zákony. Nemôže 
platiť rovnaká legislatíva pre veľké nákupné 
centrum v Bratislave a pre malý obchodík 
v Čertižnom, v Habure či Novej Sedlici.

„KONKURENCIOU SÚ AJ ZAHRANIČNÍ 
OBCHODNÍCI.“	
Žijeme v poľsko-slovenskom pohraničí a domáci predajcovia by radi 
podnikali, ale kazia im to obchodníci spoza hraníc. V našom regióne si ako 
riešenie viem predstaviť kamenný obchod, ktorý by obsluhoval viacero 
obcí pojazdnou predajňou.

Marcel Kaščák, starosta, Nižná Voľa

VEĽKÉ ZAHRANIČNÉ 
REŤAZCE DO MALÝCH 
OBCÍ NEPÔJDU.
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Podľa Jozefa Beňu nie je v takejto dedi-
ne ľahké otvoriť predajňu, pretože je to 
viac, ako len navoziť tovar, poskladať pult 
a postaviť zaň predavačku: „Problém je, 
že predavačka musí byť oveľa gramot-
nejšia ako pred desiatimi rokmi. Všade 
sa vedie sklad, pracuje sa so softvérom, 
musí ovládať cenotvorbu, pravidlá hygie-
ny a podobne.“

Nejde však o  neriešiteľné problémy 
a paleta ako na to je široká. „Od odpus-
tenia odvodov a miestnych daní cez zní-
ženie DPH po využitie fondov. Riešenia 
sú dávno vymyslené, potrebné je ich iba 
zrealizovať. Koncovka však chýba a to je 
nepochopiteľné,“ uvádza Michal Kaliňák. 
Ako jednu z možností uvádza aj Miestne 
akčné skupiny (MAS), postavené na verej-
no-súkromnom partnerstve, kde je nevy-
čerpaných 200 miliónov eur. Diskutujúci 
sa zhodli, že problém je definovaný 

a zanalyzovaný, riešenia vymyslené – jedi-
né, čo chýba, je politická vôľa. Hoci sú 
potravinové púšte súčasťou slovenského 
vidieka dlhé roky, žiadna vláda sa nimi 
doposiaľ nezaoberala. Problém mali aj 
v Poľsku, kde nemal prístup k základným 
potravinám milión ľudí, ale vďaka fungu-
júcim nástrojom ho dokázali za menej ako 
desať rokov vyriešiť. V Česku samospráv-
ne kraje udeľujú dotácie do výšky 70-tisíc 
českých korún. „Na Slovensku však poli-
tici nepočúvajú,“ hovorí Michal Kaliňák.
Martin Katriak hovorí, že Zväz obchodu 

SR sa dlhodobo snaží o to, aby sa riešenie 
predajní na vidieku dostalo do programo-
vého vyhlásenia vlády, ale zatiaľ sa im to 
nepodarilo. Na ministerstve pôdohospo-
dárstva sa však tento rok začala stretá-
vať pracovná skupina, ktorá má problém 
vyriešiť. „Na začiatok by stačilo, keby sme 
to skúsili na pilotných projektoch, po roku 
by sme vyhodnotili, čo sa osvedčilo naj-
viac a potom to aplikovali ďalej,“ myslí si 
Michal Kaliňák.

Tatiana Kapitánová

„VIDIEK MÁ OBROVSKÝ POTENCIÁL.“
S nástupom koronakrízy prišla aj ekonomická kríza, takže sa začalo meniť 
sociálno-ekonomické správanie ľudí. Ľudia chceli byť vo väčšom bezpečí 
a komforte, tak sa začali viac orientovať na vidiek. Slovensko je typicky 
vidieckou krajinou, kde 96 percent zo všetkých samospráv tvoria dediny.

Michal Kaliňák,
ústredný riaditeľ kancelárie, ZMOSCHÝBA UŽ IBA  

POLITICKÁ VÔĽA.
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OZVENY EKONOMIKA V ČASE KORONY

Vo všetkých oblastiach spoločenského 
života bola tento rok hlavnou témou koro-
nakríza. Slovenskú ekonomiku zasiahla 
najtvrdšie v druhom štvrťroku, keď HDP 
zaznamenal historický medziročný pokles 
o viac ako 12 %. Negatívne k tomu prispe-
la spotreba domácností, vládna spotreba, 
investície či vývozy očistené o  dovozy 
tovarov a služieb. „Keď sa začali uvoľňo-
vať opatrenia, zhruba od polovice mája 
sme videli postupné oživovanie eko-
nomiky, ktoré sa zvýraznilo počas júna 
a ďalších letných mesiacov. Ekonomike 
sa v  treťom kvartáli prekvapivo poda-
rilo vymazať veľkú časť straty, ktorú si 
pripísala počas prvej polovice roka,“ 
vysvetľuje analytička Slovenskej spori-
teľne Katarína Muchová. Ako pokračuje, 
pozitívne k tomu najviac prispievali čisté 
vývozy a spotreba domácností.

Tento rok sa dá podľa jej slov očakávať 
prepad o 6‚2 % s tým, že budúci rok sa 
ekonomika oživí a  dosiahne rast 6  %. 
„Možno sa vám to zdá rýchle, ale vidíme, 
že obnovovanie po uvoľnení dočasných 
reštrikcií vie byť rýchle. Okrem toho pre 
budúci rok máme nízku porovnávaciu 
bázu z  tohto roka, ktorá nám pomôže 
dosiahnuť vyšší rast. Zároveň budú vplý-
vať pozitívne riziká, ktoré prináša oča-
kávaná vakcína. Silným faktorom sú aj 
peniaze z Európskej únie – či už štandard-
né eurofondy, alebo veľký balík obnovy, 
ktorý pre Slovensko znamená šesť miliárd 
eur v nasledujúcich rokoch,“ konštatuje 
analytička.

VÔBEC TO NIE JE TAKÉ ZLÉ
Slovensko v rámci Európskej únie patrilo 
ku krajinám, ktorým sa podarilo zmierniť 
prepad najvýraznejšie. V treťom štvrťro-
ku zaznamenalo jeden z  najjemnejších 
medziročných prepadov HDP, dokonca 
jemnejší ako priemer eurozóny i európ-
skej dvadsaťsedmičky. „Nemecko, náš 
najdôležitejší obchodný partner, zazna-
menalo výrazné zlepšenie oproti druhému 
kvartálu, no nebolo to také razantné ako 
v prípade Slovenska. To nám dáva nádej, 
že s uvoľnením reštrikcií môže obnovenie 
ekonomickej aktivity nabrať vysokú rých-
losť,“ uvádza Katarína Muchová.

Priemyselná produkcia v septembri zazna-
menala medziročný prepad iba 0‚2 %, čo 
je po prudkých mínusoch z apríla a mája 
takmer vyrovnanie minuloročnej úrov-
ne. Prispela k  tomu najmä produkcia 
áut. Veľká časť slovenského priemyslu 
smeruje na export a septembrový vývoz 
tovarov vzrástol o vyše 3 %. Slovensko 
navyše medziročne zaznamenalo pokles 
dovozov, takže septembrové saldo zahra-

E-SHOPY: DVE 
Z TROCH EUR IDÚ 
DO ZAHRANIČIA
Ekonomika zažila počas prvej vlny pandémie koronavírusu tvrdú ranu. Prekvapivo sa z nej 

však dokázala rýchlo spamätať. Niektoré odvetvia sú síce zasiahnuté viac, ale priemyselná 

výroba sa v septembri takmer vyrovnala minuloročným číslam a spotreba domácností sa 

vyvíja nad očakávania dobre. Zákazníci menia svoje spotrebiteľské správanie a nebránia sa 

nakupovaniu na internete.
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ničného obchodu vo výške 708 miliónov 
eur dosiahlo druhú najvyššiu úroveň od 
roku 2010. „Na základe týchto dát vidíme 
silné oživenie našej ekonomiky,“ hovorí 
Katarína Muchová. No napríklad pri sta-
vebníctve nemôžeme hovoriť o  takom 
pozitívnom vývoji, pretože sa ešte neo-
živilo a v septembri sa dokonca prehĺbil 
medziročný pokles produkcie na 22 %.

Spotreba domácností sa však vyvíjala 
nad očakávania dobre. Vidieť to z malo-
obchodných tržieb i z vývoja na trhu prá-
ce. Maloobchodné tržby sa v septembri 
medziročne zvýšili o 5‚8 %, čo je jeden 
z najrýchlejších rastov za posledné roky. 
Tržby v  reštauráciách boli v  septembri 
medziročne vyššie o  3  %, aj keď je to 
oproti júlu a augustu zmiernenie, zatiaľ 
čo prepad tržieb v ubytovaní v septem-
bri dosiahol 29‚4 %. „Kríza nemala na trh 
práce až taký veľký vplyv, ako sme sa 
obávali na jar. Disponibilná miera neza-
mestnanosti dosiahla v októbri 7‚4 per-
centa. Uvoľnené reštrikcie po prvej vlne 
a letná sezóna postupne oživovali dopyt 
po práci. Riziká však ešte nevymizli,“ 
dodáva Katarína Muchová.

PENIAZE IDÚ DO ZAHRANIČIA
Slovenská sporiteľňa analyzovala dáta 
svojich klientov pri platbách kartou. Počas 
prvej vlny v  nich rýchlo klesali odvet-
via najviac ovplyvnené reštrikciami, ako 
dovolenky, cestovanie, verejná doprava, 
reštaurácie či kaviarne. To sa opakovalo 
aj v priebehu druhej vlny. Na platbách kar-
tou sa dajú ilustrovať trendy, ktorými sa 
aktuálne riadi spotrebiteľské správanie.

Cestovanie do sveta bolo pred pandémiou 
veľmi dostupné a relatívne lacné, čo zna-
menalo, že aj Slováci míňali v zahraničí veľ-
ké množstvo peňazí. Analytici Slovenskej 
sporiteľne na základe dát od svojich klien-

tov odhadli, že ročne sú to celkovo stovky 
miliónov eur. Počas minulého roka iba na 
platbách kartou v zahraničí minuli Slováci 
až 1‚6 miliardy eur; k tomu je ešte potreb-
né pripočítať ďalších 300 miliónov, ktoré 
si za hranicami vybrali z  bankomatov. 
Odhady sa tak dostávajú k hranici zhruba 
dvoch miliárd eur. „Ak by sme pripočítali 
aj peniaze, ktoré si Slováci vybrali v ban-
komatoch na Slovensku a následne odišli 
na dovolenku alebo nákupy, suma by bola 
ešte väčšia. Žiaľ, tieto dáta sa nedajú vys-
ledovať,“ vysvetľuje analytik Slovenskej 
sporiteľne Matej Horňák.

Top sezónami pre utrácanie v zahraničí sú 
leto a Vianoce. V lete je to v priemere 158 
miliónov eur za mesiac, čo je asi o tretinu 
viac než počas bežného obdobia roka. 
Počas novembra a decembra minú slo-
venskí zákazníci v zahraničí 146 miliónov 
eur, čo je asi o štvrtinu viac ako počas 
ostatných mesiacov roka. Kým počas leta 
sú útraty spojené hlavne s dovolenkami, 
v zime súvisia s predvianočnou nákupnou 
turistikou. Počas novembra a decembra 
stúpa objem platieb v okolitých krajinách 
o 26 % oproti zvyšku roka. Počas via-
nočného obdobia Slováci najviac míňajú 
v Rakúsku, Česku a Poľsku. „Chýba tu 
Maďarsko, pretože tam najväčšie objemy 
míňame počas leta. Táto krajina je pre 
nás predovšetkým dovolenková destiná-
cia a hoci tam aj počas Vianoc evidujeme 
nejaké nárasty, ani zďaleka nedosahujú 
také objemy ako počas leta,“ vysvetľuje 
Matej Horňák.

Ako pokračuje, napríklad v Česku počas 
Vianoc vystupujú do popredia najmä 
položky z cestovného ruchu, čiže ubyto-
vanie, stravovanie, rekreačné zariadenia, 
po nich však nasledujú tradičné vianočné 
tovary, ako oblečenie, drogéria či hobby 

náčinie. V  Poľsku slovenskí zákazníci 
počas zimných mesiacov nakupujú pre-
dovšetkým oblečenie, nábytok, vybavenie 
do domácnosti či potraviny. V Rakúsku sú 
to potraviny, oblečenie, pohonné hmoty 
a hobby náčinie.

Slovenskí klienti minuli vlani na nákupy 
cez internet 1‚3  miliardy eur, z  čoho až 
850 miliónov eur smerovalo na zahranič-
né stránky. Počas minuloročných Vianoc 
zaplatili za nákupy cez e-shopy 260 milió-
nov eur a až 170 miliónov šlo za hranice. 
Tento rok klienti Slovenskej sporiteľne, 
ktorí nakupujú v zahraničných interneto-
vých obchodoch, v podstate svoje návyky 
nemenili. „Zahraničné nákupy rastú kon-
štantným tempom zhruba už od marca 
a zásadné výkyvy nie je vidieť. Iný príbeh 
rozprávajú dáta zo slovenských e-shopov. 
Počas apríla zažili obrovský nárast 
a dostali sa na rekordné úrovne,“ komen-
tuje Matej Horňák. To bolo podľa jeho slov 
spojené s  prvým lockdownom, keď sa 
zavrela väčšina obchodov a zákazníci boli 
nútení využívať služby e-shopov. „Trend 
rastu sa pre slovenských internetových 
obchodníkov neudržal a po uvoľnení opat-
rení sme sa vrátili k nižším hodnotám, aj 
keď za celý rok v internetových obchodoch 
naozaj míňame viac,“ konštatuje analytik.

Ako pokračuje, internetové predajne 
budú podľa neho výnosné aj po pandé-
mii. „Ľudia začali na internete nakupovať 
aj také tovary, ktoré predtým nezvykli. 
Zákazníci sa z  veľkej časti vrátia do 
kamenných obchodov, ale myslím si, 
že po pozitívnej skúsenosti s e-shopmi 
bude tento kanál v budúcnosti zohrávať 
významnejšiu rolu než doteraz,“ dodáva 
Matej Horňák.

Tatiana Kapitánová

NÁKUPY V ZAHRANIČÍ

1‚6 miliardy eur minuli vlani Slováci pri 
platbách kartou v zahraničí.

300 miliónov eur si minulý rok vybrali 
zo zahraničných bankomatov.

158 miliónov eur utratili za hranicami 
počas minuloročného leta.

146 miliónov eur nechali v zahraničí 
v čase vlaňajších Vianoc.

Zdroj: Slovenská sporiteľňa
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VPLYV VÍRUSU NA MALOOBCHOD

Ak vlani v nakupovaní platili nejaké tren-
dy, tento rok ich príchod nového koro-
navírusu úplne prekopal a  zmenil. Prvú 
vlnu pandémie poznačili panické nákupy, 
ktorými sa zákazníci snažili zásobiť. Na 
regáloch dočasne chýbal tovar a novými 
bestsellermi sa stali trvanlivé potraviny 
a dezinfekčné prostriedky. Neskôr sa situ-
ácia síce upokojila, ale nákupné správanie 
spotrebiteľov sa nedostalo do predkrízo-
vého stavu. Stále totiž platí, že zákazníci 
navštevujú predajne v nižšej frekvencii, 
ale do nákupného košíka si vkladajú viac 
produktov.

Keďže sa snažia nakúpiť všetko pod jed-
nou strechou, hľadajú väčšie predajne. 
Hlavnú úlohu v nakupovaní preto zohrá-
vajú super- a hypermarkety. Tým sa darilo 
aj pred pandémiou a darí sa im naďalej. 
Za obdobie od mája do októbra si pripísali 
medziročný nárast tržieb 7‚1 %. „Tradičný 
trh, teda predajne do 400 metrov štvorco-
vých, zaznamenal síce miernejšie nárasty, 
ale napriek tomu ide o  veľmi pozitívny 
výsledok,“ vysvetľuje client business 
partner spoločnosti Nielsen Pavol Zajac.

Ako pokračuje, po minulé roky sa tento 
kanál trápil aj s prepadmi tržieb. Od mája 
do októbra tohto roka zaznamenal rast 
4‚6 %. Pozitívne je to aj preto, že počet 
malých predajní neustále klesá. Menej 
obchodov má neorganizovaný trh, ale aj 
organizovaný trh, ktorý ovplyvnil krach 

TRADIČNÉMU OBCHODU 
SA VRÁTILI ZÁKAZNÍCI
Po tom, čo protipandemické opatrenia obmedzili prevádzku reštaurácií, zásobovanie spotrebiteľov potravinami prebral v plnej miere 

obchod. To sa prejavilo aj na rastúcich tržbách, ktoré by v sumári za tento rok mohli predstavovať 6 %. Zmenilo sa nákupné správanie 

zákazníkov, čo sa odráža aj v preferovaných tovaroch i nákupných kanáloch. Významnú úlohu v čase pandémie zohráva aj tradičný obchod.

siete Kačka. Necelú stovku predajní po 
nej síce prevzali iné siete, ale dokopy ich 
mala viac ako tristo. To, že sa zákazníci 
snažia nakúpiť všetko v jednom obcho-
de, nie je dobrou správou pre drogé-
rie. Tie boli po minulé roky zvyknuté na 
dvojciferné rasty. Ešte aj za prvé dva 
mesiace roka si pripísali plus 15 %. Od 
mája do októbra je to však už iba 5‚2 %. 
Kríza a reštrikčné opatrenia sa výrazne 
dotkli segmentu horeca. Nielsen v ňom 
meria predaj nealkoholických nápo-
jov a  vybraných alkoholických nápo-
jov. Kanál zaznamenal počas mesiacov 
marec a apríl prepad tržieb 72‚2 %, ktorý 
sa od mája do októbra zmiernil na mínus 
26‚5 %.

CESTUJE SA MENEJ
Pandémia spôsobila, že mnohí ľudia 
nemohli vycestovať za prácou do zahra-
ničia, prípadne mohli pracovať z  domu. 
Z kancelárií sa preto presunuli do vlastných 
pracovní a nemuseli toľko cestovať. To sa 
prejavilo aj na miernom preskupení tržieb 
v  rámci Slovenska. Podľa Štatistického 
úradu SR žije na západnom Slovensku 
46 % obyvateľov, na strednom 25 % a na 
východnom 30  %. Ešte vlani pripadalo 
na západ krajiny 46  % tržieb organizo-
vaného trhu, na stred 30 % a na východ 
24 %. Tento rok však priniesol v geogra-
fickom rozložení tržieb zmeny. Od janu-
ára do októbra klesli tržby na západnom 
Slovensku o  0‚3  percentuálneho bodu 

a východ si, naopak, pripísal plus 0‚5 per-
centuálneho bodu, ako aj najrýchlejší rast 
tržieb spomedzi regiónov na úrovni 9‚4 %.

Najžiadanejšími kategóriami na tradič-
nom trhu boli za prvých desať mesia-
cov tohto roka hlavne trvanlivé potraviny 
a  alkohol. Cukor dosiahol medziročný 
rast tržieb 32 %, múka 31 % a borovička 
19 %. „Dvojciferné nárasty sú pri týchto 
kategóriách výnimočné, pretože zvyčajne 
rastú iba jednociferne. Okrem borovičky 
rástol všetok alkohol s výnimkou tequi-
ly,“ vysvetľuje retail service konzultantka 
Júlia Klukanová. Spomedzi drogérie sa 
najviac darilo dezinfekcii na ruky, ktorá 
si pripísala nárast 427 %, za čím možno 
vidieť vyššiu cenu, ale aj veľký dopyt. 
Spotrebitelia viac kupovali aj dezinfekciu 
do domácnosti a prípravky do umývačiek 
riadu. Tie rástli na tradičnom trhu rýchlej-
šie ako na celom trhu. „Ak máte menšiu 
predajňu a doposiaľ ste tento sortiment 
nemali, pretože ste boli presvedčení, že 
zákazníci doma nemajú umývačky, mož-
no je už pravdou opak,“ vysvetľuje Pavol 
Zajac. Naopak, nedarilo sa impulzným 
tovarom, ako energetické nápoje, čoko-
ládové cukrovinky či žuvačky. A na prácu 
z domu doplatila dekoratívna kozmetika 
a odličovacie tampóny.

NOVÉ ZVYKY
Kríza priniesla ďalší fenomén – nakupova-
nie potravín a drogérie cez internet. Ten 
sa na slovenskom trhu začal rozvíjať až 
počas pandémie, keď viaceré obchody 
posilňovali alebo zriaďovali e-shopy alebo 
hľadali iné možnosti doručovania potra-
vín. Spoločnosť Nielsen má relevantné 
dáta z českého trhu, ktoré ukazujú, aký 
vplyv mala na tento kanál koronakríza. 
„V  minulom roku rástol v  Česku online 
predaj o 20 percent, počas najprísnejších 
protipandemických opatrení zaznamenal 
veľké nárasty a v súčasnosti rastie trikrát 
rýchlejšie ako vlani,“ hodnotí Pavol Zajac. 

ZMENY V NÁKUPNOM SPRÁVANÍ SPOTREBITEĽOV

Zdroj: Nielsen, 04/20

 Väčší nákupný kôš 57 %

 Väčšie balenie 55 %

 Prechod na privátnu značku 43 %

 Lacnejšie produkty 37 %
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TRADIČNÉMU OBCHODU 
SA VRÁTILI ZÁKAZNÍCI

Ako pokračuje, je jasné, že mnoho zákaz-
níkov, ktorí prekonali najväčšiu prekážku 
online nakupovania, teda prvú skúse-
nosť, pri ňom zostanú. „Nakupovanie cez 
internet nemusí byť iba cez sofistikovaný 
systém. Niektoré predajne fungovali cez 
telefón. Má teda význam aj pre menšie 
obchody, ktoré nemajú veľké kapaci-
ty,“  hovorí. Nový normál v  nakupovaní 
znamená aj to, že 43  % spotrebiteľov 

deklarovalo prechod k privátnej značke 
a 37 % zákazníkov priznalo, že nakupuje 
lacnejšie produkty. Privátne značky majú 
na slovenskom trhu dlhodobo podiel 
na tržbách okolo 20 %. Od januára do 
októbra ich podiel mierne narástol a tržby 
za privátne značky rástli vyšším tempom 
ako tržby za značkové výrobky. Analytici 
predpokladajú, že zmeny v nakupovaní 
ostanú v platnosti aj v blízkej budúcnos-

ti. Kríza navyše rozdelí spotrebiteľov do 
dvoch skupín. „Finančne zabezpečení si 
nemôžu dopriať pôžitok počas dovoleniek 
či v reštauráciách, preto presunú maškr-
tenie do obchodov. Ľudia, ktorých kríza 
finančne zasiahla, budú šetriť. Obchodník 
by mal byť pripravený na obe skupiny 
zákazníkov,“ uzatvára Pavol Zajac.

Tatiana Kapitánová

POČET MENŠÍCH OBCHODOV
Organizované predajne do 400 m2

Neorganizované predajne

Zdroj: Nielsen

2017 4 244

2018 4 240

2019 4 177

2020 3 925

2017 3 637

2018 3 449

2019 3 206

2020 3 051
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LACNÉ MÄSOVÉ VÝROBKY 
MIZNÚ Z TRHU Cena bravčového mäsa bola v obchode v posledných mesiacoch 

jednou z diskutovaných tém. Na európskom trhu stúpala od 

marca minulého roka, pričom sa v krajných prípadoch zvýšila až o pätinu pôvodnej ceny. Konečnej                 cene mäsa nepriala nielen koronakríza, 

ale ani africký mor ošípaných, ktorý sa objavil na nemeckom trhu. Po prudkom zdražovaní v období minulého roka nastáva obdobie 

relatívnej stability. Trh však v dôsledku koronakrízy zažíva turbulentné obdobie a aktuálne predikcie budúcnosti sa podľa Karla Pilčíka, 

predsedu predstavenstva spoločnosti Krásno Slovakia, podobajú skôr veštbám z krištáľovej gule.

Za zdražovaním najobľúbenejšieho druhu 
mäsa na Slovensku bola epidémia africké-
ho moru ošípaných. Svojím podielom však 
prispela i  náročná situácia spôsobená 
šírením pandémie Covid-19, ktorá zname-
ná zvýšené náklady nielen pre obchodní-
kov, ale i dodávateľov. V súčasnosti nastá-
va obdobie cenovej stability, dodávatelia 
mäsa však neustále bojujú o zachovanie 
plynulého priebehu dodávok.

STABILNEJŠIE MESIACE
„Ak by som mal dokázať odhadnúť, aký 
bude vývoj cien a množstva bravčového 
mäsa, potreboval by som aspoň krištá-
ľovú guľu. Vzhľadom na to, že bravčové 
mäso na českom a slovenskom trhu pod-
lieha cenám na nemeckej burze, to nie je 
jednoduché. Táto cena, podľa ktorej sa trh 
zariadi na nasledujúce dni, sa mení každý 
týždeň. Nevieme teda s určitosťou pove-
dať ani to, čo bude zajtra,“ uvádza Karel 
Pilčík. Dôvodom je podľa jeho slov taktiež 
nepriaznivá situácia so šírením afrického 
moru ošípaných, ktorý zasiahol nemecký 
trh. „V Európe vládnu v rámci tejto prob-
lematiky turbulentné časy. Náš súkromný 
odhad však je, že počas najbližších troch 
mesiacov by sa cena bravčového nemala 
výrazne hýbať,“ dodáva Karel Pilčík. 

„Aktuálne sú najväčším problémom nedo-
statočné kapacity pracovníkov, ktoré 
musíme ako dodávatelia, tak aj obchodníci 
riešiť za pochodu, a náklady s tým súvi-
siace sú obrovské,“ uvádza Karel Pilčík 
a  zároveň dodáva, že začiatkom roka 
ešte zásadný problém s pracovnou silou 
neevidovali. Zlom však nastal na jeseň. 
„Zopár ľudí bolo pozitívnych, ale väčšina 
bola v karanténe. Množstvo zamestnancov 
využilo ošetrovné na deti. Prácu robotní-
kov často zastávali dokonca administra-
tívni pracovníci a výpomoc prichádzala aj 
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sa pohybujú vo vyšších cenách. Z trhu sa 
vytráca menej kvalitný sortiment a stáli-
cami, naopak, zostávajú kvalitné výrobky. 
Myslím, že i z toho vyplýva, že ešte nie 
je taká núdza, aby si zákazník nemohol 
dovoliť kvalitný výrobok a  tento dopyt 
teda kríza doposiaľ neovplyvnila. Naopak, 
cítime výrazné zvýšenie nákupu kvalit-
ných výrobkov, a to najmä v sortimente 
šuniek vyššej akosti. Lacný tovar sa z trhu 
vytráca,“ dodal Karel Pilčík.

ZÁKAZNÍCI SA OBSLÚŽIA SAMI
Budúcnosť v  predaji mäsa vidí Karel 
Pilčík najmä v samoobslužných úsekoch 
a v ponuke sortimentu baleného v stogra-
mových baleniach. „Klasický pult bude 
postupom času ustupovať do úzadia. Je 
to spôsobené najmä tým, že nie je dosta-
tok personálu na obsluhu a spotrebitelia 

inzercia
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„KLASICKÝ PULT BUDE ČASOM  
USTUPOVAŤ DO ÚZADIA.“
Je to spôsobené najmä tým, že nie je dostatok personálu na obsluhu 
a spotrebitelia budú čoraz viac nakupovať hotové balené výrobky odvážené 
pre priamu spotrebu. Tento trend v západnej Európe pozorujeme už dlhšie 
a myslím, že koronavírus ho k nám len poženie rýchlejšie.

Karel Pilčík, predseda predstavenstva, Krásno Slovakia

z radov brigádnikov, aby sme boli schopní 
naďalej zásobovať. Musím povedať, že nás 
to stálo nemalé finančné prostriedky, ktoré 
sme vynaložili len na nemocenské dávky. 
Tieto náklady sa tak okrem iného taktiež 
zaručene premietajú do konečnej sumy, za 
ktorú spotrebiteľ mäso zakúpi,“ vysvetľuje 
situáciu Karel Pilčík. V dôsledku výpadkov 
zamestnancov začala spoločnosť zames
tnávať zahraničných pracovníkov. Aktuálne 
v spoločnosti Krásno pracuje 70 pracovní-
kov z Mongolska. Karel Pilčík uvádza, že 
mnoho českých spoločností v súčasnosti 
zamestnáva až 90 % cudzincov. Bez tých-
to posíl by neboli schopní naďalej zásobo-
vať trh výrobkami.

Spotrebitelia podľa vyjadrení Karla Pilčíka 
v  dnešných dňoch šetria a  neplytvajú 
potravinami ani surovinami, čo sa odráža 
na konečnej spotrebe. Väčšina zákaz-
níkov dnes varí doma, čím sa výraznej-
ším spôsobom mení i obsah nákupného 
košíka. Spotrebiteľ tak nakupuje menší 
objem výrobkov, avšak vo vyššej cene. 
„Zákazník v  dnešných dňoch nakupuje 
výrobky s vyšším podielom mäsa, ktoré 

budú čoraz viac nakupovať hotové balené 
výrobky odvážené pre priamu spotrebu. 
Tento trend v západnej Európe pozoruje-
me už dlhšie a myslím, že koronavírus ho 
k nám len poženie rýchlejšie.“

Online predaj sa nevyhne ani sortimentu 
mäsa a  mäsových výrobkov. „Poznám 
množstvo ľudí, ktorí takto nakupujú, dokon-
ca do niektorých online prevádzok dováža 
tovar i  naša spoločnosť. Online predaj 
rastie obrovskou rýchlosťou. Považujem 
ho za obsluhu budúcnosti. Niektoré on
line predajne totiž skutočne vedia, ako na 
to. Myslím, že nejde len o dočasný trend 
v období koronavírusu, ale že táto požia-
davka pretrvá a  do určitej miery zmení 
nákupné správanie,“ uzatvára.

Katarína Bobáková 
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FOLKLÓR, 
BIOPOTRAVINY 
A ŽIADNE OBALY.  
AKÝ JE RECEPT 
NA ÚSPECH

OZVENY VIDEOREPORTÁŽE

Popradčan Roderik Ledecký začal ako 
veľkoobchodník s koženou galantériou. 
Neskôr vybudoval sieť obchodov vo via-
cerých mestách po celom Slovensku, 
ale v roku 2012 sa rozhodol pre zmenu. 
„Počet predajní sme zredukovali a venu-
jeme sa predovšetkým konceptu veľko-
obchodu. V  roku 2015 sme v  Poprade 
otvorili aj malú biopredajničku,” hovorí 
Roderik Ledecký. Hoci jeho prevádzka 
nemá ani 16 štvorcových metrov, každý 
zákazník si u neho nájde to, po čo prišiel. 

„Výber je široký, začíname od byliniek 
cez šťavy, ovocné aj zeleninové, remesel-
né pivá, včelie produkty, mliečne výrob-

Menej je niekedy viac, povedal si v istom momente Roderik Ledecký a namiesto rozvíjania 

impéria sa upriamil na malý obchodík. Cestou však môže byť aj vzdelávanie okolia alebo 

stávka na folklór a tradície. Traja obchodníci na kongrese Samoška rozpovedali svoje 

inšpiratívne príbehy.

ky až po výživové doplnky či sviečky. 
Ponúkame aj literatúru, predávame rôzne 
časopisy. Máme tu silné zastúpenie stru-
kovín, cestovín, korenín,” vymenúva maji-
teľ obchodu BiodericO.

Prvá myšlienka pri otvorení obchodu 
súvisela s jeho skúsenosťami s koženou 
galantériou. V obchode totiž zvykol zákaz-
níkov vždy privítať, pohostiť, venovať sa 
im, ponúknuť kávu alebo iné občerstvenie. 
Postupom času za zrodila myšlienka na 
otvorenie predajne s prírodnými výrobka-
mi, biopotravinami či výživovými produkt-
mi. „Veľa ľudí má rôzne zdravotné problé-
my a sú aj dezorientovaní z toho, čo je na 

trhu. S biopotravinami som mal skúsenosti 
aj na vlastnej koži, takže biopredajňa ale-
bo biopotraviny a výživové doplnky sú pre 
mňa dôležité aj v rámci môjho životného 
štýlu,” vysvetľuje Roderik Ledecký. Práve 
jeho skúsenosti s tovarom, ktorý ponúka, 
sú podľa neho často pri vzťahu so zákaz-
níkmi rozhodujúce. „Ľudia si nás pamätajú 
a vracajú sa k nám. Je to aj preto, že dnes 
zákazník potrebuje nejakú pridanú hodno-
tu, radu, poradenstvo, starostlivosť, ktoré 
mu vieme ponúknuť. Zároveň aj my potre-
bujeme od neho spätnú väzbu,” hovorí 
majiteľ obchodu.

Prívetivo pôsobiaca predajňa sa okrem 
sortimentu snaží prispôsobiť aktuálnym 
požiadavkám aj pri výbere dodávateľov. 
Preto obchod BiodericO dbá na to, aby 
mal čo najviac regionálnych alebo aspoň 
slovenských dodávateľov. Nie pri všet-
kých druhoch tovaru je to možné, no aj 
v takom prípade sa snaží hľadať najskôr 
v  okolitých krajinách. Platí jednoduchý 
princíp: čím bližšie k obchodu, tým lepšie. 
„S  dodávateľmi sme priatelia, viem, čo 
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ponúkajú. K nákupu teda ľudia dostanú aj 
informácie o tom, na čo je výrobok vhod-
ný a odkiaľ pochádza,” opisuje Roderik 
Ledecký. Veková štruktúra zákazníkov je 
podľa jeho slov rozmanitá. Niektorí ľudia 
chodia do obchodu pre svoj životný štýl, 
ďalších trápia rôzne zdravotné problémy, 
prípadne im chcú predísť. Mnohí zákazní-
ci do obchodu prídu aj po radu, prípadne 
niekedy len tak sa porozprávať. BiodericO 
sa však nesústredí len na bežných zákaz-
níkov, snaží sa dodávať veľkoobchodne 
do biznis sféry, do hotelov, kaviarní, čoko-
ládovní alebo aj do ďalších prevádzok 
s biopotravinami.

„Ja osobne sa snažím byť v predajni čo 
najviac. Ak nie, tak je tu moja partnerka, 
neter alebo mama, ktoré mi s tým pomá-
hajú. V tomto chcem pokračovať, pretože 
za to obdobie, keď som mal 22 zames-
tnancov a päť prevádzok, som zmúdrel. 
Dnes si myslím, že mať jednu poriadnu 
prevádzku je lepšie, ako mať kvantitu na 
úkor kvality,” uzatvára svoje rozprávanie 
Roderik Ledecký.

MODERNA V TRADIČNOM ŠATE
Máloktorá oblasť Slovenska je tak úzko 
zviazaná s folklórom a ľudovými tradícia-
mi ako Podpoľanie. Práve preto bola Detva 
logickým miestom pre otvorenie super-
marketu inšpirovaného ľudovým umením. 
Koncept predajne vznikol celkom rýchlo, 
keď sa družstvu Coop Jednota Krupina 
naskytla príležitosť otvoriť v meste svoju 
štvrtú predajňu.

„Predajná plocha má 656 štvorcových 
metrov a spolu so zázemím je to 1 110 
štvorcových metrov. Keďže sme tradič-
ný domáci reťazec, inšpirovali sme sa 
históriou a  tradíciami,” hovorí Dominika 
Vahančíková, vedúca marketingu Coop 
Jednota Krupina. Zariadenie predajne 
a dizajn zabezpečila firma AV Gast spo-
lu s dizajnérom Adriánom Trojanovičom. 
Vďaka nim sa družstvu podarilo vytvoriť 
predajňu, ktorá spĺňa všetky kritériá na 
moderný obchod s dôrazom na zachova-
nie skutočného ľudového umenia.

„Zákazníkov určite milo prekvapí dre-
vo, zeleň a špeciálne interiérové dopln-
ky, ktoré sú zdobené ľudovými motív-
mi. Tieto motívy vyberal dizajnér spolu 
s  pani Ivetou Smilekovou. Tá je odbor-
níčka na ľudové umenie v  tomto regió-
ne a  zanecháva tu silný odkaz svojimi 
krojmi a  ľudovými predmetmi,” vysvet-
ľuje Dominika Vahančíková. Okrem toho 
v  obchode zákazník nájde aj drevenú 
dekoráciu odkazujúcu na prírodný amfi-
teáter v Detve, na ktorom sa každoročne 
konajú Folklórne slávnosti pod Poľanou 
a navštívia ho desaťtisíce ľudí.

Pre modernú predajňu 21.  storočia sú 
okrem nápaditého dizajnu nevyhnutnos-
ťou aj investície do moderných technoló-
gií. Ani tu Coop Jednota Krupina nezavá-
hala a predajňu vybavila LED televízormi, 

elektronickými cenovkami v sekcii ovocia 
a zeleniny i v obslužných vitrínach či dvo-
ma špeciálnymi samoobslužnými poklad-
nicami. Ich nezvyčajnosť spočíva v tom, 
že v prípade potreby môžu slúžiť aj ako 
klasické pokladnice s personálom.

„Zákazníkom ponúkame 7  650 druhov 
tovaru, ponuka je teda veľmi pestrá. 
V  tomto supermarkete tvorí slovenská 
produkcia až 65 percent. Nechýbajú 
ani regionálni dodávatelia z Podpoľania, 
ktorých je tu spolu dvadsať. V rámci pre-
dajnej plochy máme v nájme aj mäsia-
ra, ktorý nám zabezpečuje predaj mäsa 
a mäsových výrobkov. Týmto všetkým sa 
snažíme uspokojiť aj tých najnáročnejších 
zákazníkov, aby každý vedel nájsť to, čo 
potrebuje,” hovorí vedúca marketingu 
Coop Jednota Krupina.

V supermarkete pracuje pätnásť zamest-
nancov. Obchod kladie veľký dôraz na 
komunikáciu medzi pracovníkmi a zákaz-
níkmi. Tí sa totiž cítia v predajniach oveľa 
príjemnejšie, ak ich zamestnanci pozdra-
via, usmejú sa na nich a  krátko pode-
batujú. „Keďže zamestnanci odrážajú 
atmosféru v predajni, snažíme sa, aby boli 
naozaj spokojní. To zabezpečujeme pro-
stredníctvom nášho programu benefitov,” 
vysvetľuje Dominika Vahančíková.

Supermarket Coop Jednota v Detve ponú-
ka široké portfólio doplnkových služieb, 
prostredníctvom ktorých vedia zákazníci 
zaplatiť faktúry, šeky, vedia si vytiahnuť 
hotovosť pri platbe kartou a dobiť kredit 
na svojich telefónnych kartách. Vernostný 
program reťazca funguje tak, že si zákaz-
níci počas celého roka evidujú na  nákupné 

Celú videoreportáž z predajne 
BiodericO v Poprade si môžete pozrieť 
po načítaní QR kódu alebo
na www.youtube.com 
na kanáli Atoz Retail.

DÔLEŽITÝ JE 
OSOBNÝ PRÍSTUP.

Celú videoreportáž z predajne Coop 
Jednota v Detve si môžete pozrieť 
po načítaní QR kódu alebo 
na www.youtube.com 
na kanáli Atoz Retail.
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karty všetky nákupy. Dvakrát ročne si 
potom môžu uplatniť zľavu v  hodnote 
jedného percenta zo všetkých nákupov 
z  predchádzajúceho polroka. Zákazníci 
môžu so svojou vernostnou kartou vyu-
žívať aj rôzne zľavy na vybrané produkty.

„Zákazníci si náš supermarket v  Detve 
obľúbili a  zistili sme, že sme získali aj 
novú klientelu. V rámci tržieb naše ďalšie 
tri predajne v Detve vôbec neboli ovplyv-
nené. Náš supermarket ocenila aj odbor-
ná verejnosť a koncom roka 2019 sa nám 
podarilo získať cenu Hermes Komunikátor 
roka v kategórii Najlepší interiér predaj-
ného priestoru,” upozorňuje Dominika 
Vahančíková.

NIELEN PREDÁVAŤ, ALE AJ VZDELÁVAŤ
Mohli byť konkurentkami a biť sa o zákaz-
níkov, no spoločné nadšenie pre šetrnej-
ší prístup k planéte ich napokon spojilo. 
Michaela Krížová a Laura Martinková už 
vyše dvoch rokov v Prešove prevádzkujú 
bezobalový obchod Odvážene a darí sa 
im tak, že vlani otvorili druhú prevádzku 
formou franšízy. Na začiatku ich spolu-
práce pritom stála v podstate náhoda.

„Bezobalové nakupovanie v Prešove bolo 
dlho mojím snom. Raz som mala seminár 
o vermikompostovaní, čo je komposto-
vanie s dážďovkami. Tam sa mi prihlásila 
jedna žienka, ktorá sa chcela zúčastniť 
silou-mocou, aj keď už nebol priestor. 
Tak veľmi sa tam tlačila, až som jej pove-
dala, nech tam teda príde. To bola práve 

Miška,” spomína na spoločné začiatky 
Laura Martinková. Michaela Krížová sa 
o plánoch na bezobalový obchod dozve-
dela vďaka dotazníku, ktorý na seminári 
vypĺňali. „Úplne sa rozčertila, že to ona 
chcela otvárať taký obchod v Prešove. 

Povedala som si, že pokojne, tak sme 
sa na ďalší deň stretli, porozprávali sme 
sa a zistili sme, že máme veľmi podob-
né smerovanie. O osem mesiacov sme 
otvorili obchodík,” vysvetľuje Laura 
Martinková. Do biznisu sa nevrhli po 
hlave, začali prieskumom trhu a crowd-
fundingovou kampaňou, aby si overili, 
či je vôbec o niečo také ako bezobalový 
obchod záujem.

„Mali sme veľmi dobrú spätnú väzbu a aj 
pre nás to bol signál pre to, že Prešov 
je pripravený nakupovať bezobalovo 
a ľudia to chcú,” hovorí Michaela Krížová. 
Začiatky však vôbec neboli jednoduché, 
podobne ako mnohé iné bezobalové pre-
vádzky aj Odvážene sa stretáva najmä 
s tým, že nie je vôbec ľahké zohnať neba-
lené produkty, ktoré sa dajú predávať na 
váhu. „Trvalo dlho, kým sme si vybrali 
správnych dodávateľov. Vždy uprednost-
ňujeme, aby to bol slovenský dodávateľ, 
malovýrobca a je dôležité, aby to naozaj 
bolo všetko v stopercentne bezobalovom 
systéme, teda buď vratné obaly, alebo 
papierové, ktoré sa dajú kompostovať,” 
vysvetľuje Michaela Krížová. Sortiment 
obchodu sa skladá zo sypaných potra-
vín, drogérie a kozmetiky. Z potravín sú 
v  obchode zastúpené sypané oriešky, 
sušené ovocie, sladkosti, strukoviny, 
cestoviny, káva, čaj, múka a rôzne ekolo-
gické vychytávky. „Kozmetika je vo vše-
obecnosti veľmi obľúbený sortiment, asi 

najviac idú tuhé bezobalové šampóny. Je 
to u nás novinka, ale keď to zákazníčka 
vyskúša, vždy sa po to vráti, lebo je to 
naozaj dobrý produkt,” vysvetľuje Laura 
Martinková.

Majiteľky si všímajú, že ľudia, ktorí s nimi 
boli od začiatku, sú im verní, no zároveň sa 
ich publikum postupne rozširuje. Sčasti to 
môže byť aj tým, že nákup v bezobalovom 
obchode je ešte stále tak trochu nevšed-
ný zážitok. Obchodníčky hovoria, že až 
90  % ich zákazníkov sú ženy. „Mužov, 
ktorí k  nám chodia, väčšinou vyšlú ich 
manželky,” smeje sa Michaela Krížová. 
„Chodia k nám aj starší zákazníci, ktorí 
dbajú na lokálnosť, veľkým hitom je pre 
nich mak, ktorý máme z dedinky neďale-
ko Prešova. Tvrdia, že je naozaj kvalitný 
a oplatí sa poň prísť. A potom sú aj takí 
fajnšmekri, páni nad 70 rokov, ktorí prídu 
na sušený ananás, lebo je to zdravá slad-
kosť. Teší nás, že sa u nás miešajú rozliční 
ľudia,” hovorí Laura Martinková.

Popri predaji tovaru je dôležitou súčas-
ťou bezobalového obchodu aj vzdeláva-
nie, keďže pre mnohých ľudí je koncept 
bez obalovej predajne stále nový. Robia 
aktivity pre verejnosť a pracujú s firma-
mi. Keďže Covid-19 obmedzil stretáva-
nie, presunuli sa pri tom viac do online 
priestoru. Snažia sa však aj naďalej šíriť 
povedomie o bezobalovosti a  lákať ľudí 
k tejto téme. „Sme veľmi rady, že sa nám 
darí natoľko, že sme mohli prijať zamest-
nankyňu na plný úväzok, je to naša šikov-
ná Alžbeta, a  keďže sa naplno venuje 
obchodu, my s Laurou sa môžeme veno-
vať iným projektom, rásť a posúvať svoje 
podnikanie,” vysvetľuje Michaela Krížová.

Tatiana Kapitánová

Celú videoreportáž z predajne 
Odvážene v Prešove si môžete pozrieť 
po načítaní QR kódu alebo 
na www.youtube.com 
na kanáli Atoz Retail.

ĽUDIA CHCÚ 
NAKUPOVAŤ BEZ OBALU.

VIDEOREPORTÁŽE
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La Lorraine, a. s.
U Kožovy hory 2748
272 01  Kladno

+421 905 032 093
objednavky.sk@llbg.com
www.llbg.com

Nestlé Slovensko, s. r. o.
Košovská cesta 11, 971 27 Prievidza
Kancelária v Bratislave: 
ROSUM, Bajkalská 19B, 821 01  Bratislava
orioncokolada.cz/sk/orion-atelier

Severochema, družstvo 
pro chemickou výrobu, Liberec
Vilová 333/2
461 71  Liberec 10

ZAPAĽOVAČE

PE-PO vetruodolný flexi zapaľovač
PE-PO vetruodolný flexi zapaľovač je plniteľný zapaľovač 
s flexibilným krkom, reguláciou výšky plameňa 
a s funkciou TURBO – vetruodolný plameň. Vhodný na 
zapaľovanie predovšetkým vonkajších grilov, ohnísk atď. 
V display kartóne sú štyri farby zapaľovačov.

+421 904 837 725
info@severochema.sk
www.severochema.cz

CUKROVINKY

Objavte ORION Ateliér prémiové 
pralinky a tabuľkové čokolády
ORION Ateliér stavia na tradičných chutiach spo-
ločne s unikátnou kombináciou ingrediencií a kaka-
ovo vyváženej chuti čokolády ORION. Ingrediencie 
v ORION Ateliéri zostávajú ingredienciami – neskrý-
vame ich, pretože pravosť surovín je to najdôle-
žitejšie. Portfólio pozostáva z viacerých formátov 
v prémiových dizajnoch vhodných na obdarovanie 
vašich najbližších: ORION Ateliér pralinky 186 g, 
ORION Ateliér pralinky Svieža malina 158 g či 
Krehký oriešok 161 g a tabuľkové čokolády ORION 
Ateliér 100 g/95 g v rôznych príchutiach. ORION 
Ateliér vám ponúka cestu, ako 
zažiť výnimočný 
zážitok 
z čokolády.

PIVO
Šariš IPA
Šariš IPA je svetlý zvrchu kvasený a za studena 
chmelený pivný špeciál, ktorého chuť je 
prispôsobená chutiam Slovákov.

Naša receptúra obsahuje kombináciu unikátnych 
chmeľov, ktoré dodávajú pivu unikátnu horkosť 
a príjemné tóny ovocných a citrusových chutí. 
Vyznačuje sa zlatistou farbou pri 11° a 4,5 % 
alkoholu. Patrí do skupiny Session IPA.

Plzeňský Prazdroj Slovensko
Pivovarská 9
082 21  Bratislava
0850 111 258
prazdroj@asahibeer.sk
www.prazdroj.sk

RASTLINNÉ PRODUKTY

LUNTER TOFU NA PANVICU
Po úspešnej grilovacej sezóne s Tofu na gril 
prináša Lunter novinku v rámci stálej ponuky – 
Lunter Tofu na panvicu s chuťou Chilli a limeta 
alebo Toscana. Sú ideálne na jednoduchú 
a rýchlu prípravu chutného a zdravého jedla.

ALFA BIO, s. r. o.
Kremnička 71
974 05  Banská Bystrica

+421 484 162 030
objednavky@alfabio.com
www.lunter.com

Ceny, objemy, 
predaje

Prihláste sa zadarmo 
na odber newsletteru
a zís kajte tak prístup 
k informáciám o novinkách 
na trhu na:

www.tapnovinky.sk

VAŠA DATABÁZA RÝCHLOOBRÁTKOVÉHO 
A SPOTREBNÉHO TOVARU

Mnoho ďalších noviniek 
nájdete na:

www.tapnovinky.sk

Trendy, vývoj, 
štatistiky

Každý mesiac všetky 
zaujímavé novinky 
v regáloch

PEČIVO

Ochutnajte naše nové plnené donuty
Sme donuty. A sme tak trochu z iného, ľahšieho cesta. Máme 
šmrnc a správnu farbu. Sme neprehliadnuteľné na pultoch 
aj v regáloch a naše volanie „ochutnaj ma“ nezostáva bez 
povšimnutia.
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