TRADIGNY OB HOD 3
D 0 S _J VZ H u Na obchodnikov apeloval Ladislav Spacek, lektor

komunikacie a etikety: ,,Spokojnost zakaznika musi
PARTNERI:

byt alfou a omegou vasej snahy.“ Jeho inSpirativna
prezentacia povzbudila iicastnikov oktobroveho
kongresu Samoska v Trnave.

Dakujeme partnerom 9. rocnika kongresu Samoska.
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NAJOCENOVANEJSIE

TMAVE PIVO
NA SLOVENSKU

Doprajte si to najlepsie, Saris 12° tmavy leziak, vitaza sutaze
Slovenska pivna korunka 2014, 2015, 2016, ktorého kvalitu ohodnotila
aj medzinarodna sutaz Monde Selection prestiznym ocenenim
Gold Medal Awards v rokoch 2014, 2015 aj 2016.
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SLOVENSKE TMAVE PIVO
= 4 500 mil {iass -

LEN PRE 0SOBY STARSIE AKO 18 ROKOV

www.promileinfo.sk



OZVENY ...

inzercia

Interiery predajni

Kristina Rasevova,
redaktorka, Tovar&Predaj

- Kompletné vybavenie
predajne

- Navrh a vizualizécia
- Individudlne riesenia

- Ucelené typy
regalovych systémov

Spominam si, Ze pred par rokmi, ked' som pracovala ako delegatka pre CK, mali sme niekolko prednasok z psychold-
gie. Raz sa na stole predo mnou objavil zaujimavy test, ktory prakticky rozdelil l'udi na dve skupiny:

1. orientovanych na cielavedomé splnenie zadanej iilohy,

2. ostatnych, pre ktorych sii doleZitejSi ludia okolo nich a vztahy na pracovisku.

I}

Na zaver sme sa dozvedeli prekvapujiicu Statistiku. Vraj sii v Zivote ispesnejSi ludia z druhej skupiny, lebo malokedy
sa v Zivote dostanete na vrchol (alebo aspoii na jeho dohl'ad) bez pomoci ostatnych. Clovek je v podstate velmi spolo-
censky tvor. To sa potvrdilo aj v predchadzajiicom rezime, ked' stacil jeden nepriatel’ so spravnymi priatel'mi a vedel
vam poriadne zavarit. Tieto fakty potvrdil svojou prezentaciou aj Ladislav Spacek, éesky lektor komunikécie a etike-
ty. Opat zdoraznil, akii doleZitii ilohu hra v podnikani vas vztah so zakaznikom, lebo ak je vaim dostatocne nakloneny,
viete mu predat prakticky cokol'vek. Prajem vam dobrych zakaznikov aj susedov!
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M| str. 4 Ak verite svojmu konceptu,
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Na privatne znacky ide kazdé
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Ako urobit dojem a neprist 16
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Zvyste efektivitu pultového
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Spolupraca stoji a pada 18
na komunikacii Wi str.

WANZL SK, s.r.o. | Cukrovarska 427, 926 01 Sered
w str. 10 Tel.: +421 31 789 13 81
wanzl@wanzl.sk | www.wanzl.sk




< Kongres Samoska sa kond pod zastitou Zvazu
ohchodu a cestovného ruchu SR. Na iivod _
programu icastnikov pozdravil FrantiSek Tapus,
1. viceprezident ZOCR.

< Hlavnym bodom programu bol Ladislav Spacek,
lektor komunikacie a etikety. Po jeho prezentacii
obchodnici s radostou vyuZili prilezitost
na osohné stretnutie.

Samosku ukoncila tombola s cenami, ktoré
do siitaze venovali partneri kongresu.

inzercia
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Stefan Angelovig,
konatel, Freshko

O kongrese som sa dozvedel z internetu. Prezeral som
si stranky a zistil som, Ze najblizSie sa bude konat

v Trnave. Presiel som Styristo kilometrov, aby som

tu mohol byt. UrCite malo zmysel prist. Na Samoske
som uz asi Stvrtykrat a rad pridem znova. Program

sa mi pacil, vzdy ma tu zaujme niec¢o nové. Nadviazal
som kontakt s tromi novymi dodavatelmi. Rad by som
s nimi v buducnosti spolupracoval. Samosku odporu-
¢am aj ostatnym obchodnikom, lebo informacie tohto
druhu vam nikto iny nepovie.

PRIDEME
AJ NABUDUCE

Anna Durac¢kova,
veduca predajne, Duvil Trade

Zuzana Spodniakova,
prevadzkarka,
Potraviny — Lalikova Maria

Na kongrese Samoska sa mi velmi paci, pridem aj nabu-
duce. Program je koncipovany velmi dobre, Ladislav
Spadek bol vyborny. Pri stankoch partnerov som sa
dozvedela o novych vyrobkoch. Napriklad minule som
ochutnala novinky spolo¢nosti Old Herold a uz ich mam
aj v ponuke v nasej predajni. Kto ma zaujem, ten sa tu
dozvie vela. Kongres odport¢am vSetkym.

lvan Bzdusek,
veduci oddelenia obchodu a marketingu,
Coop Jednota Senica

Na Samoske sme uz asi piatykrat, nenechame si ju ujst.

S odbornym programom som bola tentoraz velmi spokojna.
Najviac sa mi padil Ladislav Spagek. Bol izasny. Aj z ostat-
nych tém som si vela odniesla. Samoska ma motivuje, vzdy
ma k nie€omu nakopne. Ked sme chodili na prvé kongresy,
kolegyne sa chytali za hlavu, lebo uz vedeli, Ze ked' sa vra-
time, budeme predajfiu prerdbat. Ale ta je dnes uz v takom
$tadiu, Ze sme spokojni. Teraz sa zameriame na zlepSovanie
komunikacie so zakaznikmi. Skoda, Ze prezentéciu Ladislava
Spacka nepoduli aj nase predavadky.

O kongrese Samoska som sa dozvedel od kolegu z konkuren¢-
nej siete. Spominal, Ze sem chodi, a navrhol mi, aby som sa
zUcastnil aj ja. Na kongrese som bol prvykrat a malo to zmysel.
Najzaujimavejsia bola prva téma. Ladislav Spadek bol velmi in&pi-
rativny. Obchod je naozaj o ludoch, o komunikacii, o pristupe
personalu. S odbornym programom som spokojny. Posilnil som tu
niektoré kontakty, ktoré som nadviazal v minulosti.

Robert Barta,
sales manager, Teekanne

Je to jedna z najlepSich Samosiek, ktoré sme absolvo-
vali. Podarilo sa nam nadviazat nové kontakty, odpre-
zentovat vyrobky na novu sezénu. Samosku odporuca-
me kolegom a znamym aj z ostatnych odborov.

Jan Zima,
obchodny zastupca,
Golden Bean

Odborny program sa mi pacil.
Prednaska Ladislava Spac¢ka bola
velmi emocionalna a zaujimava.
Mal pravdu v tom, ze bez sprav-
nej komunikacie so zakaznikom
ziadny obchod nevznikne. Lebo
obchod netvoria objednavky, ale
vztahy. Ak sa nam podari uplatnit
novoziskané kontakty a obchody
budu prebiehat, urcite sa velmi radi
zUcCastnime aj nabuduce.

Marek VelSic,
prevadzkar,
Feva potraviny

Na kongrese som sa dozvedel vela
novych veci. Zaujal ma stanok

RM tes, pri ktorom som stravil

vela ¢asu. Vyskusal som nové
produkty, poucil som sa o novych
veciach. Kongres je motivaciou.
Nadviazal som kontakt s niektory-
mi obchodnikmi, poradili sme si,
ako si ulahg¢it robotu a podnikanie.
Urcite mi to dalo vela.

inzercia

WWW.STAROPRAMEN.SK
URCENE PRE OSOBY STARSIE AKO 18 ROKOV.
VYCHUTNAVAJTE ZODPOVEDNE. DAKUJEME.
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inzercia ,-0 zdkaznika méZete prist roznymi spdsobmi.

“ >, . NaojEastejSou pritinou nie je, prekvapuitico,
vjhodnejSia konkurenénd ponuka, ale neschopnost
poskytnuit mu pocit, Ze je pre nds dolezity, &i uz
pri vybavovani staznosti alebo len obycajnom
privitani v obchode. Zachovat si priazeii zdkaznika
tak musi byt alfou a omegou ndsho tsilia,” uviedol

na kongrese niekdaj$i hovorca prezidenta Vdclava

Havla a populdrny propagdtor etikety Ladislav

- i
Elektronicke cenovky - Spatek, ktory zdrovei pontikol tipy, ako na to.
inovacia vo Vasom obchode
tronl'rG partner of v okam12|ta zr.nena .Cleri . lahktlavpaf'ovanle tovaTu Etiketa ndm otvéra dvere k nasim klientom, pri-
@ LG Innotek v/ centralne riadenie cien a zniZenie chybovosti nasa biznis a je zarukou nasho Uspechu. A pre-
/ interaktivita pomocou NFC a QR kédu toZe ludia nemaju napisané na cele, aki Uzasni

su vo svojom odbore, pri stretnuti s nimi nezo-
stava iné, nez vychadzat z dojmu, ktory robia
www.tronitag.com e info.cz@tronitag.com na svoje okolie. To im pri zlej sebaprezentacii

Clen VKF Renzel-Group ;;'%’ VKF Renzel www.vkf-renzel.cz




mdze poskodit, pri dobrej ich naopak vystreli po
kariérnom rebri¢ku smerom nahor.

KTO SA URCITE NESTANE MINISTROM
Nakoniec vyskumy hovoria za vSetko. Profesijny
a zivotny uUspech kazdého ¢loveka zavisi od
troch faktorov, z ktorych najdélezitejsi je networ-
king, teda siet ludi, ktorych doty€ny pozna, ¢i
poznal pocas svojho Zivota. Prave vdaka nim sa
Casto dostavame k zaujimavym pracovnym ale-
bo obchodnym ponukam. ,,Ak nemate v mobile
Cislo na premiéra Fica, znamena to, ze sa
v dohladnej dobe nestanete ministrom, pretoze
nepatrite do siete jeho kontaktov,” nadhadzuje
v humornom duchu jeden zo svojich prikladov
ilustrujucich skuto€nu podstatu spolo¢enskych
vztahov.

Z 30 percent zivotny a profesijny Uspech zavisi
od toho, aky dojem dokazeme vzbudit, alenz 10
percent ho ovplyvni to, akym ste v skuto¢nos-
ti odbornikom. ,,Dojem robi vela. Aby ste totiz
druhych mohli presved¢it o svojej odbornosti,
musite ich najskér zaujat,” uvadza a na priklade
dvoch americkych prezidentov zvyrazfiuje roz-
dielne reakcie.

DIANA NA DOCHODKU BY NEBOLA AZ TAKA
ZAUJIMAVA

Aj napriek tomu, ze Jimmy Carter bol najpracovi-
tejSou hlavou Spojenych Statov, ktory do druhej
rano Studoval $tésy dokumentov a okolo siedmej
uz opét sedel v Ovalnej pracovni, v porovnani
s J. F. Kennedym, ktory bol najmenej pracovity
prezident, ho dnes uz takmer nikto nepozna.

»Myslite si, Zze by Styri miliardy ludi sledovali
v televizii pohreb princeznej Diany, keby zomre-
la v domove dbéchodcov na infuziach? To, ¢o
[udi pritiahlo k obrazovke, bol predovSetkym
jej romanticko-tragicky pribeh,” hovori Ladislav
Spadek. S touto Zivotnou zakonitostou sa musi
stale pocitat, a to aj v biznise.

SPOTREBITEL NAKUPUJE V PROSTREDI,

KDE SA CiTI DOBRE

V silne konkurenénom prostredi obchodov ¢i
resStauracii si totiz zdkaznici oraz Castejsie
vyberaju najmé podla toho, ako sa vdanom pro-
stredi citia, a nie podla sortimentu (kedZe rozky
¢i mlieko dostanu vo vacsine pripadov vSade
rovnaké). ,Chodim tam, kde sa ako zakaznik
citim ako doma, kde ma pozdravia a oslovuju
ma menom, kde vedia, ¢o si zvy€ajne kupujem,
a pripomenu mi, ze som na nie¢o zabudol,“
vysvetluje konzultant.

Preto je podla jeho slov nutné mat neustale na
pamaéti, ze zakaznik je alfa a omega nasho sna-
zenia a jeho spokojnost by sa mala stat najdo-
leZitejsim cielom vSetkych, ktori chcu v obchode
uspiet. Stratou zakaznika totiz podla Ladislava
Spacka stracame benefit, ktory je zmyslom nas-
ho pocinania. A niet tak divu, ze si komercné
firmy dali vytvorit Statisticky prehlad dévodov,
preco klienti odchadzaju.

inzercia
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‘S NDVUM Uz viac ako 20 rokov Vam doddvame zariadenia do predajni, vaziace, baliace

a etiketovacie systémy, vratane aplikacného softvéru a spotrebného materialu.

Pokladnicné a aplikacné systémy
- Jednoducho vsetko pod kontrolou

® Pokladnicny systém

e Vernostny systém

® Kamerovy systém

® Multimedialny a prezentacny systém

vahy a vaziace registracné pokladnicné vybavenie pokladnicné mobilné 8 8 spotrebny
X " p scannery S baliace stroje v
systémy pokladnice systemy obchodu boxy vazenie material

Trenéin (+421)32/6400610 | Praha (+420) 267 997 111 | Brno (+420) 549 247 113 | Opava (+420) 553 623 544
WWW.NOVUM.SK

Macka je ten

OHAApUgsE s
a no pozomeﬁ(
priatel; akeho’si e

Clovek moze priaty

Pablo Picasso

MEDZI KRMIVAMI
PRE MACKY

www.vitakraft.com
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O TRETINU ZAUJIMAVEJSIA PONUKA
NAHRAVA KONKURENCII

V najmensom pocte pripadov (tri percenta) je
na vine zmena sidla zakaznika, zatial

¢o konkurenéna ponuka ma na

svedomi len pat percent pripa-

dov. S ohladom na to, kolko

miliard firmy investuju do

reklamy, je tato skutoc-

nost pomerne nera- a omegou
dostna. ,Z prieskumov spoko]nosf zakarnika by m\as:v:{‘:‘::;k Jvis il
vyplyva, ze ponuka \'i,éfs\\o snaienia. Snazte s + rikanika produktom
musi byt o tretinu zauji- o doma. Ak nedokazete uspo\_ml s uspokoi
mavejsia, aby sme pre- : oﬁ sluhou, nasade viethy sity, vsw-‘-“,“ problémoch,
fgzzuérc?vnekku 'r: r\]/(;I | ,S\?C:?e_ ' Komunikatne. Yed zakaznik \\0_“;‘{;“ Nikdy nehiovorte
“ 0
podstate koJ nzervat i\i nJy potivajte ho- “0‘022“1:;:‘:1‘“% po mene, oslovte 0
a nerad nie¢o meni,” pri- slovo nie. Pk poze konkl‘ét“e-“

pomina Ladislav Spagek.

Z deviatich percent mézu za

stratu zékaznika zlavy — pre nie-

ktorych ludi je sice honba za lacnej-

Sou ponukou socialnou nutnostou, vacésina
to vSak berie predovsetkym ako hru: ,Ludia sa
radi hraju, zbieraju body a pouzivaju vernostné
karti¢ky, ¢o by sme mali vyuzivat, pretoze ide
o silny marketingovy nastroj.”

NEGATIVNA SPRAVA SA SiRI VIAC NEZ
POZITiVNA

Ani tento faktor v8ak nie je takou vyznamnou
pri¢inou, prec¢o obchodnik prichadza o zakazni-
ka. Ovela viac uskodi nevybavovanie staznosti
areklamacii (14 percent). Ak zakaznik z prevadz-
ky odchadza nespokojny, je to podla konzultanta

tragédia pre celu firmu. ,Plati totiz pravidlo, ze
ak zakaznik je spokojny s vyrobkom ¢&i sluzbou,
povie to dalS§im trom [udom, zatial ¢o v pripade
nespokojnosti sa o svoje zazitky podeli s dalSimi
desiatimi, a v sedemnastich percentach pripa-
dov dokonca s dvadsiatimi ludmi. ZIé meno pro-
duktu ¢&i sluzby sa Siri dalej ako poziar v stepi,”
upozorrfiuje odbornik na etiketu.

inzercia

SLADKE A VESELE

VIANOCE

Ak teda nie sme schopni uspokojit doty&né-
ho vecou samotnou, musime nasadit vSet-
ky sily, aby sme ho uspokojili komunikacne.
Komunikacia totiz m6ze neraz napravit to, ¢o
meritérna sluzba nedokaze. A navyse — takmer

AK NIE JE ZAKAZNIK
SPOKOINY, POVIE TO DALE)

dve tretiny zéakaznikov odchadzaju od dodavate-
[a kvoli nedostatku zaujmu, nie preto, Ze je nieCo
v neporiadku s dodavanym produktom ¢&i sluz-
bou. ,Délezité je pritom nielen to, ¢o hovorim,
ale aj to, ako to hovorim. Ak pridem do hotela
a recepcna na mna nezazivne chrli prakticke
informacie, ktoré uz poznam, pretoze som spal
v tisic inych hoteloch, nebude ma to zaujimat. Ak
vS§ak mam z jej vyjadrovania dojem, ze ju moja
pritomnost ako hosta naozaj tesi, budem odcha-
dzat' s celkom inym pocitom,” ilustruje Ladislav
Spadek na priklade.

POHLAD DO OCi POVIE VSETKO

V dalSej Sasti svojej prezentécie Ladislav Spacek
zhrnul vSeobecné pravidla etikety pri spolo¢en-
skom styku. Napriklad otazku, kto zdravi prvy.
»V tomto pripade plati, ze ak vchadzame do pro-
stredia, ktoré nie je jasne Specifikované, a kde
nie je zrejma spolocenska vyznamnost oboch
stran, ako je napriklad ¢akaren u zubara, zdra-
vime prvi. Zatial ¢o v prostredi so zretelnou
hierarchiou sa riadime pravidlom — prvy zdravi
spolo€ensky menej vyznamny toho vyznamnej-
Sieho, napriklad obchodnik zékaznika. Pritom by
sme sa mali naprotivku pozerat do oci, pretoze



LABUDNITE
NA POTLAPKAVANIE

ek lektor komurik
ke

TASTE THE FEELING'

kto sa pozera bokom, vyvolava psy-
chologicky dojem, Ze nema ¢Cisté
svedomie.

Pozor by si vSetci mali dat aj pri
oslovovani. Ak napriklad niekto dava
vSetkymi spdésobmi najavo, Ze si
nepraje byt oslovovany titulom (napri-
klad ho neuvadza na svojej vizitke), mali
by sme to reSpektovat, aj ked o jeho titule
vieme. ,,Oslovenie sle¢na by sme mali pouzivat
v obchode ¢&i na ulici, ale doty¢na prestava byt
sle¢na, ked sa vyda, je matkou alebo ju oslovu-
jeme v spojeni s akademickym titulom, napri-
klad pani doktorka,“ popisuje dalSie pravidla
etikety. V spoloenskom styku je navySe dobré
vediet, ako nakladat so zvoniacim mobilom. Ak
ho zdvihnete pocas osobného rozhovoru s inym
¢lovekom, date mu najavo, Ze je menej dblezity
nez doty¢ny v teleféne. Hovor vSak nie je dobré
ani zrusit, aby volajuci neziskal pocit, Ze s nim
nechceme hovorit. Stac¢i stimit zvonenie.

NEVYHNUTNY POCIT DOLEZITOSTI

Ku koncu svojej prezentacie uviedol Ladislav
Spadek este jedno doleZité pravidlo komunika-
cie, ktoré sa tyka prirodzenej potreby kazdého

ke Wz x
|

Cloveka, a sice citit sa dolezity: ,VSetci chceme
byt reSpektovani svojim okolim. Ked' mame pred
sebou zakaznika, musime mu dat patri¢ne najavo
svoj reSpekt. Kazdy, kto niekam pride, chce totiz
mat pocit, Ze jeho problém vnimaju vsetci s rov-
nakou dolezitostou, s akou ho vnima on sam.*

SLOVO NIE SA ZAKAZUJE!

Mimochodom, to isté potvrdzuju aj psychologické
vyskumy, podla ktorych ma z rozhovoru vzdy viac
ten, kto hovori a nie ten, kto poc¢uva: ,Vzdy musi-
me hovorit o problémoch toho druhého, pretoze
tie ho zaujimaju Uplne najviac. A nikdy nehovo-
rime slovo nie. To by sme mali Uplne vylugit zo
svojho slovnika, podobne ako diplomati, ktori
miesto nesuhlasu odvetia: to je zaujimavy nazor,
ale pozrel by som sa na to eSte z iného pohla-
du...” A posledna rada Specidlne pre tradi¢nych
obchodnikov: Vyhodou tradi¢ného obchodu je
personalizované prostredie, kde proti anonymite
moderného trhu poznaju svojho zékaznika ¢asto
osobne. ,Konkurovat cenou nie je redlne, zato
oddanost zakaznikovi je vasa hlavna deviza. Ak
poznate zakaznika po mene, vyuzite to a oslo-
vujte ho,“ uzatvara Ladislav Spadek.

Andrea Votrubova

inzercia
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Farmdrske produkty sd trendom, no ako ich
dostat do obchodov? A stoja o to vobec Farmdri,
alebo rad$ej vyuZivaji iné predajné kandly?

0 problematike spoluprdce obchodu a Farmdrov
sa diskutovalo oj na kongrese Samoska v Trnave.
V panelovej diskusii sa hovorilo o eFektivnej
spoluprdci oboch strdn, ale aj o podpore predaja

Farmdrskych vjrobkov zo strany Stdtu.

ADA,

KACII

Diskusiu o farmarskych produktoch viedol ana-
lytik trhu Lubomir Drahovsky. Hned na uvod
sa téma stocila na vnimanie podpory zo strany
Statu. VSetci zu¢astneni sa prakticky jednohlas-
ne zhodli na tom, Ze Ziadnu podporu necitia.
,Podpora $tatu neexistuje. Jedind zmena, kto-
ra sa udiala v tomto roku, je nariadenie, podla
ktorého sa mézu rastlinné produkty spracovavat
aj doma v kuchyni v malom. Zena, ktora uvari
lekvar, ho uz méze ist predat. Konecny efekt je
taky, ze zakon je v platnosti uz pol roka, ale neve-
dia o tom ti, ktori by mali. Zakon bol v platnosti
mesiac, ked' si vyrobcovia Ziadali prvé registra-
cie na regionalnej veterinarnej a potravinove;j
sprave, no tam o nom este ani nevedeli. Museli
sme im to povedat. Neviem, kde je pretrhnuty
retazec, ale zda sa, Zze nefunguje komunikacia.
Medzi nami a Eurépskou Uniou, a v ramci nasho
Statu medzi zakonodarcami a tymi, ¢o vykona-
vaju moc,” vysvetluje Anna Balkova, majitelka
farmy Majer za Vrchom.

inzercia

Jedina kava na Slovensku v biorozloZitelnych kapsuliach

ETHICAL
COFFEE,

*Obchodna znacka tretej strany bez akéhokolvek prepojenia s Ethical Coffee Company

Potom je kéva od spolo¢nosti EthicalCoffeeCompany V industridlnom komposte sa tato kapsula rozlozi v
to pravé pre Vas. Spolo¢nost ECC si zaumienila priebehu 180 dni. Ale vo vnltri biorozloZitelnej kapsuly
chranit prirodné zdroje a minimalizovat jej dopad na sa nachadza dal$i poklad. Strnast druhov vybornej
prostredie. Je to zakladom jej filozofie - biorozlozZitelnej  kévy, vyrobenej z tych najlepsich kavovych zin z celého

kompatibilnej kapsuly vyrobenej na zéklade rastlinnej sveta, praZzené pouZitim tradicnych metéd, najvyssich

bazy ktoré su certifikované podla normy EN 13432.

www.ethicalcoffeecompany.sk

Jﬁwpatibilné pre kadvovary Nespresso®*

Mate chut na vynimo¢nu kavu lahodnej chuti a pritom neznecistit prirodu zbyto¢nym odpadom?

Standardov. Pochutnajte si na najlepSej kdve bez pocitu viny.

info@ethicalcoffeecompany.sk

GOLDEN BEAN.s.r.0.
Capajevova 9
08001 Presov

tel. + 421918541198
+ 421918696053

O PARTNERSKOM VZTAHU NIE JE REC

Je pravda, Ze prijimana legislativa predstavuje
skor bariéru nez pomoc pre tych, ktorych ma
ochranovat. Zastupcovia Zvazu ekologického
polnohospodarstva a Vidieckej platformy sa
v otazkach zakonodarstva snazia apelovat na
ministerstvo polnohospodarstva, ale kym sa
priblizime podmienkam napriklad rakuskych far-
marov, bude nutné prejst dihy kus cesty. ,,Musim
potvrdit slova kolegov, Ze o nejakej podpore zo
strany §tatu absolttne nie je mozné hovorit. Stat
sa u nas hlasi len v pripade, Ze chce kontrolo-
vat. Zo strany veterinarov alebo hygieny pocu-
vame stale iba otazky, preCo chceme vyrabat.

»Lhruba dve tretiny nasho tovaru pochadzaji
od farmarov a malych slovenskych dodava-
tel'ov a zvySna tretina je bio tovar, ktory sa
zatial' na Slovensku nevyraba. Ten berieme
zinych zdrojov. Povodne som pracovala ako
personalistka a k obchodu ma priviedla tizba
priniest do predaja ludsky
rozmer, ¢o je velmi doleZité
najma pri farmarskych potra-
vinach.“

Jana Palencarova, majitelka,
Bistro a obchod
0zajstné jedlo




Snazime sa vysvetlit zadstupcom $tatu, ze ked'

nebudeme my, nebudd mat pracu ani oni. Stat
nam nepomaha, a to ani formou dotacii. O neja-
kom partnerskom vztahu sa absolUtne neda
hovorit,“ konstatuje Marek Cepko, majitel Farmy
pod Vtaénikom.

OBCHODNICKA ETIKA NADOVSETKO

Stretnutie farmarov a obchodnikov na jednom
podiu prinieslo aj zaujimavé postrehy ohladom
vzajomnej spoluprace. Jana Palen¢arova, maji-
telka Bistra a obchodu Ozajstné jedlo, prvej
fransizovej predajne Ceskej siete Sklizeno, ktora
sidli v Bratislave, vo svojej predajni ponuka dve
tretiny vyrobkov od slovenskych farmarov ¢i

I.EGIS,I.ATI'VA PREDSTAVUIE
BARIERU, NIE POMOC

malych vyrobcov a tretinu sortimentu tvoria bio
vyrobky z inych zdrojov. Spolupracu s farmarmi
ocenuje, ale vidi aj isté nedostatky. ,Vnimam to
tak, Zze vztahy medzi obchodnikmi a farmarmi
by mali byt zaloZené na klasickej obchodnickej
etike. Farmar o¢akava, Ze mu v¢as zaplatim a ja
oCakavam, Ze tovar pride nac¢as a v dohodnu-
tej kvalite. Je problém, ked' tovar nepride dnes
ani zajtra a nasledne mi dodavatel méasa povie,
ze mali vela objednavok a tovar dodali inam. To
mamicke, ktora si prisla po telacinu v bio kvalite,
vysvetlim tazko,” konstatuje obchodnicka.

0
SAMOSKA
EOMHORES HA POORORLU

&

Vypadok dodavky ma vsSak neraz na svedomi
nevyspytatelna priroda. ,,Obchodnik musi brat
do Uvahy sezénnost. K tomu sa méze este udiat

»Name na vychode rodinnii farmu a som
aktivnym ¢lenom Zvazu ekologického pol'no-
hospodarstva, ktory zastresuje vyrobcov bio
potravin. Je zaujimavé, Ze momentalne mame
viac clenov, ktori nie sii certifikovani ekolo-
gicki farmari. Mali rodinni farmari sa z mdjho
pohl'adu k produkcii stavajii
este viac ekologicky, nez ti

s peciatkou.“

Milos Homola, poradca,
Ekotrend Slovakia

- Lviiz ekologického
pol'nohospodarstva

aj nie€o vynimoc¢né, napriklad kozy nepridu dva
dni z pase. Ako sa stalo neddvno u nas. Fukal
vietor, prsalo, kozy sa tulali po horach, a pre-
to sme dvakrat nedojili. Samozrejme, produk-
cia mlieka isla dolu, ale vSetkym som zavolala
a dala vediet, pre€¢o mlieko nebude. Nasi zakaz-
nici reagovali s porozumenim. Obchodnik takéto

PRETO

RYBA ZILINA

Treska

V MAJONEZE
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vysvetlenie mozno prijme taZSie, lebo sortiment
potrebuje v regali. Nemdze kazdému zakazniko-
vi vysvetlovat, Ze kozy neprisli z pase a nedalo sa
dojit,“ priblizuje situaciu Anna Balkova.

PRIBEH PREDA AJ VYPADOK TOVARU

Ako vsak hovori Jana Palencarovd, pribeh
o stratenom stade je vzdy lep$i, nez Upiné pre-
ruSenie komunikacie. Navyse, ak ide o sezén-
ny sortiment, obchodnik ma moznost zaradit

»Vyjde europske nariadenie, ktoré nam
nieco urcuje, a nieco necha na legislativu
Statu. Legislativa naSho Statu prijme naj-
prisnejsie podmienky, alebo zaradi malych
vyrobcov do jedného vreca s velkymi, a chce
od nich, aby spiiiali rovnaké kritéria. Mali
vyrobcovia ostavajii v Sedej ekonomike, lebo
nevedia splnit dané kritéria, hoci v inych
Statoch Europskej tinie pravidla nie si
nastavené tak prisne. Alebo si nariadenia
rozdelené podla velkosti vyroby. Aj maly
vyrobca musi vyrabat kvalitné vyrobky

a nesmie ohrozif zdravie
spotrebitela, ale kazdy
zabiida na to, Ze ked' preda-
va svoju produkciu, diva sa
zakaznikovi do o¢i.“

Anna Balkova, majitelka
farmy, Majer za Vrchom

do ponuky viacero dodavatelov a v pripade, Ze
jeden vypadne, ma poistku v podobe podob-
ného druhu tovaru od iného farmara. Pravdou
je aj to, ze nie kazdy farmar o spolupracu
s obchodnikom stoji. Mnoho farmarov svoju
produkciu dokaze predat priamo z farmy, pri-
padne na jarmokoch a trzniciach ¢&i inych pre-
dajnych podujatiach. Milo§ Homola, poradca
v zdruzeni Ekotrend Slovakia, upozorfiuje aj na
naroc¢nost prekonania pomyselnej hranice, ktora
deli predaj z farmy a dodavanie do obchodnej
siete. ,Administrativno-byrokraticka bariéra je
extrémna. Farmar zrazu musi byt ekonémom,
pravnikom, marketérom a popritom musi stihat

ZAKAZNICI VYSSIU CENU
AKCEPTUJU

dojit, hnojit a vSetko ostatné. Tu nastava velky
problém. Ked sa mu to podari, pride do obchodu
atam vidi, Ze na jeho vyrobkoch je stopercentna
marza. Stava sa to ¢asto. Niet divu, Ze je z takej-
to situacie znechuteny. On sa na vyrobe narobil
najviac, ale zarobi niekto iny.“

PREHNANA MARZA VAS POTOPI

Na obranu obchodnikov sa stavia Jana
Palenc¢arova. ,Mam predajiiu v centre hlavného
mesta. Okolo nas su obchody, ktoré sa tvaria ako
farmarske alebo lokalne, a maju vysoké marze.
Ale potom vidite, ako dlho ziju a aky maju obrat.
Stopercentna marza sa tam neuzivi, a uz vébec
nie pri farmarskych produktoch,” konstatuje.
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Sme lahodkirska firma zaloZena v roku 1998, so sidlom v Tfinci, ale tradicia wroby
nadich produktov sa pofita na desafrofia. Nada znatka Gastro® je Uspeine spojend s vyrobou
lahddkowych Zalatov, natierck a aspikov. Vo svojom sortimente mame zastdpend aj znadku
RYBEX®™. Pod touto znafkou wribame rybie Zality a natierky, marinované ryby a pasty, Sme
veelmi speini doddvatelia tohto sortimentu na slovensky aj éesky trh,

Kladieme vysoky déraz na kvalitu svojich wyrobkov a vstupnych surovin, Splfiame vysoké

medrindrodné Standardy v podobe certifikdtov IF5 a M3C - certifikicia udrfatelného rybolovu.
Vd'aka nadim vysokym pofiadavkdm na wyrobné procesy, a najma vdaka lahodnej chuti nagich
vyrobkov sme ziskali vela ocenend. ¥V tomto roku viastnime znafku TOP Delikatesa — vifaznymi
produktmi 5a stali: rybdrske rezy, korenené matjesy v obeji a chrenove rolky.

»Mame malii rodinni farmu nedaleko
Prievidze. Venujeme sa chovu francizskych
oviec Lacaune a slovenskych strakatych
krav. Venujeme sa vyrobe ovcich a krav-
skych nepasterizovanych zrejicich syrov.
Snazime sa priniest na slovensky trh
mliecnych vyrobkov syry, ktoré prevazne
pozname z Franciizska a Talianska. Sme pre-
svedceni, Ze aj Slovaci dokazu vyrobit dobré
syry z dobrého mlieka. Paradoxom je, Ze
takmer sedemdesiat percent
naSej produkcie predame na
farme, ktora sa nachadza
pat kilometrov od najblizsej
dediny.“

Marek Cepko, majitel farmy,
Farma pod Vtacnikom -

Farmarsky produkt je sam osebe drahsi, a ak
vasa predajfia nesidli prave v nakupnom centre,
kadial' denne prejde mnozstvo ludi, Sanca na
prezitie nie je velka. Okrem toho syry a mlie¢ne
vyrobky nemaju dihd dobu trvanlivosti a treba
ich tocit. Na druhej strane netreba zabudat na
to, Ze zadarmo predavat nebude nikto. Aj najom,
pracovna sila a rezijné naklady nie¢o stoja.

Vhodné rieSenie opét ponuka komunikacia. Jana
Palencarova otvorene hovori, Ze vita, ak jej far-
mar otvorene povie, ako si predstavuje vysled-
nu cenu v predajni. ,S nasimi dodavatelmi sa
o cene bavime otvorene. Pytame saich, za kol'ko
dodavaju inym obchodnikom a za kol'ko chcu,
aby sa ich produkt predaval v predajni. Hned'
vidim, ¢i mozem tovar predavat s marzou, aku
farmar navrhuje.”

PREDAVACKA MUSi CHCIET PREDAT

Cenova politika vSak nie je jedinym problémom,
ktory suzuje farmarov, ktori sa rozhodnu urobit
zavazny krok a pustia sa do dodavania svojho
tovaru do predajni. Ukazuje sa, Ze zakaznici si
na vysSiu cenu farmarskych vyrobkov zvykili.
Vedia, prec€o za vyrobky, ktoré im chutia, platia
viac. ,Jeden z problémov pri porovnani preda-
ja v obchode s predajom na farme vidim v tom,
ze nemdzeme povedat zakaznikovi nas pribeh
z o¢i do o¢i. Viackrat sa mi stalo, Zze som iSiel do
obchodov opytat sa, pre zaujimavost, na nase
vyrobky, no personal nebol schopny ni¢ blizSie
o vyrobkoch porozpravat. Pritom ide o poctivé
vyrobky, na kvalite nam zalezi. Robime stoper-
centné syry. Personalu na predaji nezalezi tak,
ako povedzme, majitelovi. Potom je aj zaujem
kupujuceho nizsi. Pritom v dnesnej dobe je pri-
beh vyrobku velmi ddlezity. Rovnako kltucova je
aj jeho kvalita,“ poznamenava Marek Cepko.

Veronika Misikova



Medzi Gradiéné a oblibené ¢asti programu
kongresu Samoska patri diskusia

s maloobchodnikmi, ktori sa delia o svoje
skidsenosti a pribehy z podnikania. Tentoraz sa na
padiu stretli podnikatelia zo zdpadného Slovenska,
aby otvorene porozprdvali o svojej stratégii

a dspechoch.

Diskutujuci obchodnici maju svoje prevadzky
na zapadnom Slovensku. Nie je tajomstvom,
ze nakupna sila je na zapade republiky o Cosi
vacsia. Lokalni spotrebitelia si potrpia na aktu-
alne vyzivové trendy, Sirku sortimentu a zaroven
su ochotni priplatit’ si. Prevadzky, ktoré vdaka
videovizitkam navstivili u€astnici kongresu, sa
nachadzaju v Bratislave, Piestanoch a Pezinku.
V dvoch z nich sa stiera pomyselna hranica
medzi maloobchodom a gastrom. Tento trend,
ktory v zahrani¢i vidiet ¢oraz CastejSie, dava
obchodnikom véaésiu Sancu uspiet na trhu.

AJ TVORENIE RADU TREBA ORGANIZOVAT

Predaj zmrzliny si zrejme vacsina ludi spaja
s predstavou zmrzlinového pultu pri vstupe do
cukrarne, ktory sa dostava k slovu s prichodom

OZVENY ...
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letnej sezény a po zvysok roka prazdny smutne
odpociva kdesi v sklade. Zmrzlinarka Barbora
Szalaiova priniesla do hlavného mesta taliansku
zmrzlinu gelato a naucila zakaznikov, Ze si ju
mozu prist vychutnat pocas celého roka. Spolu
so svojou rodinou prevadzkuje zmrzlinareri Koun
v bratislavskom Starom meste.

»,Robime rézne netradi¢né chute zmrzliny, ktoré
inde nenajdete. Snazime sa prinasat aj zeleni-
nové a bylinkové kombinacie. Nasim $pecialom
je rukolova ¢i bazalkova zmrzlina, ale mame aj
makovu a fialkovu. Snazime sa vymyslat stéle
nie¢o nové,” konstatuje zmrzlinarka.

Prevadzka Koun pdévodne sidlila na ukrytom
mieste v jednej z pasazi pri Hviezdoslavovom
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namesti. Zaciatkom leta 2016 sa majitelke poda-
rilo ziskat vacsie priestory v susedstve hotela
Radisson Blu Carlton. Vdaka novym priestorom
sa Barbora Szalaiova rozhodla pre celoro¢nu
prevadzku. ,V predoslych priestoroch sme sa
doslova tlagili, teraz mame kuchynu vo velkos-
ti pdvodnej prevadzky. Po novom podavame aj
kavu, a kedze planujeme byt otvoreni aj v zime,
ur¢ite budu v ponuke aj nejaké kolaciky a iné
sladkosti, nielen zmrzlina,”“ konstatuje zmrzli-
narka.

VsSetky suroviny objednavaju z Talianska, dokon-
ca aj zmrzlinové tégliky. ,,Zo Slovenska odobera-
me len mlieko a ovocie, lebo cesta z Talianska je
dlha. Ale $pecidlnu odrodu manga nam dodava-
ju z Indie,“ priblizuje.

FOTKY ZMRZLINY SA SiRIA INTERNETOM

V zmrzlinarni zatial akcie na tovar neponukajud, no
buducnost ukaze, k akym marketingovym akti-
vitdm sa Koun dopracuje. ,,Rozdavame karti¢ky,
kam si zéakaznik zbiera hviezdi¢ky. Ked'ich ziska
desat, dostane zmrzlinu zadarmo. Predavame aj
kupoény na zmrzlinu v réznych hodnotach, ¢o je
velmi pekny darcek,” priblizuje majitelka.

Jednou z velkych vyhod tejto zmrzlinarne je pri-
tomnost na socidlnych sietach. Facebookovy
profil Kounu ma viac nez 15 tisic fanusikov a na
instagrame pocet odberatelov presahuije Styri tisic.
sLudia sa nas stale pytaju, preco je okolo nasej
zmrzlinarne taky boom. Neviem, lebo do dnedné-
ho dna sme nedali ani cent na reklamu. VSetko,
¢o robime, je, Ze pridame fotku na Instagram a na
Facebook,” uzatvara Barbora Szalaiova.

Zlava: Jozef Bardik, Barbora Szalaiova, moderatorka Veronika Misikova a Michal Gloznek.

USPECH ZARUCi OBCHODNICKY TROJBOJ

Druhym in$pirativnym obchodnikom je Jozef
Bardik, spolumajitel predajne Colonial Café.
Podnika v kupelnom meste Piestany. ,Nas
obchod a cely napad vznikol po tom, ¢o sme sa
s manzelkou po 6smich rokoch v zahranici vra-
tili do Piestan, a zistili sme, Ze nam tu vela veci
chyba. Pévodne sme chceli otvorit obchodik
s portskym vinom, ale postupne pribudali napa-
dy. Chcel som dobru kavu, rézne druhy rumu
a whisky, ale aj zdravé produkty, ktoré sa v tej
dobe dali v Piestanoch tazko najst,” zacina svo-
je rozpravanie Jozef Bardik. Obchod nakoniec
otvoril s partnerom Jozefom Kuzmom v centre
PiesStan, pretoze ho chceli mat poruke a zaro-
ven sa tu pohybuje vela potencialnych zakazni-
kov. Netrvalo dlho a zakladatelia obchodiku si
uvedomili, ze obchod s potravinovym tovarom
potrebuje eSte nejaké lakadlo pre zakaznikov.

inzercia

NEVIDANEJ CISTOTY

PRE DOMOV PLNY

Vyskusajte nové pevné utierky
pre okna a skla bez Smuh
s praktickym vytahovanim zvnutra.

,Prirodzene, chceli sme, aby nas obchodik pre-
zil. Preto sme ku klasickému tovaru este doplnili
dva dalSie koncepty — kvalitnu kavu a maly bar,
kde sa da kupit okolo tristo druhov alkoholu.
Predavame aj celé flase, ale zaroven aj nalieva-
me. Bar funguje najma v piatky a soboty vecer.
Vyber, ktory ponukame, sa v PieStanoch tazko
hlada,” dodava obchodnik. V sortimente predaj-
ne by sme nasli relativne Siroké portfélio produk-
tov od biomuk cez oleje, korenie a podobne az
po sladkosti, delikatesy alebo pivo.

VONA VYBEROVEJ KAVY VIiTA VO DVERACH
Podobne ako v zmrzlinarni Koun aj tu sa poda-
va kvalitna kava. Zhodou okolnosti v oboch
prevadzkach pomahal s jej zavedenim Lukas
Zahradnik, majster sveta v priprave kavy spo-
sobom Aeropress, ktory je baristom a ambasa-
dorom startupu s nazvom Tale of Brew. Hlavnym
cielom tohto projektu je rozvijat kulturu kavy na
Slovensku.

V Colonial Café pripravuju kavu z bratislavskej
praziarne Goriffee. Tato praziaren nakupuje

»ied sme nas obchodik zaloZili, vela kon-
kurencie v Piestanoch nebolo. Za posledny
rok sa s konceptmi ¢i uz bio obchodov alebo
kvalitnych kaviarni roztrhlo vrece. V okoli sto
metrov najdete tri dobré kaviarne, no napriek
tomu si kazdy najde svoju klientelu a funguje.
Navzajom skor spolupracujeme a zakaznikov
si odporicame namiesto toho, aby sme spolu
bojovali.“

Jozef Bardik, majitel', Colonial Café

»Pezinok je sice mensie mesto, ale konkuren-
cie je tu dost. Je to len dobre, pre podnika-
telaide o pohonny material. Aby sa snazil ¢o
najviac na sebe pracovat a zveladovat svoju
prevadzku. Je pravda, ze vd'aka konkurencii,
ktorii mame, sa urcite posiivame dalej a sna-
Zime sa na sebe pracovat.“

Michal Gloznek, majitel’, Farmarsky rinek



vyberovu kavu priamo od farmarov. Kava je cela
veda, ale ak sa do nej ponorite, ponuka netusené
moznosti. Pochvaluje si aj Jozef Bardik: ,Kava
velmi dobrym spbésobom podporuje predaj,
pretoze ked si Clovek sadne na kavicku za euro
patdesiat a pozera sa pritom na regaly, hned mu
napadne, Ze mu chyba olej alebo flasa piva na
vecCer. Takmer ziadny zo zakaznikov, ktori sem
rano pride na kavu, neodchadza naprazdno.”

VSADILI NA DOMACU VYROBU

Za tretim obchodnikom sa u€astnici kongresu
vydali do Pezinka. Michal Gloznek tam prevadz-
kuje Farmarsky rinok. V predajni ponuka farmar-
ske vyrobky, prevazne slovenské. ,0d roku 2011
sme poésobili v mensej predajni, kde sme ponu-
kali prevazne mlie¢ny sortiment. Po par mesia-
coch sme sa museli prestahovat do vacsich
priestorov. Ani tam sme nakoniec nevydrzali. Ale
v tom obdobi sme uz za¢ali trochu experimento-
vat a pridavali sme do sortimentu aj nie¢o z kva-
litnejSich mésovych vyrobkov, plus dalsi tovar,
ako oleje, cestoviny. Od roku 2014 pésobime
v aktudlnych priestoroch Farmarskeho rinku,“
hovori Michal Gloznek.

MLIECNE VYROBKY MAJU USPECH

Sucasna prevadzka sa nachadza na Ulici Milana
Rastislava Stefanika v Pezinku. V miestnosti,
kde zacinali, sa nachadzaju prevazne slovenské
vyrobky od mensich farmarov. Druhd miest-
nost majitel sprevadzkoval priblizne pred tromi
mesiacmi. Nachadzaju sa v nej grécke oleje,
kokosové vyrobky, Stavy a produkty pre zakaz-
nikov, ktori preferuju bezlepkovu diétu. ,Davame
prednost Cerstvym potravinam. Zakaznici naj-
viac vyhladavaju tradi¢né slovenské vyrobky.
Smotanové jogurty, kozie, kravské syry, Cerstvé
aj zrejuce, dva druhy nepasterizovanej bryndze,
korbace, nite a parenicky, ktoré pochadzaju
z Turca alebo z Liptova,” predstavuje sortiment
majitel. Nechyba ani hydina, celé balené kurca-
ta alebo porciované ¢asti z domaceho chovu.
Rodicia, ktorych deti zacinaju s masovou stra-
vou, vyhladavaju certifikované telacie a hovadzie
bio maso. Uspech maju aj Serstvé sladkovodné
ryby: pstruhy, sivori americky Ci kaprie filetky.

KUPUJUCI DBAJU NA TO, CO JEDIA

Zakaznici velmi vyhladavaju biokvaskové
celozrnné chleby. Su vyrabané v malej pekar-
nicke, kde maju vliastny kamenny mlyn. Chlieb
je v certifikovanej bio kvalite, ¢o samo osebe

»Konkurencia je a vzdy bude. VSimli sme si,
ze odkedy sme na trhu, vacSina zmrzlinarni
zacala robit kvalitnejSiu zmrzlinu, CiZe robia
sorbety z pravého ovocia a nepridavaji
esencie alebo prichute, o je velmi pozitivne.
Chodime ochutnavat, ale na druhej strane
sa nezaoberame tym, ked' vidime, Ze niekto
pridal na socialnu siet fotku s komentarom,
Ze nasa zmrzlina je priSerna. Niektori nas
ohovarajii, Ze robime zmrzlinu z prasku,
dokonca nam uz aj prehladavali smeti. Zazili
sme vSelico. Snazim sa to ignorovat a idem
dalej, lebo robim iny koncept.“

Barbora Szalaiova, zmrzlinarka, Koun

poskytuje zaruku kvalitného produktu. ,Nas
sortiment ponukame aj na mestskom trhovisku,
kde mame vlastnu dreveni¢ku. Nasi zakaznici su
prevazne mladi rodicia s detmi, ktori dbaju na
to, €o konzumuju oni sami a zaroven aj ich deti.
Kupujuci zacinaju byt velmi uvedomeli. Dbaju
na zlozenie potravin, pytaju sa a porovnava-
ju vyrobky. Kiez by bolo takychto zakaznikov
viac,“ konstatuje obchodnik.

Veronika Misikova
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OZVENY .......

NA PRIVA
IDE KAZD

Podra vjsledkov auditovangch kategdri

spolocnosti Nielsen zdkaznici v roku 2015 na
slovenskom maloobchodnom trhu v predajniach

s potravinami a zmieSangm tovarom celkovo
utratili 3,7 mid. eur. Tdto Eiastka predstavuje
desat miliénov eur denne. Privdtne znacky si

z tohto objemu ukrojili priblizne 20 %. 0 ich
reputdcii na kongrese SamoSka v Trnave hovoril
Maro$ Staruch, retailer services director CZ & SK

zo spolo¢nosti Nielsen.

NE ZNACKY
PIATE EURO

Dalo by sa povedat, Ze kazdé piate euro, ktoré
zakaznici zaplatia v predajniach, je za produk-
ty privatnych znaciek. Maros Staruch v kratkej
rekapituldcii priblizil aktualnu situaciu na doma-
com trhu. ,,Pozitivna sprava je, Ze hruby domaci
produkt medziro¢ne rastie o viac nez tri percen-
ta. Priemerna hruba mzda rastie takisto takmer
o tri percenta. Miera nezamestnanosti medzi-
ro¢ne poklesla o 1,7 percentualneho bodu a da
sa povedat, Ze je na dlhodobom minime, ¢o je
takisto velmi pozitivhna sprava. Ak by sme chce-

li hovorit o inflacii, musime vlastne spomenut

deflaciu, pretoze v poslednych par kvartaloch
ma inflacia zaporny charakter,” zhifia situaciu
Maro$ Staruch.

DOVERA JE NAD PRIEMEROM EU

Z pohladu informacii, ktoré zbiera o spotrebite-
[och a ich spravani spolo¢nost Nielsen, index
spotrebitelskej dovery na Slovensku stupol
v poslednom $tvrtroku medziroéne o viac nez
jedenast percent. Nachadza sa na historickom
maxime a dokonca je nad Uroviiou eurépskeho
priemeru. Zmena cien v potravinarskych a dro-
gistickych kategoériach je minimalna a takmer
cely narast trhu je na Slovensku medziro¢ne
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spOsobeny zmenou objemu. To znamena, Ze
[udia nakupuju vacsie objemy za menej penazi.
Tento stav primarne spdsobuje promoéna Spira-
la. Je rozto¢ena uz niekolko rokov, toéi sa dalej,
adokonca sa zvacsuje. Preto promoc¢né predaje
medziro¢ne naréstli o viac nez 3 %. ,,Ni¢ z tohto
vlastne nepomaha tomu, aby sme mohli tvrdit,
Zze mame vhodné prostredie na rozvoj privatnych
znaciek. Ludia sa maju vSeobecne lepsie, mézu
si toho dovolit viac, su spokojnejsi. Ponuka sa
otazka. Pre¢o by kupovali produkty privatnych
znaciek?“ pyta sa re¢nik.

POSLEDNE ROKY VYKAZUJU STAGNACIU

Situdcia v privatnych znackach naprie¢ Eurépou
je velmi rézna. V zapadnych vyspelych ekono-
mikach privatne znacky dosahuju podiely vyso-
ko nad 50 %. Cenovy rozdiel medzi privatnymi
a znackovymi vyrobkami je takmer minimainy.
V strednej a vychodnej Eurdpe je situacia trosku
ina. Privatne znacky si tu vybudovali svoju pozi-
ciu, ktoru si dlhodobo drzia. V su¢asnej dobe nie
je zaznamenany Ziadny rapidny rast, ale poziciu,
ktord maju, si drzia celkom Uspesne. Pokial sa
pozrieme na obdobie poslednych tri a pol rokov,
v roku 2013 mali privatne znacky trzny podiel
23 % v hodnote a cez 31 % v objeme. Je to logic-
ké. Privatne znaCky su cenovo nizSie, takze obje-
movy podiel vzdy bol a bude vys$si, nez podiel
hodnotovy. Pokial sa pozrieme na vyvoj, zistime,
ze hladina hodnoty v podstate nerastie. Neda sa
hovorit ani o poklese, pretoze pol percentualne-
ho bodu za pol roka je vylozene stagnacia, nie
je to ziaden posun. Podobne je to aj v pripade
objemu. Po roku 2014 nastal prepad a objemovy
podiel sa v podstate vracia na povodné hodnoty.

RETAZCE LIKVIDUJU
PRIMARNU VYHODU

Zaroven to vSak ukazuje, Ze privatne znacky
maju svojich zakaznikov a poziciu na trhu, ktoru
si dokazu obhdjit aj napriek tomu, ze promécie
sa &im dalej tym viac zvysuju. Casto sa stava, ze
obchodné retazce su schopné v promécii pre-
davat znackové vyrobky dokonca nielen nad,
ale aj pod cenovou Uroviiou privatnych znaciek,
¢im vlastne Uplne likviduju ich primarnu vyhodu,
ktorou je cena.

VZOREC NAKUPOVANIA SA OPAKUJE
Cisla vedia zodpovedat niekolko otazok, naj-
ma o spravani zakaznikov. Ukazuje sa, Ze vyvoj



podielu privatnych znac¢iek ma za poslednych tri
a pol roka opakujuci sa vzorec. Po Vianociach
spotrebitelia Setria, utracaju viac za privatne
znacky. Smerom k Velkej noci, kde narasta pro-
mocny tlak na znackové vyrobky a takisto je
to jedna z hlavnych sezén, kedy si [udia chcu
dopriat' viac, podiel privatnych znaciek klesa,
[udia utracaju viac za znackové produkty. Ale
zase po Velkej noci pride obdobie Setrenia.
Nasledne nastupi letna sezéna, kde primarne
promuju vyrobcovia ndpojov a snazia sa vyuzit
pocasie a predat toho ¢o najviac. Zase po lete,
i uz vystaveni z dovolenky alebo celkovo z ttrat
za leto, pripadne niektori zakaznici aj v predstihu
pred Vianocami, zase zac¢inaju Setrit. Na Vianoce
si v podstate zakaznik dopraje najviac. Trend sa
opakuje. A z toho sa da vela vyvodit. Obchodnici
sa m6zu na dané obdobia pripravit. Vedia, kedy
pride aka sezéna, kedy je vhodné podporit pri-
vatne znacky viac a kedy vébec.

VELKA SILA NESIE VELKU ZODPOVEDNOST

Privatne zna¢ky mézeme rozdelit, okrem inych
pohladov, na dve skupiny. Sirokosortimentné
sa rozprestieraju naprie¢ celym sortimentom
a daju sa najst takmer v kazdej jednej kategorii.
Casto byvaju spajané s nazvom retazca. Druhu
skupinu tvoria Uzkosortimentné znacky, ktoré sa
drzia v ramci vybranej kategorie, pripadne v ram-
ci urCitej skupiny kategorii, ¢i uz su to mliecne
produkty, masové produkty a dalSie. Kazda
z tychto skupin znaciek sa vyvija a sprava inak.
Obchodnik kazdu z nich musi manazovat inym
sposobom. Sirokosortimentné znadky, ktoré st
spojené s nazvom retazca, maju velky predpo-

S DOVEROU OPATRNE

sa povedat, ze pre obchodnikov mézu sluzit ako
testovacie pole. ,Vymyslite si znacku, oslovite
vyrobcu, vyskuSate uviest na trh nejaky produkt.
Ak je dobry a uchyti sa, mozete ho previest pod
hlavnu privatnu znacku retazca. Ak nie, zrusi-
te znacku, vymyslite ind, skusite iného vyrobcu
a pokracujete. Nesie to so sebou menej rizika,
ale aj vysledok je slabsi, pretoze tieto znacky
ani zdaleka nedostavaju taku marketingovu pod-
poru ako znacky, ktoré su spojené s nazvom
retazca, pripadne ktoré idu naprie¢ celym sor-
timentom. Pretoze z ekonomického pohladu sa
to neoplati,” vysvetluje re¢nik.

VSETKO JE OTAZKA FINANCIi A OBJEMU
Ak by sme porovnali podiely privatnych znaciek
naprie¢ jednotlivymi oddeleniami (az na mra-

zené jedlo, kde
je rozdiel vyraznej-
§i), zékaznici v lokalnych
retazcoch sa chovaju velmi podobne a nakupu-
ju ich v podobnej miere ako v medzinarodnych
retazcoch. To znamena, Ze privatne znacky nie
suU pre spotrebitelov ni¢im neznamym. Dokazu
ocenit ich kvalitu a ich prinos, a su ochotni si
ich kupovat nielen vo velkych medzinarodnych
retazcoch, ale aj na lokalnom trhu. Samozrejme,
je na obchodnikovi, do akej miery sa bude
venovat Sirokosortimentnym alebo uUzkosor-
timentnym znac¢kam. VSetko je otazka finan-
cii a objemov, ktoré sa daju dosiahnut. Aj ked’
Uzkosortimentné znac¢ky maju v medzinarod-
nych retazcoch velky podiel, tento medziro¢ne
mierne klesa. To znamena, Ze silnejSie sa stavaju
prave Sirokosortimentné znacky. Je to spdso-
bené niekolkymi faktormi. Jednym z nich je to,
ze do popredia sa dostavaju prémiové privatne
znacky naprie¢ vSetkymi retazcami. Medziro¢ne
(2015 vs. 2014) vykazali 52 % narast trzieb.
V prvom polroku 2016 dosiahli uz 93 % svojich
trzieb z roku 2014. Tento rast sa da o¢akavat aj
nadale;j.

Veronika Misikova
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klad na Uspech, najméa pokial ide o silnd znacku. Platba faktdr a Sekov
Na druhej strane velka sila so sebou nesie velku
zodpovednost. Je to ovela rizikovejsi biznis, pre-
toze obchodnik moze vela stratit. MoZe sa stat, Zze
zakaznik si kupi vyrobok privatnej znacky v jednej
kateg6rii a na zéklade zlej skusenosti si vytvori
negativny obraz o celom sortimente znacky. Dalsi

produkt uz nebude chciet vyskusat.
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Uzkosortimentné znaéky maju vyhodu. V ich pri-
pade nie je nutna az taka velka podpora. Dalo by
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ZVYSTE EFEKTIVITU
PULTOVEHO PREDAJA

Misiarstvo Antona Orbdna md Sest prevddzok

a Firma podnikd na Slovensku uZ od roku 1995.
Postavili novi vyrabiiu na spracovanie mésa

a v roku 2014 prevzal Pungujtci biznis syn majitel,
Ladislav. Potrebovali vyriesit viaceré problémy
spojené s Fungovanim predajni, preto oslovili
spolocnost; RM tes. Rastislav Gresner, jej manazér,
na SamosSke odprezentoval zaujimavd pripadovi
Studiu, ktord ukozuje, ako mdze nové vybavenie

obchodnikom zvysit triby.

P6évodné predajne boli koncipované standard-
nym spdsobom pultového predaja: jedna vaha
ajedno pokladni¢né miesto, kde vSetci zakaznici
platili. Prave z dévodu dlhych radov a ¢akania,
ktoré nakup nevyhnutne sprevadzali, sa pristupi-
lo k rozhodnutiu, Ze treba néjst efektivnejsiu ces-
tu. ,Standardné riedenia na baze vah s etiketami
maju jednu zasadnu nevyhodu, a to obmedzenie
z hladiska legislativy. Ak sa zmeni, tak sa vam
navysia investicie,” vysvetluje Rastislav Gresner.
»,Na druhej strane, bez etiketovacich vah je dost
komplikované zabezpecdit predaj bez akychkol-
vek prestojov,“ pokracuje. ,,Hladali sme vhod-
ny spdsob, ako znizit ¢as potrebny na obsluhu
zékaznika na polovicu, aby klesli rezijné naklady
a aby sa nestratila flexibilita a variabilita systé-
mu, ak nastane potreba zmeny z trhovych alebo
legislativnych dévodov,” uviedol.

NIE VELKY ZOZERIE MALEHO, ALE RYCHLY
POMALEHO

Najvacsi problém predajni bol ten, ze zakazni-
ci videli uz zvonku rad, ktory vznikal pri pok-
ladni alebo pri vahe, a preto dovnutra radsej
ani nevstupovali. Na zaciatok si v spolo¢nosti
RM tes urobili zopar prieskumov a zistili, Zze su
schopni na vazeni usetrit 20 % Casu a pri prie-
mernom nakupe 6 — 10 poloziek vedia ziskat
az 45 % pracovného €asu aj z vyuctovania pri
pokladni. ,Pritom sme ponechali spdsob, aky
fungoval na pracovisku. Ak aj obsluha v pre-
dajni rotuje, zamestnanci sa nemusia ucit ni¢
nové na ovladanie systému,“ hovori Rastislav



Gresner. Najmensie prevadzky mali 20 az 30 m?
a tie vacsie aj 60 az 100 m2. Z vahového pra-
coviska vytvorili vahovo-pokladni¢ny systém,
¢im dosiahli to, Ze ten isty personal vie pro-
dukt odvazit aj predat. To umoznilo rychlejsie
vybavenie zakaznika. Vysledok je, ze vazenim
a uc¢tovanim nakupu na jednom mieste klesol
Cas potrebny na vybavenie jedného klienta na
malych prevadzkach asi o 20 %. ,Pre velko-
formatové prevadzky, sto metrov Stvorcovych
a viac, sme zaviedli dalSiu vec, a tou je plne
koSikovy systém predaja. Na vazenie sme
vytvorili Sest oddelenych vaziacich systémov,
odkial potom zakaznik smeruje k pokladni¢né-
mu miestu, kde zaplati,” vysvetluje novy systém
Rastislav Gresner.

KAMEROVY SYSTEM ZABRANI KRADEZIAM
KedZe nakupujuci sa méze volne pohybo-
vat po prevadzke s plnym kosikom a vSade si
vyzdvihne, ¢o potrebuje, systém vyzadoval aj
dodato¢né zabezpecenie toho, aby si zakaznici
nevyberali z koSikov tovar a nevymienali ho za
iny. ,Mame prepojeny kamerovy systém s vaha-
mi aj pokladnou, kde robime nahodné kontroly
koSikov porovnavanim vah. V realite je to tak, ze
z desiatich percent porovnavanych nakupov je
asi stotina chybne navazena z pohladu vazia-
ceho pracoviska,” upresniuje. ,Na kontrolu je
mozné zobrat cely nakup, polozit na kontrolnu
vahu, systém automaticky porovna navazenu
vahu s vahou elektronického kosika a upozorni
obsluhu na rozdiel. Histéria vahového porov-
navania sa uklada v systéme,” hovori Rastislav
Gresner. Podla neho sa v praxi CastejSie stava,
ze zamestnanci zamiefiaju polozky.

ZAKAZNICKY DISPLEJ UMOZNUJE CIELENU
REKLAMU

Dal$im benefitom Ziadanym od obchodnika bolo
operativne riesit interaktivny marketing. Ten
zabezpecuje desatpalcovy zakaznicky displej,
kde okrem informécii, ktoré ma zakaznik k dis-
pozicii na nahlad nakupu, pustaju aj reklamu.
»Momentalne pripravujeme aj cielenu, podpra-
hovu reklamu, na zaklade zakaznickej historie,
jeho nakupov a analyz, ¢o znamena, ze marke-
ting prebieha priamo na mieste a zakaznik sa
stale méze impulzivne rozhodnut pre kupu,“
hovori o interaktivnom marketingu Rastislav
Gresner. ,Nie je to ako letakova akcia, kde si
vyhodnotite, &i sa naplnil ciel zarobku. My sledu-
jeme spravanie klienta, ¢i zakaznik minie penia-
ze navySe kvoli reklame, alebo &i ho voucher
pohne kupit eSte nie€o iné,” uvadza. Systém,
akym RM tes vybavila prevadzky sa da prisp6-

sobit aj inému spdsobu predaja. Nie je uréeny
len na pultovy predaj, v portfoliu maju napriklad
aj supermarket, kde je pultovy predaj kombino-
vany so samoobsluhou.

PRINOSY, KTORE SA POVODNE

ANI NEOGAKAVALI

Zaver pripadovej Studie je dostatocne motivac-
ny. Podla Rastislava GreSnera nové vybavenie
a Ciasto¢na rekonstrukcia zvysili majitelom trzby
asi o desat az patnast percent: ,,Prva prevadzka,
ktoru sme inovovali, v Dunajskej Strede, mala
klesajuci trend a zmeny sme nasadili v slabych

mesiacoch, aj tak sme zaznamenali asi 12,5-per-
centné navysenie trzieb oproti silnym mesiacom
z minulych rokov.“ Tym, Ze sa dari zakaznikov
vybavovat rychlejSie, hned sa to odrazilo na
pribudajticich po&toch. Dal$ou vyhodou je zni-
Zenie mzdovych nakladov, v malych prevadz-
kach 0 10 — 15 %, vo vacsich o 20 az 30 % (t. j.
2 - 3 zamestnanci na zmenu). Vy$sia efektivita
v podobe rychlejSieho vybavenia je samozrejme
prinosom aj pre zakaznika, ktory sa do predajne
opéat rad vrati.

Kristina Rasevova
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ZUCASTNITE SA NA
KONGRESOCH SAMOSKA
V ROKU 2017

VECERNA PARTY

PREZENTACIA
PARTNEROV

Celodenny kongres na podporu domaceho
maloobchodného trhu umoznuje stretnutie
¢lenov maloobchodnych aliancii,
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