
Každého, kto sa snaží pretaviť svoje sny v skutočnosť, čakajú aj 
pády. Na to, aby sa napokon úspešne dostal do vytúženého cieľa, 
je dôležité vytrvať v tvrdej práci a zakaždým sa znova postaviť 
na rovné nohy, radila účastníkom osemnásteho kongresu 
Samoška biatlonistka Anastasia Kuzminová. Práve tento 
postoj sa bude obchodníkom hodiť nielen pri skúške, ktorú im 
prichystala pandémia, ale aj pri prechode retailu do novej éry.

DÔLEŽITÉ JE VYDRŽAŤ!

Ďakujeme partnerom 18. kongresu Samoška:
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NOVÁ ÉRA 
MALOOBCHODU
Nedávno som sa po ťažkom dni v práci vracal domov unavený a ponorený vo vlastných 
myšlienkach. Automaticky som nastúpil do výťahu, vytiahol kľúče a otvoril si vchodové 
dvere. A automaticky som si pri vstupe do bytu nasadil rúško, ktoré nosím vždy 
pripravené na ľavom rukáve.

Odhliadnuc od toho, čo by na takýto spôsob uskladnenia respirátora povedali hygienici, 
to ukazuje na jednu zásadnú vec. Zmenila sa doba. Pandémia zasiahla celú spoločnosť 
a je možné, že mnohé naše návyky zostanú na dlhý čas, ak nie naveky, zmenené. Netýka 
sa to len bežného života, ale aj života obchodníkov.

Práve maloobchod v poslednom čase prechádza mnohými výraznými zmenami. Na jednej 
strane je tlak na digitalizáciu a automatizáciu, trvalo udržateľný rozvoj, držanie kroku 
s konkurenciou a na druhej prísne hygienické opatrenia, nové pandemické štandardy či 
problémy s pracovnou silou. A do toho všetkého Slovensko od januára čaká zálohovanie.

Nielen o týchto témach sme diskutovali na 18. kongrese Samoška, ktorý sa na začiatku 
októbra konal v Trnave. Celodenný program o maloobchode v novej ére odštartovala 
svojou prezentáciou trojnásobná olympijská víťazka Anastasia Kuzminová, ktorej úspechy 
a životný príbeh v zaplnenej sále zopár ľudí aj rozplakali. Príjemné čítanie.

OBSAH
KONGRES, AKO HO ZACHYTIL 
OBJEKTÍV FOTOAPARÁTU �str. 4

HODNOTENIE AKCIE ZO STRANY 
OBCHODNÍKOV A DODÁVATEĽOV �str. 6

KUZMINOVÁ: PO PÁDE 
JE DÔLEŽITÉ OPÄŤ VSTAŤ �str. 8

SAMOSTATNOSŤ 
JE UŽ LEN ZDANIE �str. 12

NÁKLADY NA ZÁLOHOMATY 
SA VRÁTIA �str. 16

KRUPINA VYZBIERALA 
DESAŤTISÍCE FLIAŠ �str. 19

PANDÉMIA ZMENILA NAKUPOVANIE 
A ZVÝŠILA TRŽBY  str. 20

E-SHOP SA OPLATÍ VEĽKÝM, 
ALE AJ MALÝM �str. 22

Peter Kapitán, 
redaktor Tovar&Predaj
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�Stanislav Kračmer, national key account manager Plzeňského 
Prazdroja Slovensko, sa ako generálny partner kongresu prihovo-
ril divákom.  

�Záštitu nad kongresom prevzal Zväz obchodu SR. Úvodné slovo 
odborného programu patrilo prezidentke Nadežde Machútovej.

18. kongres

14 rečníkov

34 partnerov

2 panelové diskusie

58 % zúčastnených 
obchodníkov niekedy urobilo 
alebo plánuje urobiť zmenu 
v predajni na základe informácií 
získaných na kongrese

��Kongres sa po minuloročnej pauze, keď prebiehal 
online, mohol konať s publikom.

�Večerný program využili návštevníci na neformálne diskusie.

��V predvečer odborného programu sa účastníci 
mohli zabaviť počas vystúpenia dvojice Ukitas.
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Tu si pozrite kompletnú 
fotogalériu z kongresu.

Staňte sa súčasťou 
komunity Samoška na 
Facebooku a zdieľajte 

s nami zaujímavé správy 
z tradičného trhu aj 

samotného kongresu 
Samoška.

��Anastasia Kuzminová svojím vystúpením 
motivovala účastníkov.

��Partneri kongresu si pre návštevníkov 
pripravili zaujímavé prezentácie.

�Tradičnou súčasťou programu bola tombola 
s množstvom cien od partnerov kongresu.


Prestávky 

v odbornom 
programe využili 

účastníci na 
nadväzovanie 

kontaktov 
a ochutnávanie 

noviniek 
v stánkoch 
partnerov.

inzercia

S nami zažijete husacie 
a kačacie hody po  

celý rok! www.dobramast.sk 

Untitled-1   1 30.11.18   17:25



66

Jana Šebianová, 
podpredsedníčka 
predstavenstva,  
Coop Jednota Krupina 

Kongresu Samoška sa s kolegami 
zúčastňujeme pravidelne už niekoľko 
rokov. Najviac ma v programe zaujalo 
zálohovanie PET fliaš a plechoviek, 
keďže je to téma, ktorá je aktuálna 
a každá nová informácia je pre nás 
prínosom. Napriek nepriaznivej situá-
cii pozitívne hodnotím aj organizáciu 
kongresu a prezentáciu dodávateľov. 
Určite sa zúčastníme aj budúci rok.

Miroslava Gombalová, 
franchise business partner, Metro Cash & Carry SR

Samošky som sa osobne zúčastnila prvýkrát. Bola to pre mňa veľmi zaujímavá 
skúsenosť – spoznať nových ľudí z odboru, zistiť nové informácie o aktuálnych 
témach z prezentácií, ale aj dozvedieť sa o tovare, konkrétnych výrobkoch dodáva-
teľov, akým spôsobom s nimi pracujú. Veľmi sa mi páčila panelová diskusia o online 
predaji, keďže si myslím, že je to v súčasnosti veľmi aktuálna téma. Pozitívne hod-
notím tiež komunikáciu s dodávateľmi, vďaka čomu sa mi podarilo vyriešiť niektoré 
problémy, ktoré v práci riešime. Samošky sa veľmi rada zúčastním aj budúci rok. 

Igor Vrba,
sales representative,  
La Lorraine 

Napriek tomu, že pandemická situácia 
na Slovensku stále pretrváva, veľmi 
ma potešila široká škála vystavova-
teľov. Vďaka tomu si účastníci mohli 
nájsť veľké množstvo noviniek medzi 
výrobkami, ale aj službami. Teší nás, 
že účastníci sa zaujímali aj o našu 
spoločnosť La Lorraine, o naše výrob-
ky a novinky. Na tomto kongrese sme 
nadviazali nové partnerské vzťahy. 
Pozitívne hodnotím úvodné vystúpenie 
Anastasie Kuzminovej, ktoré bolo – 
verím, že tak ako pre mňa, tak aj pre 
ostatných účastníkov – veľmi inšpi-
rujúce. Budeme radi, ak sa budeme 
môcť zúčastniť kongresu Samoška aj 
v budúcom roku.

PREDNÁŠKY POSKYTLI MNOHO 
INFORMÁCIÍ O AKTUÁLNYCH TÉMACH

Margaréta Štompfová, 
obchodná referentka pre sieť Z-boxov, Packeta Slovakia 

Tento rok som sa kongresu Samoška zúčastnila prvýkrát a som naozaj milo prekvapená a spo-
kojná so všetkými službami, ktoré nám boli ako partnerovi poskytnuté, ako aj s celým prie-
behom podujatia. Možností na nadviazanie nových obchodných vzťahov bolo viacero, keďže 
záujem zo strany účastníkov bol veľký. Odborný program sme sledovali priamo z miesta nášho 
stánku, takže musím skonštatovať, že to bolo skvele zorganizované. Páčila sa mi najmä úvodná 
motivačná prednáška Anastasie Kuzminovej, čo hodnotím ako skvelý štart. Osobne sa rada 
zúčastním aj nasledujúceho kongresu.
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ŠTETINY VYROBENÉ 
Z RECYKLOVANÝCH 
PLASTOVÝCH FLIAŠ

upratovanie 

k prírode
S REŠPEKTOM 

EFEKTÎVNE 

ZO 100% RECYKLOVANÝCH 
MATERIÁLOV

www.spontex.sk

NOVINKA
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Vladimír Vanek, 
managing director, 
Riešenia 

Na konferencii Samoška sme 
sa zúčastnili prvýkrát a záro-
veň aj ako partneri. Boli sme 
príjemne prekvapení z atmo-
sféry a dobrej organizácie. 
Stretli sme mnohých poten-
ciálnych obchodných partnerov 
a dozvedeli sa zaujímavosti 
z maloobchodu. Už sa tešíme 
na najbližšiu Samošku. 

Kristína Halčinová,
predavačka, Konzum ABC

O kongrese sme sa dozvedeli od 
zamestnávateľky, ktorá nás prihlásila, 
aby sme načerpali nové informácie, 
najmä z oblasti technologických 
noviniek týkajúcich sa napríklad pok-
ladníc. Som rada, že sme sa napokon 
zúčastnili, získali sme nové informácie, 
ktoré budeme vedieť využiť aj v našej 
práci. Odborný program sa nám páčil, 
prednáška Anastasie Kuziminovej bola 
veľmi motivujúca, inšpiratívne boli aj 
obe panelové diskusie, v ktorých si 
rečníci vedeli navzájom porovnať skú-
senosti z praxe. 

Ďalšie názory účastníkov nájdete
na www.samoska-kongres.sk/referencie
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KUZMINOVÁ: PO PÁDE 
JE DÔLEŽITÉ OPÄŤ VSTAŤ
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Keď si človek pozrie zostrih úspechov 
Anastasie Kuzminovej na vrcholných podu-
jatiach svetového biatlonu, určite sa neub-
ráni zimomriavkam. V slovenských farbách 
získala dovedna až šesť olympijských 
medailí, z  toho tri strieborné a  tri zlaté. 
Najcennejší kov si doniesla z Vancouveru, 
Soči i  Pchjongčchangu. „Toto je špička 
ľadovca. Málokto vidí, čo sa skrýva pod 
povrchom. Za úspechom je obrovský kus 
práce, námahy a  času,“ hovorí dnes už 
bývalá biatlonistka Anastasia Kuzminová. 
Jedným dychom však pokračuje, že ak 

človek niečo robí s láskou, úspech určite 
raz príde. Ako sama povedala, na Samošku 
neprišla účastníkov poučovať, ako majú čo 
robiť. Prišla sa podeliť o svoj životný príbeh, 
o hľadanie motivácie, jednoducho poveda-
né, prišla odkryť, čo sa skrýva pod špičkou 
a povrchom jej osobného ľadovca.

Detstvo je odrazovým mostíkom pre kaž-
dého človeka a prvé vzory hľadá práve vo 
vlastnej rodine. Tak to bolo aj v prípade 
Anastasie Kuzminovej. Jej rodičia boli tak-
tiež vrcholoví športovci úspešní na úrovni 

Sovietskeho zväzu a hoci sa im nepoda-
rilo dostať na medzinárodné podujatie, 
svojim deťom odovzdali lásku k športu. 
Okrem dcéry sa totiž ako úspešný biatlo-
nový pretekár presadil aj o tri roky mladší 
syn Anton Šipulin, ktorý ešte donedávna 
reprezentoval Rusko.

ZA ÚSPECHOM JE VEĽKÁ DRINA
Anastasia Kuzminová si veľmi dobre spo-
mína na dôležitý moment, ktorý rozhodol 
o  tom, akým smerom sa bude v  živote 
uberať. Rodičia jej ako mladému dievčaťu 

inzercia
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Na konte má tri zlaté olympijské medaily, kompletnú zbierku z majstrovstiev sveta a množstvo víťazstiev v pretekoch Svetového pohára. 

Kariéra biatlonistky Anastasie Kuzminovej je plná hviezdnych okamihov. Za jej úspechom však stojí neuveriteľná drina a odhodlanie. 

Pri dosahovaní výsledkov pritom nikdy nezabúdala na rodinu, ktorá jej nebola príťažou, ale, naopak, hnala ju vpred. O tom, kde nájsť 

motiváciu a silu po pádoch vstať, porozprávala účastníkom kongresu Samoška.
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Biatlonistka počas svojej prednášky na 
kongrese viackrát zdôraznila, akú dôle-
žitú úlohu pre ňu v živote hrá jej rodina 
a domov. Práve tam človek hľadá útočisko 
i akýsi oporný múr, keď je mu najťažšie 
a práve tam sa môže podeliť aj so svojou 
radosťou. Pritom byť matkou a  vrcho-
lovou športovkyňou určite nie je jedno-
duché. Tréning je veľmi náročný proces 
a  aktívny športovec ním trávi osem až 
desať hodín denne. Takže v  prípade 
Anastasie Kuzminovej to vyzeralo tak, že 
pomedzi jednotlivé tréningové jednotky 
si odbehla nadojčiť dieťa a pokračovala 
v tréningu. Je šťastná, že dokázala popri 
športe dlho dojčiť syna aj mladšiu dcéru 
Olíviu. A kým iné pretekárky, ktoré ešte 
nemali rodinu, trávili voľné chvíle regene-
ráciou a odpočinkom, ona bola s rodinou. 
Ako poznamenala, aj takýmto spôsobom 
chcela ukázať, že deti nie sú prekážkou 
v profesionálnej kariére.

Život a  dosahovanie úspechov by sa 
pokojne dali prirovnať k  štafete. Cestu 
k cieľu je potrebné si rozdeliť na kratšie 
úseky. Každý jeden krok je dôležitý a jed-
notlivé etapy by sa nemali preskakovať. Ak 
sa bude človek snažiť „odfláknuť“ jeden 
úsek, môže sa mu to nepekne vrátiť na 
ďalšom. Ak však postupuje precízne, čer-
pá zo skúseností a analyzuje svoje kroky 
i to, čo sa chystá urobiť v budúcnosti, má 
väčšiu šancu, že do cieľa dorazí úspešne. 
Návštevníci kongresu sa zaujímali o to, či 
je pri dosahovaní cieľov dôležitejšia moti-
vácia alebo disciplína. Bez jedného ani 
druhého to rozhodne nepôjde. Je dobré 
mať motiváciu, ale správnym časovým 
manažmentom si treba vytvoriť harmo-
nogram a  držať sa ho. Niekto si môže 
myslieť, že má približný plán a veci sa za 
jazdy samy nejako „utrasú“. To sa môže, 
ale aj nemusí stať. Ak sa však z disciplíny 
stane pre človeka zvyk a funkcia, ktorá sa 
dá zapínať na počkanie, taký človek to má 
pri dosahovaní cieľa oveľa ľahšie.

AJ KONKURENCIA SA SNAŽÍ VYHRAŤ
Tvrdá práca priniesla Anastasii Kuzminovej 
tri úspešné olympiády, pričom každá pre 
ňu znamenala inú emóciu. Napríklad tá 
prvá vo Vancouveri bola splnením det-
ského sna, naplnením túžby rodičov i na-

movala. Iba som sa snažila dostať stále 
o  stupienok vyššie. Bolelo to. Niekedy 
ma prevalcovali emócie, ale aj krivda 
a nespravodlivosť a v noci som si popla-
kala do vankúša,“ hovorí. Takéto prostre-
die nie je vždy spravodlivé a napriek tomu, 
že sa človek snaží, stretne sa aj s krivdou 
a  nespravodlivosťou. A  hoci mohla byť 
v  tréningu najlepšia spomedzi všetkých 
reprezentačných kolegýň, neznamena-
lo to pre ňu automatickú vstupenku do 
ostrých pretekov.

NOVÝ VIETOR NA SLOVENSKU
V  takejto atmosfére odišla na sústre-
denie do rakúskeho Dachsteinu. A  tam 
stretla svojho budúceho manžela Daniela 
Kuzmina. Rodák z Kamčatky síce repre-
zentoval v behu na lyžiach Izrael, ale už 
vtedy pôsobil na Slovensku. Po založení 
rodiny a narodení syna Jeliseja viedli aj 
kroky Anastasie Kuzminovej do Banskej 
Bystrice a svoj ruský biatlonový dres vyme-
nila za slovenské farby. „Presunúť sa do 
inej krajiny bolo pre mňa veľkou skúškou,“ 
poznamenala slávna športovkyňa. Oporu 
však našla v rodine a práve v slovenskej 
reprezentácii sa jej podarilo dosiahnuť 
najväčšie úspechy kariéry. Slovensko 
sa jej zároveň stalo druhým domovom. 
Účastníkov Samošky zaujímalo napríklad 
aj to, či rada varí a má v obľube bryndzo-
vé halušky. Bývalá biatlonistka priznala, že 
slovenské jedlo je u Kuzminovcov žiadané 
a naučila sa variť aj halušky. Opražená sla-
nina síce nie je jedlo, ktoré by patrilo na 
tanier profesionálneho športovca, ale nič 
sa nestane, keď sem-tam zhreší.

v roku 1998 dovolili sledovať olympijské 
hry v Nagane. V televízii si pozrela rých-
lostné preteky na 7‚5-kilometrovej trati 
a bola unesená výkonom, ktorý podala 
ruská reprezentantka Galina Kuklevová. 
„Zaujal ma jej príbeh. Už vtedy som sa 
chcela stať úspešnou športovkyňou. 
Emócia, ktorú ukázala a podelila sa s ňou 
s fanúšikmi, bola pre mňa niečo, čo som 
chcela zažiť,“ vysvetľuje.

Na to, aby si Anastasia Kuzminová splnila 
tento sen, stála pred ňou neľahká úloha 
– dostať sa do ruskej reprezentácie. Už 
v juniorskej reprezentácii nosila z vrchol-
ných podujatí medaily, postúpiť k dospe-
lým športovcom však vôbec nebolo 
jednoduché. Sovietsky i  ruský šport je 
všeobecne známy tým, že od športovcov 
vyžaduje podávať vysoké výkony. A na 
to, aby ich dosahovali, slúži aj vzájom-
ná rivalita medzi kolegami z reprezentá-
cie. Funguje to v podstate podobne ako 
v biznise, v silnej konkurencii je potrebné 
neustále dokazovať svoje kvality. V takom 
prostredí sa každý jeden deň mení na boj 
o miesto pod slnkom, ktorý berie nielen 
fyzické, ale aj psychické sily. Napriek 
tomu, že človek zažije namáhavý deň, 
ráno musí vstať a opäť bojovať.

Anastasia Kuzminová hovorí, že táto eta-
pa života ju veľa naučila a práve vo chví-
ľach, keď človek nemôže povedať nemô-
žem, nevládzem, nedokážem, sa buduje 
charakter. A to nielen ten, ktorý sa dá vyu-
žiť v športe, ale aj odolnosť v živote mimo 
športu. „Vtedy som si to ešte neuvedo-

So Z-BOXom ešte 
bližšie k zákazníkom
Zvýšte návštevnosť predajne 
a získajte nových zákazníkov 

www.packeta.sk

DIVÁCI SA ZAUJÍMALI 
AJ O TO, ČI OBĽUBUJE 
BRYNDZOVÉ HALUŠKY.
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sledovania svojho vzoru – biatlonistky 
Galiny Kuklevovej, ktorá ju ohúrila svojím 
výkonom v roku 1998. „Štvorročné me-
dziolympijské obdobia boli pre mňa o vý-
hrach a prehrách. Veľakrát som padala 
od fyzickej alebo psychickej únavy. Je po-
trebné na sebe neustále pracovať,“ tvr-
dí Anastasia Kuzminová. V športe, ako aj 
v živote platí, že konkurencia nespí a ke-
ďže aj ona sa snaží o  víťazstvo, nieke-
dy sa stane, že sa jej to podarí. Dôležité 
a  zároveň najťažšie je priznať si chybu 
a poučiť sa z nej. Napriek tomu, že jeden 
deň nevyšiel, ten druhý to môže byť na-
opak. Človek by sa preto nemal vzdávať, 
úspech sa môže dostaviť aj po veľmi dl-
hom snažení.

Dôkazom toho je samotná Anastasia 
Kuzminová. Známa je svojimi skvelými 
úspechmi z olympijských hier, majstrov-
stiev sveta či pretekov Svetového pohá-
ra. Kto však sledoval jej kariéru dôkladne, 

vie, že okrem cenných kovov mala ešte 
jeden cieľ. Počas pretekov často prízvu-
kovala, že chce trafiť dvadsať z dvadsia-
tich terčov. Veľakrát sa stalo, že jej ušiel 
ten posledný. Po dvadsiatich rokov športu 
sa však dočkala aj tohto momentu. V jed-
ných z pretekov v závere kariéry stála na 

poslednej položke a chýbal už iba posled-
ný výstrel. Nadýchla sa, chvíľu počkala 
a trafila. Tá radosť, ktorá sa jej zračila na 
tvári, presakovala cez televízne obrazov-
ky. „Trvalo mi to dvadsať rokov. Ale tých 
dvadsať trafených terčov bolo pre mňa 
veľmi dôležitých pre prechod do života 
po športe,“ zdôrazňuje.

Známa fráza hovorí, že je potrebné tra-
fiť do čierneho. „Ja vám prajem, aby keď 
trafíte do čierneho, sa vám terčík skolil na 
bielo. Ak chceme prísť do veľkého cieľa 
so zdvihnutými rukami, musíme si uve-
domiť, že na každom jednom úseku trate 
by sme mali tvrdo pracovať. Ani na jed-
nom by sme sa nemali vzdať len preto, že 
zafúka vietor, do dráhy nám skočí súper-
ka, zlomí sa nám palica, v zjazde náho-
dou spadneme. To všetko sa stáva, ale 
najdôležitejšie je postaviť sa opäť na rov-
né nohy,“ zapriala Anastasia Kuzminová 
účastníkom Samošky s tým, že vstať po 
páde je oveľa dôležitejšie než vyhrávať.

Tatiana Kapitánová
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Tiež v tom vidíte príležitosť a nechcete
 nechať priestor vašim konkurentom?

Vyberte si oceňovaného partnera v online 
predaji a otvorte si nové možnosti rastu

 v maloobchode, veľkoobchode či exporte.

SLÁVNA BIATLONISTKA 
ZDÔRAZNILA VÝZNAM 
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SAMOSTATNOSŤ  
JE UŽ LEN ZDANIE

Je lepšie stať sa súčasťou veľkej a silnej 

siete, ktorá podnikateľa podrží v ťažkých 

časoch, ale nedá priestor jeho kreativite, 

alebo radšej podnikať na vlastnú päsť so 

všetkými nástrahami aj výhodami? Takto 

by sa dala v skratke charakterizovať 

panelová diskusia o franšízingu a jeho 

budúcnosti, ktorú si mohli vypočuť 

návštevníci kongresu Samoška. Odpoveď 

na úvodnú otázku nie je ľahká, no 

hostia diskusie sa na jednej veci zhodli. 

Samostatnosť v zmysle „robím si, čo 

chcem“ dnes už v podstate neexistuje.

„Keď v roku 2005 po prvý raz prišiel do 
drobnej lokálnej siete Kotva zástupca 
franšízy Bala, ešte ani poriadne nepo-
zdravil a  začal hovoriť, čo sa tam smie 
a  čo nesmie predávať,“ spomína si na 
svoje prvé stretnutie so zástupcom fran-
šízora Jozef Beňa, majiteľ Potravín Kotva, 
ktorý má na severovýchode Slovenska 
šestnásť prevádzok. „Povedal som si, 
načo by som sa teraz hnal do niečoho, čo 
ma hneď na začiatku brzdí,“ dodal s tým, 
že on musí v prvom rade vyhovieť tomu, 
čo zákazníci chcú a od potravín očaká-
vajú. A hoci potraviny Kotva fungujú len 
v troch okresoch, aj v nich vidieť rozdiel 
v chutiach spotrebiteľa.

Dnes je už situácia s  frašízingom odliš-
ná. Existujú rôzne úrovne spätosti značky 
s podnikateľom, ktorý sa rozhodne ju pou-

žiť, od veľmi prísnych a striktných franšíz, 
ktoré fungujú predovšetkým v  sektore 
gastronómie, až po voľnejšie spojenia, 
kde má podnikateľ stále dostatok priesto-
ru na to, aby ukázal svoj potenciál a pod-
nikateľský um. „Postupom času sa vyvíja 
aj koncept franšíz. Našou snahou je, aby 
naši podnikatelia dosahovali čo najväčšie 
zisky, lebo hráme na win-win situáciu a to 
je veľmi jednoduché. Keď náš franšízant 
dosahuje vyššie zisky, je naklonenejší 
otvoriť si ďalšiu predajňu, čo zas vyhovuje 
nám,“ hovorí Matej Varga, head of franchi-
se v spoločnosti Metro Cash & Carry SR, 
ktorá stojí za franšízou Môj obchod.

AKO NAŠTARTOVAŤ BIZNIS
Primárnym cieľom franšízingu je pomoc 
podnikateľom pri rozvíjaní biznisu, no 
nielen tým, ktorí si napríklad chcú otvo-
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riť obchod s potravinami, ale aj tým, ktorí 
majú dobrý nápad pri výrobe. Príkladom 
takéhoto príbehu je spoločnosť Minit 
Slovakia, ktorá svoje dopekané pečivo 
neponúka len v  samostatných predaj-
niach pod svojou značkou, ale aj v mno-
hých maloobchodných prevádzkach, kde 
značka Minit tak veľmi nesvieti. „Franšíza 
je overený spôsob, ako robiť nejakú 
konkrétnu aktivitu. My robíme pekáren-
skú franšízu, dodávame pečivo a ponú-
kame overený spôsob, ako ho upiecť, 

dodať, vyložiť, predávať a tak ďalej. Je to 
pomocná ruka pre obchodníka,“ prezra-
dil výkonný riaditeľ Minit Slovakia Ladislav 
Ambrovics.

Podstatou franšízového vzťahu je dlho-
dobé partnerstvo. Na začiatku musí stáť 
správny výber, ktorý by nemal byť len 
o číslach a o tom, ktorá investícia sa čo 
najrýchlejšie vráti, ale aj o emócii, či sa 
podnikateľ dokáže s konceptom stotožniť. 
„Niekedy sa stane, že si partneri nesad-

nú a  z  dlhodobého hľadiska to potom 
nefunguje, lebo nemajú rovnakú víziu 
a  nerozmýšľajú rovnako,“ uvádza člen 
predstavenstva Slovenskej franchisingo-
vej asociácie Marian Paták. Na začiatku je 
potrebné si uvedomiť, že každý zaklada-
teľ franšízového konceptu má svoju pred-
stavu a očakáva, že franšízanti sa vyberú 
jeho cestou.

Prvým krokom pri budovaní franšízovej 
prevádzky je nákup licencie, po ktorom 
nasledujú úvodné stretnutia a  školenia. 
Súčasťou licencie je manuál, ktorý hovorí 
napríklad o tom, čo funguje a čo nefunguje 
a sú v ňom zozbierané skúsenosti ostat-
ných franšízantov z minulosti. „Ďalšia časť 
franšízového balíka je podpora pri marke-
tingu. Ten môže byť do istej miery indivi-
duálny, ale niektoré veci robí aj poskytova-
teľ franšízy,“ dopĺňa Marian Paták.

„SME MALÁ KRAJINA,  
ALE MÁME VEĽMI VEĽA ŠIKOVNÝCH ĽUDÍ.“
Na Slovensko prídu aj nové značky. Ale podľa mňa zakvitnú aj tie slovenské. 
Všetko závisí od legislatívy, lebo vieme, aké to je, ak niečo vymyslíme a niekto 
nás skopíruje. Ak bude naša legislatíva priať aj našim značkám, tak to bude 
trošku iné.

Jozef Beňa, majiteľ, Potraviny Kotva
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Globalizáciu ako niečo pozitívne vníma aj 
Ladislav Ambrovics. „Dnes hociktorá lokál-
na značka, malý podnikateľ má možnosť 
a obrovskú šancu byť svetovým hráčom. 
Včera som náhodne natrafil na slovenskú 
firmu, ktorá vyrába vysokokvalitné lekváre, 
čokolády, taká malá rodinná firma. Tovar 
predávajú napríklad v Spojených štátoch. 
Takže hoci globalizácia je do istej miery aj 
uniformizácia, je to aj obrovská šanca pre 
každého obchodníka,“ tvrdí.

PRÍSNY DOHĽAD
Keďže koncept franšízového podnikania 
má presahy do rôznych odvetví biznisu – 
okrem retailu je to predovšetkým gastro, 
ale v nemalej miere napríklad aj služby 
–, rozdiely vo vzťahu medzi poskytova-
teľom licencie a franšízantom sú značné. 
Práve v gastronómii sú regulácie a nor-
my od poskytovateľa licencie nastavené 
veľmi prísne.

Ako však vysvetľuje Matej Varga, má to 
svoje opodstatnenie. „V  tvrdých franší-
zach v rámci gastra sa pracuje s jedlom, 
ktoré sa priamo v prevádzke konzumuje. 
Boli vo svete prípady, keď takýmto spô-
sobom dokázali zákazníka otráviť a zrazu 
značka, ktorá roky buduje svoje meno, 
príde o všetko. Vo väčšine gastroprevá-
dzok to teda funguje veľmi prísne, pravidlá 
a normy sa musia dodržiavať precízne,“ 
hovorí. Hoci v  rámci retailu také prísne 
predpisy, napríklad požiadavky na frek-
venciu umývania si rúk a  jeho spôsob, 
zväčša neexistujú, aj v  tomto prípade 
majú predpisy a regulácie svoj význam.

„Pravdaže, vidím rozdiely v úrovni prevá-
dzok. Kdesi vo franšízingu za vás mnoho 
práce urobí dodávateľská firma, dajme 
tomu 60 – 70 percent. Zvyšok musí urobiť 

Jozef Beňa, ktorý v diskusii zastupoval 
samostatných, nezávislých obchodníkov. 
„Aj keď sa môže zdať, že sme samostatní, 
nie je to pravda. Všetko je o spolupráci. 
Vnímam svojich veľkých dodávateľov, 
v Bardejove mám Makos, v Prešove Milk- 
-Agro, Komfos či Labaš, a s nimi nefor-
málne fungujem ako franšíza. Oni mi 
síce nediktujú podmienky, čo a ako tre-
ba robiť, ale musíme spolupracovať, aby 
sme sa navzájom rozvíjali. Dnes sa nedá 
byť nezávislý a robiť si, čo chcem, vždy 
sa musíme držať nejakej línie,“ vysvetlil.

Práve jednotná línia a istá forma globali-
zácie a unifikácie bola jednou z vecí, na 
ktorú sa často pýtali diváci počas disku-
sie. Na jednej strane totiž v poslednom 
čase čoraz viac do popredia vystupuje 
dopyt po malých, lokálnych a  originál-
nych výrobcoch, na druhej strane sa 
však môže zdať, že čoraz viac sektorov 
po celom svete ovláda len zopár hráčov.

„Globalizácia a lokálne startupy sa nevy-
lučujú. My v rámci našej lokálnej franšízy 
združujeme podnikateľov pod nejakým 
dáždnikom, ktorý im poskytuje rôzne 
výhody ako marketing a podobne. Ale aj 
vo franšíze je vždy potrebný osobný vklad 
podnikateľa do biznisu, lebo franšíza za 
vás nevyrieši úplne všetko. Napríklad 
minulý týždeň sme pokrývali príbeh našej 
franšízantky v  maličkom obchode na 
strednom Slovensku. Tiež je v rámci našej 
siete niekoľko rokov, ale ten individuálny 
ľudský príbeh, ktorý stojí za tým obcho-
dom, bol veľmi silný nielen biznisovo, ale aj 
emocionálne. Na ňom bolo vidno silu loka-
lity, v ktorej franšízantka podniká, a to jej 
neprinesie žiadna značka, to je len v oso-
be toho franšízanta,“ vysvetlil Matej Varga.

Franšízing, rovnako ako všetky ostatné 
odvetvia, sa vyvíja. Kým v minulosti mohol 
byť franšízing vnímaný ako striktne nalinaj-
kovaný návod na to, čo a ako robiť, postu-
pom času sa mení aj vnímanie zmyslu 
takejto spolupráce. „Jednou z najväčších 
výhod franšízy je vzájomný networking, 
teda vzájomná prepojenosť jednotlivých 
obchodov. Tie síce môžu byť konkurent-
mi na rôznych trhoch, ale vedia si pomôcť 
a poradiť, čo funguje a čo nefunguje. Toto 
sú moderné formy pôsobenia franšízingu,“ 
hovorí Marian Paták. Jozef Beňa k tomu 
navyše ešte dodal, že čoraz viac bude 
v budúcnosti platiť heslo, že v jednote je 
sila. „Sami neuspejeme ani cenami, ani 
marketingom, ani s personalistikou, čo je 
dosť zásadný problém,“ uvádza.

Pri franšízingu neexistuje univerzálny kon-
cept alebo len jeden prístup. Matej Varga 
upozorňuje na to, že mnoho ľudí si myslí, 
že existuje len jeden typ franšízy, ktorý 
neumožňuje podnikateľovi robiť nič podľa 
svojej vôle a núti franšízantov robiť všet-
ko, čo im poskytovateľ licencie nakáže. 
„Ja som celý svoj profesijný život strávil 
vo franšíze, na jej oboch stranách, a nau-
čilo ma to, že franšíza je pre podnikateľa 
veľká pomoc. Zostáva potom už len na 
ňom, ako tento nástroj využije a zužitkuje 
vo svoj prospech,“ vysvetľuje.

V praxi to vyzerá napríklad tak, že ak chce 
predajca potravín predávať čerstvo upeče-
ný chlieb, nájde si svojho partnera. Ten sa 
s ním následne dohodne na podmienkach, 
termínoch dodania tovaru, vyškolí perso-
nál a povie, ako piecť výrobky. „Je to síce 
jednoduché, ale aj ja to niekedy dokážem 
pokaziť,“ prezradil Ladislav Ambrovics. 
„Obchodníkovi poskytneme marketingo-
vé materiály, reklamné pútače a skúsime 
naučiť personál, aby boli predavači a nie 
iba podávači. Následne pravidelne predaj-
ne kontrolujeme, ako fungujú, či vyloženie 
a pečenie je správne a tak ďalej,“ dodáva.

SAMOSTATNOSŤ JE KLAM
Ísť si svojou cestou a byť absolútne nezá-
vislý je v dnešnom globalizovanom svete 
už v podstate nemožné. Potvrdzuje to aj 

„VERÍME 
V ORGANIC-

KÝ RAST 
NAŠEJ 

SIETE.“
Vždy sme pripravení vopred a máme vybrané 
nové predajné miesta pre naše výrobky, 
takže užšiu skupinu potenciálnych nových 
odberateľov. Nikdy však nevytvárame tlak na 
nové miesta pre naše pekárničky ani miesta 
v maloobchodných prevádzkach nezískavame 
silou. Naše tridsaťročné skúsenosti a odhad 
na dobré kúpyschopné umiestnenie nás pred-
určujú, aby sme svoju budúcnosť tvorili ešte 
minimálne ďalších tridsať rokov.

Ladislav Ambrovics,
výkonný riaditeľ, Minit Slovakia

„NA ZAČIA-
TOK SI 

PRIPRAVTE 
NIEKOĽKO 

TISÍC.“
Investícia do franšízingovej licencie je indivi-
duálna, závisí to od konceptu. Malé koncepty 
a začínajúce startupy majú minimálny popla-
tok, lebo chcú rásť a chcú získať nových 
členov. Veľké a známe koncepty si nechajú za 
značku zaplatiť, ale zase garantujú aj nejaký 
profi t. Číslo je veľmi individuálne, od piatich 
do 200-tisíc eur pri menších, pri veľkých to 
ide do milióna eur.

Marian Paták,
člen predstavenstva, 

Slovenská franchisingová asociácia
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PANDÉMIA JE PRÍLEŽITOSŤ
Práve efektívnosť je jednou z vecí, na kto-
ré upriamila pozornosť aj stále prítomná 
pandémia ochorenia covid-19. Práve fran-
šízing a rozdelenie kompetencií môže byť 
taktiež jedným zo spôsobov, ako prekoná-
vať neľahké krízové obdobia. „Pandémia 
nás naučila väčšej efektivite. Pred pan-
démiou sme spohodlneli a pandémia nás 
vytrhla z komfortnej zóny a donútila nás 
hľadať iné spôsoby podnikania, robenia 
biznisu, hľadania nových kanálov, digitál-
nych inovácií,“ tvrdí Matej Varga.
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podnikateľ. Keď ste samostatný, musíte 
ísť od nuly a je to drina. Vidím rozdiel, keď 
sa prejdem po svojich prevádzkach, kde 
som to nedotiahol, lebo buď nebolo síl, 
alebo peňazí, alebo času. A potom vidím 
prevádzky, kde je všetko dotiahnuté do 
bodky,“ vysvetlil Jozef Beňa.

Rozdiel v  prevádzkach vidí aj Marian 
Paták, no zároveň hovorí, že kľúčová aj 
tak vždy zostane osoba franšízanta. Na 
jednej strane síce do istej miery stratí 
svoju identitu a individualitu, no na druhej 
mu to môže pomôcť optimalizovať nie-
ktoré procesy, s ktorými by sa inak sám 
trápil. „Je to len nástroj na to, aby sme 
boli efektívnejší. Neefektívne činnosti, 
ako marketing, účtovníctvo, upratovanie 
a rôzne ďalšie, sú lepšie, keď sa robia vo 
veľkom. Zároveň ak ste súčasťou siete, 
máte lepšie vyjednávacie schopnosti, 
dokážete vyrokovať lepšie podmienky pre 
celú sieť,“ konštatuje Marian Paták.

Súhlasí s ním aj Marian Paták, ktorý hovorí 
o tom, že medzi krízou a príležitosťou je 
veľmi tenká čiara. „Sú obrovské možnos-
ti rastu a využívania nových technológií, 
o  ktorých sme síce vedeli, ale povedali 
sme si, že však to vlastne nepotrebujeme 
používať. Dnešná doba prináša dynamický 
rast na využívanie technológií, či už onli-
ne, alebo predajných automatov, doba sa 
zrýchlila a keď sa obzrieme dozadu, podľa 
mňa to v obchode pomohlo,“ vysvetľuje.

 Peter Kapitán

„ZÁUJEMCOM VIEME PORADIŤ.“
Legislatívne a právne poradenstvo v rámci franšízy je kráčanie po tenkom 
ľade, lebo na to potrebujete licenciu. Vieme pomôcť a poradiť v oblastiach, 
ako predchádzať problémom s kontrolami a právom. Pracujeme aj na tom, 
ako našim franšízantom poradiť v súvislosti s blížiacim sa zálohovaním PET 
fl iaš a plechoviek.

Matej Varga, head of franchise, Metro Cash & Carry SR
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NÁKRLADY  
NA ZÁLOHOMATY 
SA VRÁTIA

Obrázky riek a vodných nádrží zaplave-
ných nánosmi plastových fliaš pred pár 
rokmi obleteli celé Slovensko. PET fľaše 
od minerálok, sladených sýtených nápo-
jov alebo od ovocných vín každý deň kon-
čia na miestach, kde nemajú čo hľadať – 
pohodené vo voľnej prírode. Slovensko sa 
po vzore severských či pobaltských krajín 
rozhodlo tento problém vyriešiť ráznym 

Na jednej strane je túžba po krajšom a čistejšom životnom prostredí, na druhej nemalé 

náklady a novinky, ktoré na obchodníkov od nového roka čakajú. Zálohovanie plastových 

fliaš a plechoviek na Slovensku začne naplno fungovať už od januára 2022, no napriek 

tomu majú mnohí obchodníci, ktorí budú v reťazci hrať veľmi dôležitú úlohu, stále 

množstvo otázok k svojim právam a povinnostiam. Aj preto na kongrese Samoška vystúpila 

Lucia Morvai, ktorá má v rámci procesu zálohovania na starosti vzťahy s výrobcami, 

obchodníkmi (distribútormi) a verejnosťou.

spôsobom. „Bez ohľadu na to, že PET 
fľaše a plechovky tvoria možno dve per-
centá z voľne pohodeného odpadu, vizu-
álny smog je veľký, a to nielen v riekach, 
ale aj na uliciach. Ministerstvo životného 
prostredia sa rozhodlo, že podľa vzo-
ru krajín, ktoré majú úspešne zavedený 
zálohový systém desiatky rokov, budú 
nasledovať tento príklad a zavedieme ho 

aj na Slovensku,“ ozrejmuje Lucia Morvai, 
riaditeľka pre vonkajšie vzťahy a komuni-
káciu Správcu zálohového systému.

Vytvorenie, financovanie a  koordináciu 
zálohového systému bude mať na staros-
ti Správca zálohového systému, nezisko-
vá organizácia poverená ministerstvom 
životného prostredia. Kvôli zálohovaniu sa 
spojili štyri zväzy, ktoré zastupujú povinné 
subjekty, výrobcov a distribútorov záloho-
vaných nápojov – Asociácia výrobcov neal-
koholických nápojov a minerálnych vôd, 
Slovenské združenie výrobcov piva a sla-
du, Zväz obchodu SR a Slovenská aliancia 
moderného obchodu. „Zakladajúce zdru-
ženia spoločne reprezentujú viac ako 80 
percent obalov, ktoré sa uvádzajú na trh, 
a viac ako 3 000 obchodných prevádzok,“ 
uvádza Lucia Morvai.

Systém zálohovania nadviaže na zabeh-
nutý systém rozšírenej zodpovednosti 
výrobcov, pomocou ktorej sa dnes finan-
cuje triedený zber odpadu. „Takýmto 
spôsobom dnes zbierame asi 60 percent 
plastových obalov. Nestačí to na naplne-
nie ambicióznych cieľov zberu a násled-
nej recyklácie plastových ani kovových 
nápojových obalov, pretože cieľom je 
vyzbierať aspoň 90 percent do roku 2025. 
Na príklade desiatich európskych krajín 
vidíme, že sa to dá,“ hovorí Lucia Morvai. 
Okrem čistejšieho životného prostredia je 
motivácia aj na strane biznisu – práve PET 
a hliník, z ktorých sa vyrábajú nápojové 
obaly, sú jedny z  najcennejších 100  % 
recyklovateľných materiálov, ktoré končia 
v odpade.

Popri švédskom modeli, ktorý funguje už 
štyridsať rokov, si Slovensko bude brať 
príklad z Pobaltia, kde zálohovanie uvá-
dzali relatívne nedávno. „Snažili sme sa 
inšpirovať v krajinách, ktoré majú čerstvú 
skúsenosť so zavádzaním systému alebo 
sú nám príbuzné mentalitou či rozlohou 
krajiny, množstvom obalov, ktoré sa na 
trh uvádzajú, štruktúrou odbernej siete 
a podobne,“ tvrdí Lucia Morvai.

AKO FUNGUJE KOLOBEH
Základom úspechu zálohového systému 
je spolupráca medzi výrobcami a obchod-
níkmi v neziskovej organizácii zodpoved-
nej za financovanie a koordináciu záloho-
vania, všetko pod dohľadom ministerstva 
životného prostredia. „Výrobca, ktorý 
uvádza na trh nápojové obaly, je povinný 
ich najskôr registrovať u Správcu záloho-
vého systému a následne na mesačnej 
báze uhrádzať zálohy a poplatok výrobcu 
za každý kus obalu, ktorý uviedol na trh,“ 
vysvetľuje.

WWW.SOBIK.SK
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Obchodník, ktorý zriadi odberné miesto 
a  odoberá zálohované obaly, má od 
Správcu nárok na preplatenie zálohov, 
ktoré vyplatil zákazníkom, a manipulačný 
poplatok ako náhradu nákladov spoje-
ných s odoberaním obalov. Manipulačný 
poplatok postupom času pokryje aj 
počiatočné investície obchodníka, či už 
do zálohomatu, kompaktora, alebo ruč-
ných skenerov. Záloh za vratné obaly bol 
nastavený na 15 centov. Na cenovke ale-
bo výveske musí byť informácia o výške 
zálohu uvedená samostatne, aby bola pre 
spotrebiteľa jasná a zrozumiteľná.

Pätnásť centov je hodnota, ktorá sa bude 
po celý čas presúvať od výrobcu cez dis-
tribútora – obchodníka – až k spotrebite-
ľovi. Ten je konečným článkom v  reťaz-

ci, od ktorého sa obaly vrátia naspäť do 
systému, za čo dostane svoj záloh späť. 
Úlohou obchodníka v zálohovom systéme 
je zriadiť odberné miesto, vyzbierať nápo-
jové obaly od zákazníkov a pripraviť ich 
pre Správcu. Správca je následne zod-
povedný za prepravu obalov z každého 
odberného miesta, ich kontrolu, sčítanie, 
triedenie a prípravu pre recyklátorov.

„Hlavné triediace centrum Správcu bude 
v  Kočovciach neďaleko Nového Mesta 
nad Váhom a  plánujeme k  nemu po 
celom Slovensku vytvoriť ďalších šesť 
lokalít, ktoré budú slúžiť ako medziskla-
dy. Toto rozdelenie má význam najmä 
v nadväznosti na zabezpečenie efektív-
nej logistiky,“ hovorí Lucia Morvai. Okrem 
vizuálne čistejšieho životného prostredia 
je to aj spôsob, akým dosiahnuť ďalšie 
ciele v  oblasti opätovného využívania 
materiálov na ich pôvodný účel v súlade 
s  princípmi cirkulárnej ekonomiky. Od 
roku 2025 budú musieť PET fľaše povin-
ne obsahovať aspoň 25 % recyklovaného 
materiálu a od roku 2030 30 %.

Zálohovať sa od januára budú všetky 
plastové fľaše a plechovky od 0‚1 litra do 
troch litrov vrátane. „Rozsah je nastave-
ný dostatočne široko, aby pokryl takmer 
všetky nápojové obaly, plastové fľaše aj 
plechovky, a splnil sa cieľ ich maximál-
neho vyzbierania a zníženia pohodeného 
odpadu z týchto obalov,“ vysvetľuje Lucia 
Morvai. Každý zálohovaný obal uvedený 
na slovenský trh bude od 1. januára 2022 
špecificky označený symbolom Z v recyk-
lačných šípkach a textom ZÁLOHOVANÉ 
v blízkosti čiarového kódu.

TISÍCE ODBERNÝCH MIEST
Idea zálohovania PET fliaš a plechoviek 
ráta s tým, že obchodníci budú v systé-
me prostredníkmi. Vstupné náklady na 
zálohomaty či na ručné skenery, pomo-
cou ktorých budú môcť prijímať zálo-
hované obaly, si síce budú vyžadovať 
počiatočnú investíciu na ich strane, no 
tá sa im postupne vráti v podobe mani
pulačného poplatku, ktorý obchodník 
dostane za každý vrátený nápojový obal. 
Každá prevádzka s  rozlohou viac ako 

NAJLEPŠÍM SPÔSOBOM, 
AKO BOJOVAŤ S ODPADOM, 
JE ŽIADEN NEVYROBIŤ.

inzercia
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300 štvorcových metrov bude zálohované 
obaly odoberať povinne.

„Distribútor – obchodník, ktorý má zákon-
nú povinnosť zriadiť odberné miesto, musí 
požiadať Správcu o uzavretie zmluvy, za-
registrovať do systému odberné miesto 
a odoberať od spotrebiteľov naspäť zálo-
hované obaly bez ohľadu na to, kde ich 
kúpili. To znamená, že spotrebiteľ si môže 
kúpiť obal na čerpacej stanici v Bratislave 
a vrátiť ho napríklad v potravinách v Čadci. 
Pri odovzdaní obalov v obchodnej pre-
vádzke dostane zákazník z automatu ale-
bo ručného skeneru kupón, ktorý si však 
môže uplatniť len v predajni, v ktorej obal 
vrátil. Kupón za odovzdané zálohované 
obaly je neprenosný do iných predajní,“ 
hovorí Lucia Morvai.

Pri spustení zálohovania Správca systému 
ráta s tým, že na Slovensku bude k dis-
pozícii viac ako 2 000 odberných miest, 
z čoho je približne tisíc prevádzok, ktoré 
sa do systému registrovali dobrovoľne. Do 
roku 2025 by sa mala sieť odberných miest 
postupne rozrásť na približne 6 500 pre-
vádzok. „Pri pohľade na mapu Slovenska 
je zrejmé, že bude pre naplnenie cieľov 
zberu a priblíženie siete odberných miest 
k spotrebiteľom potrebné časom zriadiť 
aj alternatívne odberné kanály nad rámec 
retailových sietí, napríklad pitné režimy 
pre zamestnancov vo veľkých výrobných 
prevádzkach, festivaly, železničné stani-
ce a podobne. Na efektívne zostavenie 
takýchto miest však budeme potrebovať 
viac času a dát,“ hovorí Lucia Morvai.

Existujú tri schválené spôsoby, akými sa 
budú zálohované obaly odoberať. Prvým 
a podľa dostupných údajov aj najbežnej-
ším spôsobom bude automatizovaný zber 
cez takzvané zálohomaty. Už dnes je isté, 
že po Slovensku bude rozmiestnených od 
januára 2022 viac ako 1 700 zálohoma-
tov. Zvyšné odberné miesta budú fungo-
vať spôsobom ručného zberu. Mali by to 
byť obchody, kde sa predpokladá odber 
približne 70 až 200 kusov denne. V takejto 
prevádzke bude mať obsluha ručný ske-
ner s malou tlačiarňou, ktorá kupón za 
vrátené obaly vytlačí. Ráta sa aj so spô-
sobom poloautomatizovaného zberu, kde 
sa bude využívať ručný skener a zároveň 
kompaktor – špeciálne vyvinuté zariade-
nie, ktoré obal po odobratí stlačí.

Pri ručnom zbere s  pomocou skeneru 
nesmie obchodník zabudnúť na to, že oba-
ly sa preberajú nestlačené a nestlačené sa 
aj prepravujú. V prípade automatizovaného 
zbierania obalov zálohomat dokáže obaly 
roztriediť na plastové fľaše a plechovky 

a  stlačiť. Odobraté obaly bude zbierať 
Správca, ktorý bude postupne prichádzať 
do všetkých prevádzok zapojených do 
siete. „Budeme fungovať na dynamickom 
plánovaní zvozu počas pracovných dní, 
pričom všetky obaly budú zo začiatku 
zvážané vo vreciach s plombou a štítkom, 
ktoré dodá správca. Obchodník bude mať 
stanovené minimálne množstvo obalov, pri 
ktorých sa mu generuje objednávka zvozu 
od Správcu,“ objasňuje Lucia Morvai.

KAMPAŇ A MOTIVÁCIA
Podľa vykonaných prieskumov minis-
terstva životného prostredia aj Správcu 
myšlienku zálohovania podporuje viac 
ako 86 % ľudí na Slovensku. V kategórii 
ľudí, ktorí pravidelne nakupujú nápoje, 
je to dokonca až 88 % podporovateľov 
myšlienky. Ich motivácia je predovšet-
kým zníženie množstva odpadu v prírode, 
vrátenie zálohu či zlepšenie recyklácie. 
„V  rámci kampane sme identifikovali aj 
niektoré bariéry, ale v prvej fáze komu-
nikácie sa zameriame predovšetkým na 
to, aby sme oslovili ľudí, ktorí zálohovanie 
vítajú a podporujú ho, a pripravili ich na to, 
že od 1. januára začíname túto významnú 
zmenu,“ hovorí Lucia Morvai.

Z  prieskumu ďalej vyplynulo, že je asi 
28 % ľudí, pri ktorých môže po rozbehnutí 
systému vzniknúť nejaká bariéra. Pre nich 
bude dôležité, aby bolo pohodlné obaly 
vracať a aby rozumeli zmyslu celého zálo-
hovania. Už od septembra na Slovensku 
beží takzvaná emocionálna fáza kampa-
ne, ktorej cieľom je potvrdiť správnosť 
rozhodnutia cieľovej skupiny. Racionálna 
fáza kampane sa spustí po Vianociach 
a plynúť by mala až do apríla. Jej cieľom 

bude práca s  ľuďmi v praktickej rovine, 
teda prečo je zálohovanie dôležité a akým 
spôsobom to treba robiť.

„Naši hlavní ambasádori sú Adela, Sajfa, 
Fero Joke či Kristína Tormová. Veľmi dôle-
žitá je aj ďalšia časť spolupráce, konkrét-
ne s obchodníkmi, kde to prebieha priamo 
v mieste predaja a následného odberu. 
Z našej strany poskytneme obchodníkom 
všetku dostupnú podporu, čo sa týka 
kampane, vytvorenia hlavných posol-
stiev, základných grafických materiálov, 
ktoré sa dajú používať na mieste predaja, 
generických digitálnych materiálov, ktoré 
sa dajú používať online. Spoločne tak vie-
me znásobiť zásah a priblížiť zálohovanie 
spotrebiteľom,“ vymenúva Lucia Morvai.

AKÁ JE BUDÚCNOSŤ
Najmodernejšie prístupy k ekológii a ochra
ne životného prostredia pritom už dnes 
hovoria o tom, že najlepším spôsobom, 
ako bojovať s odpadom, je žiaden nevy-
robiť. To však cieľom zálohovania nie je. 
Cieľom zálohovania je priniesť zákazní-
kovi riešenie, ako sa o jednorazové obaly 
zodpovedne postarať, vyzbierať, recyklo-
vať a použiť ich pri výrobe nových obalov, 
znova a znova. Skúsenosti zo zahraničia 
neukazujú, že by po zavedení zálohového 
systému klesol trh s nápojovými plechov-
kami či PET fľašami.

„Nepredpokladáme, že z dôvodu zavede-
nia zálohovania, pre pätnásť centov navy-
še alebo povinnosť obal vrátiť naspäť do 
obchodu nestlačený, trh poklesne. Môže 
tam byť drobné zakolísanie, no dôležité 
je, aby spotrebitelia výhodám a významu 
systému rozumeli, mali obaly kde vrátiť 
a bolo to pre nich komfortné,“ vysvetľuje 
Lucia Morvai. V budúcnosti sa rovnako 
nepredpokladá, že by sa povinnosť zbie-
rať zálohované obaly rozšírila napríklad na 
drobné prevádzky, ako trafiky, čerpacie 
stanice či drogérie.

„Obchodníci, ktorí budú zálohované obaly 
vykupovať naspäť, dostanú v  roku 2022 
od Správcu manipulačný poplatok vo výš-
ke 0‚02 centa pri plnoautomatizovanom 
a  poloautomatizovanom zbere a  0‚015 
centa pri ručnom zbere. Vďaka tomu sa 
im postupom času vrátia náklady, ktoré 
im vzniknú pri kúpe zálohomatu či ruč-
ného skenera a ich prevádzkovaní,“ zdô-
razňuje Lucia Morvai. Pri spustení záloho-
vania bude platiť aj prechodné obdobie. 
Výrobca môže dodávať nevratné obaly do 
31. 1. 2022. Obchodník môže nezálohova-
né nápojové obaly predávať do 30. 6. 2022.

Peter Kapitán

NÁPOJE, KTORÝCH OBALY 
SA BUDÚ ZÁLOHOVAŤ
Sýtené sladené nápoje, nesýtené sladené 
nápoje, minerálky, dojčenské vody, ovocné 
šťavy, nektáre, ľadové čaje, športové nápoje, 
energetické nápoje, pivo, sajdre, ovocné vína.

NÁPOJE, KTORÝCH OBALY 
SA NEBUDÚ ZÁLOHOVAŤ
Sirupy, mlieko, nápoje s obsahom mlieka 
(napríklad ľadové kávy s obsahom mlieka), 
rastlinné náhrady (napríklad mandľové či 
kokosové mlieko), nápoje v tetrapaku, nápoje 
v skle, plastové obaly od olejov či octov.
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KRUPINA VYZBIERALA 
DESAŤTISÍCE FLIAŠ
Ako to celé bude vyzerať, aké budú naše 

povinnosti a koľko nás to celé bude stáť? 

To sú otázky, ktoré si mnoho obchodníkov 

kladie aj pár dní pred spustením záloho-

vania PET fliaš a plechoviek. Kým niektoré 

prevádzky len vyčkávajú na to, ako to 

celé bude od januára vyzerať, nájdu sa aj 

také, ktoré sa do projektu pustili aktívne 

a dokonca v predstihu. Jednou z nich je aj 

supermarket Coop Jednota Krupina priamo 

v meste, kde sídli toto spotrebné družstvo. 

Dominika Vahančíková z oddelenia marke-

tingu na kongrese Samoška priblížila,  

na čom už od leta pracujú.

„Do nášho najväčšieho supermarketu 
v Krupine sme už v lete umiestnili záloho-
mat a rozhodli sme sa, že spustíme pro-
jekt, ktorý sme nazvali Rozhýbme škôlku. 
Cieľom projektu bolo získať v testovacej 
prevádzke zálohomatu užitočné prevádz-
kové informácie o fungovaní zálohomatu 
a zároveň podporiť miestnu komunitu. Za 
každú odovzdanú PET fľašu a plechovku 
venujeme miestnej škôlke päť centov,“ 
vysvetľuje Dominika Vahančíková z mar-
ketingového oddelenia Coop Jednoty 
Krupina.

TESTOVACIA PREVÁDZKA
Hoci zálohovanie bude v praxi fungovať 
až od začiatku nového roka, v Krupine si 
spotrebitelia mohli systém vyskúšať už 
skôr. Napriek tomu, že za odovzdanú PET 
fľašu či plechovku nedostali späť žiaden 
záloh, práve podpora materskej školy ich 
motivovala, aby sa do projektu zapojili. 
Ku koncu októbra sa v Krupine podarilo 
vyzbierať viac ako 25-tisíc PET fliaš a ple-
choviek, pričom každý nápojový obal mal 
približne rovnaké zastúpenie. V praxi to 
znamená, že pre miestnu škôlku super-
market vyzbieral viac ako 1 250 eur.

„Materská škola predstavuje komunitu, 
ktorá je aktívna a  nachádzajú sa v  nej 
rôzne cieľové skupiny. V prvom rade sú 

to malí škôlkari, ktorých učiteľky rôznym 
spôsobom vzdelávali, či už o  triedení 
odpadu, alebo recyklácii. Sú tam rodi-
čia, ktorých škôlkari ovplyvňujú, a záro-
veň každý rodič chce, aby sa jeho dieťa 
v škôlke hralo s kvalitnými hračkami, ktoré 
napomáhajú jeho vývoju. Cieľovou skupi-
nou sú aj učitelia a ich rodiny, ktoré sa do 
projektu aktívne zapájajú, a v neposled-
nom rade občania mesta, ktorým záleží 
na aktuálnom dianí,“ vysvetľuje Dominika 
Vahančíková.

Marketingovú podporu Coop Jednota 
Krupina zabezpečila formou letákov 
a lokálnej kampane, ktorá prebiehala pre-
dovšetkým v online priestore. „Pripravili 
sme články a  príspevky na náš web aj 
stránku na Facebooku, no sústredili sme 
sa predovšetkým na facebookové skupi-
ny mesta Krupina a materskej školy, kde 
sme informovali a  oslovili naše cieľové 
skupiny,“ hovorí Dominika Vahančíková. 
Okrem toho na slávnostné spustenie 
automatu pozvali primátora aj lokálnu 
televíziu, ktorá pripravila reportáž a vysie-
lala ju v Krupinskej televízii.

CENNÉ INFORMÁCIE
Skúšobná prevádzka automatu okrem 
pomoci miestnej komunite priniesla cen-
né informácie aj pre obchodníka. Coop 
Jednota Krupina získala dôležité informá-
cie o tom, na aké miesta automat umiest-
niť, aby k nemu mali ľahký prístup zákazníci 
a zároveň zamestnanci, ktorí s automatom 
manipulujú. „Vyskúšali sme si technic-
ké zabezpečenie priestorov aj helpdesk, 
s ktorým sme riešili prípady, ak automat 
nechcel akceptovať nejakú fľašu či ple-
chovku. Zároveň sme zistili, že je potrebné 
uzáver na plechovke dať do vodorovnej 
polohy, inak ju automat nebude akcepto-
vať,“ objasňuje Dominika Vahančíková.

Coop Jednota Krupina bude od janu-
ára 2022 prevádzkovať 66 automatov. 
Tridsaťštyri bude povinných, teda v predaj-
niach s rozlohou viac ako 300 štvorcových 
metrov a 32 bude v menších prevádzkach. 
Náklady na zavedenie zálohovania spot-
rebné družstvo odhaduje na milión eur.

Peter Kapitán
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PANDÉMIA ZMENILA 
NAKUPOVANIE  
A ZVÝŠILA TRŽBY
Ak v maloobchode niečo platilo na začiatku minulého roka, nasledujúce udalosti, ktoré má 

na svedomí šírenie koronavírusu, to prevrátili úplne naruby. Pred pandémiou zákazníci 

uprednostňovali jedno- až dvojdňové nákupy menších košíkov, aby si dopriali čo možno 

najčerstvejšie potraviny. Počas pandémie sa to zmenilo na tzv. one-stop shopping, teda 

nákup pod jednou strechou. Spotrebitelia chodia do obchodov zriedkavejšie a odnášajú 

si väčšie košíky. Napriek tomu, že sa ťažko predpovedá, čo bude po pandémii, dá sa 

odhadnúť, že istý čas takéto nákupné správanie ostane nezmenené. Pretože zvyk je 

železná košeľa. Obchodníci však nemusia zúfať. Posledné mesiace síce boli náročné,  

ale priniesli im do kás aj vyššie tržby.

Podľa meraní NielsenIQ sa slovenskému 
maloobchodu darí. Rast tržieb v  minu-
lom roku dosiahol úroveň 6‚7 %. Bol to 
najvyšší rast od veľkej finančnej krízy 
v  rokoch 2008 a  2009. „Samozrejme, 
prispeli k tomu panické nákupy po nástu-
pe pandémie covidu-19. V marci minulého 
roka sme sa začali zásobovať. Niektoré 
kategórie sa stali na čas nedostupný-
mi, ľudia nakupovali do zásob napríklad 
trvanlivé potraviny alebo toaletný papier,“ 
vysvetľuje Pavol Zajac, client business 
partner spoločnosti NielsenIQ.

Podobne ako skoro v  každej krajine 
Európy aj na Slovensku vyvolali panic-
ké nákupy v prvom kvartáli 2020 nárast 
tržieb o viac ako 10 %. Po pokojnejšom 
druhom kvartáli však zvyšné dva štvrť-
roky vlaňajška priniesli maloobchodu 
rast tržieb o viac ako 6 %. „V aktuálnom 
roku rast pokračuje, a to aj v porovnaní 
so silným minulým rokom. To nás radí 
na popredné priečky medzi európskymi 
krajinami. Rast je ťahaný väčšími nákup-
nými košíkmi. Domácnosti sa zmenili na 
reštaurácie, školské jedálne a pracovne. 
Ľudia doma trávia viac času,“ vysvetľuje. 
Trh FMCG si v prvom štvrťroku pripísal 
rast o 1‚9 %, v druhom štvrťroku o 3‚4 %.

Ľudia síce viac nakupujú, ale nie všet-
ci obchodníci sa môžu tešiť rovnako. 
„Momentálne je situácia taká, že spot-
rebiteľ sa snaží nakúpiť všetko pod jed-
nou strechou. Trend obľúbenosti veľkých 
hypermarketov dlhodobo klesal od roku 
2008 do roku 2019, ale covid-19 týmto 
formátom pomohol. Tržby najviac rastú 
vo formáte hypermarket a  supermar-
ket vrátane Lidla, a  to medziročne za 
posledných 12 mesiacov k  júnu tohto 
roka o 6‚2 percenta,“ uvádza Pavol Zajac. 
Menšie predajne s predajnou plochou do 
400 metrov štvorcových na organizova-
nom trhu, teda tie, ktoré sú súčasťou 
nejakej siete, rástli o 2‚2 %, zatiaľ čo pre-
dajne do 400 metrov štvorcových neor-
ganizovaného trhu dokonca zaznamenali 
pokles tržieb o 0‚7 %.

Nálada spotrebiteľov sa v Európe poma-
ly vracia do normálu. Avšak slovenskí 
zákazníci ostávajú opatrnejší. Kým pred 
vypuknutím pandémie sa ich nálada vyví-
jala dlhodobo nad priemerom Európskej 
únie, dnes nie sú až tak pozitívne nalade-
ní ako v minulosti. „Európski spotrebitelia 
sa tvária, že je všetko v poriadku a  ich 
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nálada opäť stúpla. Slovenskí zákazníci 
sú pesimistickejší a momentálne dekla-
rujú, že nie sú spokojní so stavom svo-
jich financií ani pracovnými vyhliadkami,“ 
uvádza Pavol Zajac.

AKO SA DARÍ  
TRADIČNÉMU OBCHODU?
Počet obchodov s predajnou plochou do 
400 metrov štvorcových organizovaného 
trhu má klesajúci trend. Podobne sú na 
tom aj predajne neorganizovaného trhu. 
„Tento trend nie je spôsobený pandémiou, 
ale je to dlhodobý vývoj,“ uvádza Júlia 
Klukanová, retail services consultant spo-
ločnosti NielsenIQ. Ani tento rok nebude 
výnimkou a kým ešte v roku 2018 bolo na 
organizovanom trhu 4 240 predajní do 400 
metrov štvorcových, k júlu tohto roka to 
bolo 3 980 obchodov. Obchodníci v rámci 
neorganizovaného trhu ešte v roku 2018 
prevádzkovali 3 449 predajní, tento rok už 
iba 2 788.

Pri pohľade na celý organizovaný trh 
s potravinami je pre obchodníkov z hľa-
diska tržieb najdôležitejšia Bratislava plus 
západné Slovensko. Práve tento kraj si 
pripisuje 46 % podiel na tržbách a pred 
pandémiou v  roku 2019 rástol o  3  %. 
Stredné Slovensko prispelo necelou tre-
tinou tržieb a rastom 2‚1 % a východ štvr-
tinovým podielom a rastom 5‚2 %. „Počas 
vlaňajška sme mohli sledovať dvojnásob-
né rasty tržieb všade okrem Bratislavy. 
Je to spôsobené tým, že zamestnávatelia 
umožnili zamestnancom pracovať z domu 
a  ľudia sa presunuli do iných lokalít. 
Východné Slovensko dosiahlo nárast až 
9‚3 percenta,“ vysvetľuje Júlia Klukanová.

Tento rok ku koncu augusta ťahala 
Bratislava za kratší koniec a  zazname-
nala pokles tržieb o 2‚4 %. V ostatných 
častiach Slovenska nie sú nárasty až také 
veľké, ale stále v plusových hodnotách. 
„Košice a  Košice-okolie prešli podob-
ným vývojom ako Bratislava. Kým Košice 
tento rok rástli v tržbách o tri percentá, 
Košice-okolie približne o deväť percent. 
V  Košiciach a  Bratislave platí rovnaký 
princíp. Veľa ľudí momentálne pracuje, 

stravuje sa a nakupuje nie v meste, ale vo 
svojom bydlisku,“ vysvetľuje Pavol Zajac.

Ako pokračuje, na zobrazenie vplyvu 
covidu-19 na maloobchod stačí jedna 
informácia. Ľudia majú od roku 2008 viac 
disponibilného príjmu, čo znamená, že 
životná úroveň sa zvyšovala a spotrebi-
telia nakupovali drahšie potraviny. Počet 
transakcií pomaly stúpal tiež. Potom však 
prišla pandémia a  nožnice sa výrazne 
otvorili. „Začali sme nakupovať menej 
často, ale keď sme v obchode, nakúpime 
oveľa viac. Podstatnou informáciou je to, 
že správanie spotrebiteľov sa od začiatku 
pandémie nezmenilo a je také doteraz,“ 
vysvetľuje Pavol Zajac.

Znížená mobilita spotrebiteľov aj ich 
snaha vyhýbať sa preplneným obcho-
dom počas pandémie posilnila význam 
online predajného kanála. NielsenIQ 
na Slovensku ešte nemeria internetový 
predaj potravín a drogérie, ale v Česku 
už áno. „Na ilustráciu: už pred covidom 
tržby za potraviny a drogériu rástli o 132 
percent, pandémia rast podporila a podľa 
jednotlivých vĺn a obmedzení rástli tržby 
v online o 150 až 230 percent,“ približuje 
Pavol Zajac. Neformálne informácie hovo-
ria o tom, že na Slovensku sa internetové 
tržby za FMCG v roku 2020 zdvojnásobili. 
V tomto roku za prvých 36 týždňov opäť 
narástli zhruba o  70  % oproti silnému 
minulému roku.

NAJOBĽÚBENEJŠIE POLOŽKY 
V KOŠÍKOCH
Práca a vyučovanie z domu znamenali, 
že ľudia viac varili. To sa odrazilo aj na 

kategóriách, ktorých tržby rástli vlani 
medziročne na tradičnom trhu (organi-
zované predajne do 400 metrov štvorco-
vých a neorganizované predajne) najviac. 
„Najvyšší rast si pripísal alkohol, ktorému 
sa darí aj mimo pandémie. Potom to však 
boli mrazené polotovary, kuchynské oleje 
a cukor,“ približuje Júlia Klukanová.

Spomedzi drogistických kategórií to boli 
batérie, krmivo pre zvieratá a  vitamíny. 
Súvisí to s  prácou z  domu či snahou 
o posilnenie imunity a s väčším záujmom 
o vlastné zdravie. „Spotrebitelia preferujú 
nákupy granúl a vlhkého krmiva na inter-
nete alebo v špecializovaných obchodoch 
pre zvieratá, avšak na tradičnom trhu 
sa darilo viac kategóriám ako napríklad 
pochúťky pre mačky a žuvacie produkty 
pre psy,“ hovorí Júlia Klukanová.

Od nového roka čaká Slovensko zálo-
hovanie jednorazových plastových fliaš 
a  plechoviek. Na slovenskom maloob-
chodnom trhu a čerpacích staniciach sa 
od augusta 2020 do júla 2021 predalo 477 
miliónov PET fliaš, čo predstavuje medzi-
ročný nárast predaných kusov o 2‚5 %. 
V prípade plechoviek to bolo 424 milió-
nov predaných kusov s rastom 10 %. Pre 
minerálne vody, sladené nápoje či ľadové 
čaje sú plastové obaly kľúčové. „Napríklad 
minerálky sa takmer výlučne (99 percent) 
predávajú v plastových fľašiach a 93 per-
cent energetických nápojov v  plechov-
kách,“ približuje Júlia Klukanová.

Z  dát spoločnosti NielsenIQ plynú jed-
noznačné závery. Nákupné správanie 
sa od vypuknutia pandémie nezmenilo. 
Spotrebitelia chodia do obchodov menej 
často, ale robia väčšie nákupy. V predaj-
ni sa chcú zdržať čo možno najkratšie 
a nakúpiť všetko pod jednou strechou. 
Vážia si zdravie a  dávajú si pozor, čo 
nakupujú, do košíkov si viac kladú vita-
míny a  výživové doplnky. „Nerobíme 
predikčné modely, ale môj osobný názor 
je, že situácia tento rok a v prvú polovi-
cu ďalšieho roka, ak nie dlhšie, sa bude 
vyvíjať podobne. Aj keď bude vyššia 
zaočkovanosť, menej covidu, správanie 
má zotrvačný efekt. Žijeme takto už dva 
roky, stal sa z toho zvyk. Spotrebitelia si 
zvykli a zase bude trvať nejaký čas, kým 
si odvyknú,“ uzatvára Pavol Zajac.

 
Tatiana Kapitánová

VÝVOJ POČTU PREDAJNÍ 
TRADIČNÉHO TRHU
Organizované predajne do 400 m2

2018 4 240
2019 4 177
2020 4 014
2021 3 980

Neorganizované predajne

2018 3 449
2019 3 206
2020 3 051
2021 2 788

Zdroj: NielsenIQ, 07/21

SPOTREBITELIA  
ZAČALI DOMA  
VIAC VARIŤ.
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E-SHOP SA OPLATÍ VEĽKÝM, 
ALE AJ MALÝM
Digitalizácia, ako aj situácia spôsobená šírením pandémie covidu-19 akcelerovala 

dôležitosť online predajného kanála. Na to, aby sa stal úspešným, musí spĺňať viacero 

atribútov. Okrem kvalitného sortimentu je to prehľadný web, ktorý sa ľahko ovláda, ako 

aj premyslená logistika. Obchodníci ho nemusia prevádzkovať iba vo veľkom, ale vie byť 

zaujímavým kanálom aj na lokálnej úrovni.

Spotrebiteľský panel spoločnosti GfK kon-
tinuálne monitoruje nákupné správanie 
kupujúcich na Slovensku. Na reprezen-
tatívnej vzorke 3  000 domácností celý 
rok sleduje, čo nakupujú, kde nakupujú, 
za koľko, ale aj to, aké sú ich hodnoty či 
zvyklosti. Z nepretržitého sledovania tak 
dokáže definovať zmeny v  nákupnom 
správaní ľudí i to, čo je ich spúšťačom. „Na 
súčasnú zmenu spotrebiteľských návykov 
vplýva viacero externých faktorov. Sú to 
napríklad aj covid-19, digitalizácia či eko-
nomická neistota,“ vysvetľuje Ladislav 
Csengeri, riaditeľ Spotrebiteľského pane-
la pre ČR a SR spoločnosti GfK.

Ako pokračuje, domácnosť sa stáva 
väčším stredobodom nášho života aj 
vďaka tomu, že home office prenie-
sol časť našich životov do domácností 
a mnoho firiem plánuje ponechať takéto 
pracovné režimy. Dôležitú úlohu zohrá-
vajú finančné možnosti zákazníkov, 
pretože 15 % slovenských domácností 
ohrozuje akákoľvek krízová situácia. Pre 
mnohých spotrebiteľov sa do popredia 
dostáva snaha o  udržateľnejší život či 
väčší apel na zdravie. Zákazníci chodia 
do obchodov menej často, robia tak aj 
menej nákupných rozhodnutí, a  preto 
sa význam každého nákupu zvyšuje. 

Aktuálna situácia naštartovala online 
nákupy potravín.

Slováci vedia nakupovať na internete, 
doteraz však v online obchodoch vyhľadá-

Jaroslav Klein,
generálny riaditeľ, 
Kaso Technologies

„DÁ SA POMÔCŤ OBCIAM 
BEZ PREDAJNE.“
Šancu majú obchodníci, ktorí majú vo svojom 
okolí viacero dedín bez predajne. Môžu sa 
dohodnúť s obecným alebo farským úradom, 
že v určitý deň a čas dovezú obyvateľom 
potraviny. Tie si môžu objednať cez internet 
alebo telefonicky. Nebude to veľký obrat, ale 
je to cesta, ako pomôcť ľuďom.
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zrnková káva

príslušenstvo

profi kávovary

www.nestleprofessional.cz/sk/prenajom-profi-kavovarov

KOMPLETNÉ 
KÁVOVÉ RIEŠENIE

vali hlavne spotrebný tovar ako elektroniku, 
oblečenie či knihy. Podiel e-shopov s rých-
loobrátkovým tovarom na Slovensku tvorí 
iba 1‚4 %. „V rámci sveta sa vďaka také-
muto číslu nachádzame niekde uprostred. 
Svetovými lídrami sú Južná Kórea, Čína 
a  iné ázijské krajiny, kde podiel nákupu 
FMCG tvorí pätinu zo všetkých výdav-
kov, ktoré domácnosti realizujú. Až deväť 
z desiatich domácností v Číne nakupuje 
cez internet,“ približuje Ladislav Csengeri.

POTRAVINY CEZ INTERNET RASTÚ
Podľa údajov GfK 22  % slovenských 
domácností za posledných 12 mesiacov 
nakúpilo rýchloobrátkový tovar na inter-
nete a  dve tretiny z  nich nákupy opa-
kujú. Priemerne je to na jednu domác-
nosť sedem až osem nákupov za rok. 
„Pre online nakupovanie je typické, že 

hodnota košíka je 2‚5-násobne vyššia 
v porovnaní s kamenným nakupovaním 
a dosahuje skoro až 35 eur. Je to dané 
nákupnými zámermi, pretože zákazníci 
na internete realizujú buď menšie nákupy 
hodnotnejších vecí, alebo nákupy väčších 
zásob a vyberajú si z 12 a viac kategórií,“ 
vysvetľuje Ladislav Csengeri. Ako pokra-
čuje, celkový podiel online síce tvorí iba 

1‚4 %, ale pre tých, čo takto nakupujú, je 
význam internetových nákupov na úrov-
ni 5 %. V internetovom nákupnom koší-
ku sa podľa údajov GfK nadpriemerne 
nachádzajú kategórie drogérie, osobnej 
starostlivosti i  starostlivosti o  domác-
nosť, ale aj krmív pre domáce zvieratá. 
Najdynamickejšie však v čase pandémie 
rástli čerstvé potraviny.

„ONLINE SI VYŽADUJE INVESTÍCIE.“
Vďaka online obchodu sme dosiahli určitý obrat, ale keby som spočítal 
profi tabilitu e-shopu, výdavky na marketing, úpravy v sklade, všetko, čo sme 
museli doplniť, stále by som to vnímal ako investíciu. Aby sme e-shop dokázali 
robiť ešte lepšie, budeme musieť ďalej investovať. Na tento biznis je najvhod-
nejšia Bratislava. Domácnosti na dedinách dokážeme zásobovať vďaka tomu, 
že doručujeme pre gastroprevádzky a školy.

Rastislav Bohunčák, riaditeľ popradskej pobočky, Lunys
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Klein, generálny riaditeľ spoločnosti Kaso 
Technologies, ktorá vytvorila informačný 
systém Baris či aplikáciu na nákupné 
zoznamy Shopiňo.

Firma Riešenia pomáha klientom presadiť 
sa v online biznise tak, že vytvára veľké 
e-shopy na mieru, ale venuje sa aj digi-

Tým, že GfK meria nákupné správanie 
domácností kontinuálne, dokáže zazna-
menať presun výdavkov z jedného nákup-
ného kanála do druhého. E-shopy zazna-
menali v  porovnaní s  inými kanálmi len 
zisky a nezaznamenali žiadne straty voči 
ostatným kanálom. Najviac získal inter-
netový predaj na úkor hypermarketov 
a supermarketov, čiastočne získal od tra-
dičných formátov a najmenej od diskontov, 
pretože tie dokázali celkovo narásť najviac.

„V minulosti platilo, že online bol domi-
nantou väčších miest, či už z  hľadiska 
počtu kupujúcich, ale aj peňazí, ktoré tam 
utratili. V poslednom období rastie výz-
nam online kanála aj v menších sídlach 
do 5 000 obyvateľov,“ ozrejmuje Ladislav 
Csengeri s tým, že, paradoxne, vo väčších 
sídlach môže byť bariérou internetového 
nakupovania vysoká hustota predajných 
sietí a zákazníci môžu strácať motiváciu 
nakupovať z  e-shopov, keď pár minút 
od domu majú kamennú prevádzku. 
Podľa GfK má internetový predaj FMCG 
na Slovensku potenciál osloviť ďalších 
190-tisíc domácností.

KVALITNÝ SERVIS 
MUSÍ BYŤ SAMOZREJMOSŤ
Na to, aby bol e-shop pre obchodní-
ka úspešný, musí spĺňať viacero krité-
rií. „Potrebujete mať kvalitný sortiment 
a dobrý servis. Musíte mať prepracova-
ný marketing, aby váš obchod zákazníci 
navštívili, prehľadný e-shop, aby s  ním 
jednoducho pracovali, a logistiku, aby ste 
k zákazníkovi dostali tovar včas. Musíte 
mať všetko, inak nebudete úspešní,“ mys-
lí si Rastislav Bohunčák, riaditeľ poprad-

skej pobočky spoločnosti Lunys, ktorá sa 
dlhé roky venovala zásobovaniu gastro-
segmentu a školských jedální, ale počas 
pandémie začali distribuovať potraviny aj 
do domácností.

„E-shop musí mať ľahké vyhľadávanie, 
lebo zoznam potravín je široký a obsahuje 
desaťtisíce položiek. Aktuálni hráči, ktorí 
pôsobia na Slovensku, v tom majú trošku 
nedostatky,“ vysvetľuje Alexander Jančo, 
výkonný riaditeľ spoločnosti Packeta, 
ktorá kedysi pôsobila pod značkou 
Zásielkovňa. Ako pokračuje, pred pio-
niermi internetového predaja potravín stojí 
dôležitá úloha presvedčiť ľudí, že e-shopy 
poskytujú úsporu času.

„Služba musí byť perfektná hneď na prvý 
raz. Ak ju zákazník vyskúša a  nebude 
sa mu páčiť, už sa nevráti. Napríklad ak 
bude chcieť vrátiť banány, kuriér musí mať 
k dispozícii mobilné riešenie na vytlačenie 
bloku bez banánov. Keď si zákazník príde 
po objednaný nákup na drive-in výdajňu, 
všetko musí byť označené, pripravené. 
Obchodník musí ponúkať rôznorodú služ-
bu a vyšperkovať ju, inak iba urobí rekla-
mu kamennej predajni,“ myslí si Jaroslav 

VÝVOJ NÁKUPNÝCH 
KANÁLOV NA SLOVENSKU 
(HODNOTA V %)

2019 2020 2021

Hypermarkety 25‚6 25‚5 25‚7

Supermarkety 26‚6 26‚6 26‚9

Diskonty 16‚8 18‚0 19‚4

Malé obchody 20‚0 19‚5 18‚9

Drogérie 4‚2 4‚0 3‚9

Ostatné 6‚8 6‚3 5‚3

Zdroj: GfK, 06/21

„ZNAČKA MUSÍ 
BYŤ VIDITEĽNÁ.“
Online predajom musíte zákazníkom dať 
minimálne taký zážitok, aký majú v kamennej 
predajni. Medzi základné požiadavky patrí 
prehľadný internetový obchod i doručenie 
načas. Obchodník by mal byť dostupný 
mentálne i fyzicky. To znamená, že ho musí 
byť vidno. Dôkazom toho sú aj množiace sa 
online obchody, ktoré idú do offline sveta 
a spúšťajú kamenné prevádzky.

Vladimír Vanek,
výkonný riaditeľ, 
Riešenia

NAJVIAC ĽUDÍ NAKUPUJE 
V NEDEĽU VEČER 
A V PONDELOK DOOBEDA.
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tálnemu marketingu, aby zvýšila ich náv-
števnosť. Podľa jej výkonného riaditeľa 
Vladimíra Vaneka je kľúčové nastavenie 
mysle obchodníka. „Máme klientov, ktorí 
sa rozhodli expandovať do krajín, ktoré sú 
v internetovom nakupovaní menej rozvi-
nuté a darí sa im rásť stovkami percent. 
Druhým dôležitým faktorom je mať vybu-
dovaný tím,“ hovorí s  tým, že skôr ako 
otázka, pre koho je internetový obchod 
vhodný, by malo zaznieť, pre koho nie je 
vhodný. „Medzi našimi klientmi je aj veľká 
drogéria iba s jednou pobočkou. Otvorila 
si e-shop v okolí Martina a funguje jej to 
tak, že majitelia sú spokojní. Aj menšie 
obchody vedia predávať na internete, 
preto si myslím, že je to pre všetkých,“ 
hodnotí Vladimír Vanek.

TRH MÁ NEVYUŽITÝ POTENCIÁL
Rastislav Bohunčák hovorí, že potenci-
ál trhu v internetovom predaji vnímali už 
dlhšie a plánovali ho spustiť. Koronakríza 
ich však zmobilizovala a doslova k tomu 
prinútila, pretože ich dovtedajší hlavný 
biznis obmedzili protipandemické opat-
renia. Vlani dosiahli tržby e-shopu Lunys 
tri milióny eur, tento rok za prvých osem 
mesiacov utŕžili štyri milióny. „Na to, aby 
ste sa mohli dostať na trh, musíte mať 
nejaké zázemie. Tradičný obchod má 
potenciál, má sortiment, priestory, ľudí, 
IT oddelenia. Vie sa zapojiť či s rozvozom 
domov, alebo výdajnými miestami v pre-
dajniach,“ myslí si. Lunys ponúka doru-
čenie click & collect na druhý deň i v ten 

istý deň. V  Bratislave skúša expresné 
doručenie, ale niekedy je to vzhľadom na 
dopravu nemožné.

Možností na doručenie nákupu je viacero. 
Niektorí obchodníci ponúkajú vyzdvihnu-
tie v obchode, doručenie tovaru na ďalší 
deň, v ten istý deň, ale aj do 90 či 30 minút 
od objednávky. To, akú cestu si zvoliť, 
závisí od regiónu i možností obchodní-
ka. „Niekto si získa zákazníkov tým, že 
si budú môcť vyzdvihnúť nákup cestou 
z práce v predajni či na pumpe. Pre ďal-
šieho bude riešením, ak bude môcť syn 
poslať mame na narodeniny fľašu fran-
cúzskeho vína,“ vysvetľuje Jaroslav Klein.

Alexander Jančo súhlasí, že iná forma 
doručenia môže byť vhodná pre zákaz-
níka v Bratislave a  iná pre zákazníka na 
dedine. „Predpokladám, že v slovenských 
podmienkach bude fungovať jeden veľký 
hráč a viacero malých a stredných, ktorí 
môžu využiť na doručovanie rôzne platfor-
my. Logistických firiem, ktoré doručujú na 
adresu a majú dostatočné pokrytie infraš-
truktúry, je na trhu okrem nás už iba pár. 
Ide o niekoľko tisíc áut, ale žiadne nemá 
chladenie na chladený a mrazený tovar,“ 
dodáva s tým, že aj úložné boxy sa dajú 
transformovať na malé chladničky.

Tatiana Kapitánová

„VÝDAJNÉ MIESTA MÔŽU BYŤ VŠADE.“
�Výdajné miesto na obecnom úrade je vhodnou alternatívou pre potravinové 
púšte. Aj my do týchto obcí prinášame boxy na výdaj nechladeného tovaru. Ale 
ak za nami príde nejaký partner, nebránime sa tomu, aby sme urobili výdajné 
miesto, ktoré chladí, prípadne mrazí. Obecné úrady túto tému intenzívne 
riešia, pretože chcú spokojného občana. My hľadáme možnosti, ako sa 
dostať do obcí pod 1 500 obyvateľov tak, aby to bolo ekonomicky udržateľné. 
Budúci rok chceme mať box v skoro každej obci.

Alexander Jančo, výkonný riaditeľ, Packeta Slovakia

inzercia
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VYBAVENIE

Ako sa dostať rýchlo a lacno do mobilov
Až 40 % nákupov prebieha v niektorých vertikálach cez mobilnú aplikáciu. V B2B 
to býva aj do 100 %. To sa nedá prehliadať. Najnovšie riešenia nespočívajú 
v tvorbe drahej a náročnej novej aplikácie, ale aplikácie na všetky zariadenia 
priamo z vášho webu. Do pár týždňov dodávame klientom „apku“ z ich online 
obchodu či informačného systému. Nielen na mobily, ale i tablety či handheldy. 

MINIT SLOVAKIA, spol. s r. o. 
Múzejná 208/1
929 01  Dunajská Streda

Mapa Spontex CE, s. r. o.
Prodašice 4
294 04  Dolní Bousov
Česká republika
mobil: +420 724 132 360 
direct: +420 727 881 056 
fax: +420 326 375 733 
objednavky.mapaspontexcz@newellco.com
www.spontex.sk

Ryba Žilina, spol. s r. o.
P. O. Hviezdoslava 8194/85
010 01  Žilina
+421 413 999 000
objednavky@rybaza.sk
www.rybazilina.sk

TEEKANNE, s. r. o.
Röntgenova 26
851 01  Bratislava V

VEGÁNSKE POTRAVINY

PRETO vegánske novinky
Sortiment vegánskych alternatív obľúbených potravín 
Slovákov je opäť o niečo bohatší a chutnejší – Ryba Žilina 
začína s výrobou Vegan línie značky PRETO. Prvými 
novinkami z nej sú originálne vegánske šaláty a aspik.

ČAJE

Ponorte sa s TEEKANNE do sveta zázvoru
Nové trendy a výnimočné príchute. Novinky v podobe 
zázvorových čajov. Zázvor extra strong – poriadna zázvorová 
sila. Táto čajová zmes so 65 % zázvoru, spolu s citrónovým 
nádychom, má silnú a lahodnú chuť. Druhým, nemenej 
zaujímavým chuťovým variantom je Zázvor rakytník – 
sofistikovaná kombinácia. Pre tento recept sme spojili 
šťavnatý rakytník a pikantný zázvor. Výsledkom je hrejivá 
a vyvážená čajová zmes s vynikajúcou chuťou.

+421 220 648 979
teekanne@teekanne.sk
www.teekanne.sk

PIVO

RADEGAST RATAR
Siahni na vrchol horkosti

Plná chuť a mimoriadna horkosť – vďaka 
prémiovému chmeľu Polaris – posúva osvieženie 
z tohto výčapného špeciálu na výnimočný zážitok!

Plzeňský Prazdroj Slovensko, a. s.
Vajnorská 100/A
831 04  Bratislava
+421 232 171 414
prazdroj@asahibeer.sk
www.prazdroj.sk 

Riešenia, spol. s r. o.
Trenčianska 53
821 09  Bratislava

+421 255 565 726
info@RIESENIA.com
www.RIESENIA.com

PEČIVO

MINIT Home Minitky sviatočné 500 g
Upečte si doma sviatočné príchute MINIT Home

Spotrebiteľské balenie je mixom troch správnych sviatočných 
príchutí chrumkavých koláčikov z jemného lístkového cesta. 
ORECH, MAK a SLIVKA je sviatočná kombinácia Minitek 
vždy k dispozícii u vás doma. 

Hotové za 15 minút bez rozmrazovania.

+421 905 358 528
info@minitbakery.sk
www.minitbakery.sk

UPRATOVANIE
Spontex ECO Green – zmetáková súprava
Zmetáková súprava zo 100 % recyklovaných 
materiálov. 

Zmetáky a zmetáková súprava nášho radu Eco 
Green boli zvolené za víťaza Voľby spotrebiteľov 
2021 v kategórii kefy a zmetáky, ale aj za 
absolútneho víťaza Voľby spotrebiteľov 2021 
na Slovensku aj v Českej republike.
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Emako, s. r. o. 
Diviaky nad Nitricou 208
972 25  Diviaky nad Nitricou

+421 911 982 415
info@emako.sk 
www.sobik.sk

ZDRAVÁ VÝŽIVA

Bio Cereálie Milzu! 
Ochutnajte novinku na slovenskom trhu! Cereálie MILZU!, ktorých 
hlavnou zložkou je raž, majú vysokú nutričnú hodnotu, najmä 
vlákniny a proteínov, a až o 30 % menej cukru ako väčšina cereálií. 
Sú ochutené prírodnými prísadami, medom a kakaom.

CASTE SK, a. s.
Jazerná 1
040 12  Košice
+421 911 929 447
libiak@caste.sk
www.caste.sk

ENERGETICKÉ NÁPOJE
MAXX TROPICAL energy drink 
0,25 l plechovka
•  sýtený energetický nápoj s príchuťou 

 tropického ovocia
•  kofeín: 32 mg/100 ml
•  taurín: 400 mg/100 ml 
•  vitamíny
•  100 % cukor
•  bez konzervantov – 

pasterizovaný

KASO TECHNOLOGIES, s. r. o.
Dobšinského 18/A
841 08   Bratislava

+421 257 202 010
obchod@baris.sk
www.baris.sk

VYBAVENIE

Nestíhate baliť objednávky? Pustite svetlo do svojho skladu!
Zrýchľujeme balenie tovaru prostredníctvom PICK TO 
LIGHT! Riešenie násobne zrýchľuje balenie tovaru 
v distribúcii a u e-shopových predajcov! Skladníci 
majú voľné ruky a sú navigovaní svetelnými signálmi 
s piktogramami. Opýtajte sa nás, ako to funguje!

Flowy, a. s.
Textilná 1
040 12  Košice

+421 950 333 323
info@flowy.sk
www.flowy.sk

VYBAVENIE

Flowy – najinteligentnejší 
pokladničný systém
Inteligentný systém ako dokonalý nástroj pre 
rozvoj obchodníkov, ktorý zabezpečí nárast ziskov 
a efektivity práce.

PEČIVO

Nezameniteľný svojím vzhľadom a chuťou
Semolina je múka vyrobená namletím tvrdej pšenice 
a obsahuje viac bielkovín a minerálov ako bežná 
pšenica. Chlieb zo semoliny má zlatú kôrku a vláčnu 
krémovožltú striedku. Výborne sa hodí k ľahkým jarným 
šalátom alebo nátierkam s čerstvými bylinkami.

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

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

Krásno Slovakia, s. r. o. 
Streženická 1697/45 
020 01  Púchov 
0800 004 216 
objednavka@krasno.cz 
www.krasno.cz

MÄSO A ÚDENINY

Valašská šunka najvyššej kvality
Valašskú šunku najvyššej kvality zdobí na povrchu 
tenké tukové krytie a spoločne s jemným zaúdením 
dodáva táto kombinácia šunke veľmi lahodnú 
chuť. Väčší zaoblený tvar odráža prémiovosť tohto 
produktu, ale zároveň je na spodnej strane rovná 
plocha, ktorá je praktická do nárezových strojov.

Šunka je vyrábaná ručne z celých svalov 
bravčového stehna a obsah mäsa je 94 %.
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