
Ako sa pripraviť na retailovú 
revolúciu, odhalil kongres

Reportáž z 1. ročníka kongresu 
pre slovenský retail 
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eď ATOZ Group v roku 2011 predstavil časopis pre maloobchod-
níkov Tovar&Predaj, cieľ bol jasný: poskytnúť platformu na vý-

menu informácií v snahe pomôcť slovenskému retailovému trhu 
fungovať lepšie. Na začiatku bola papierová verzia postačujúca, ale 

časy sa menia a evolúcia na vydavateľskom trhu a čitateľské zvy-
ky nás motivovali ísť pred pár rokmi „do digitálu“ a spustiť náš 

webový portál TaPweb, emailový newsletter TaPnews, profi ly 
na sociálnych médiách LinkedIn a Facebook a online databázu 
nových produktov TaPnovinky. 

Tieto média sú výborným kanálom na výmenu informácií, ale sú relatívne pasívne. 
Skutočná výmena informácií funguje oboma smermi, ponúka možnosť diskutovať 
a konfrontovať svoje názory. To bol dôvod, prečo vznikol maloobchodný kongres 
TaPcon, ktorý sme hrdo predstavili v máji tohto roka a ktorý sumarizujeme na 
stránkach tejto prílohy. 

Naším cieľom na kongrese TaPcon 2019 bolo sústrediť na 
jednom mieste najlepších spíkrov s hlbokým pohľadom 
dovnútra, s množstvom rád, informácií či dát a inšpirovať 
tak účastníkov, aby mohli zlepšiť procesy vo svojich bizni-
soch a lepšie reagovať na zmeny spotrebiteľských potrieb. 

Zároveň bolo naším cieľom pripraviť 
účastníkov na RETAILOVÚ REVOLÚ-

CIU, ktorá preniká na trh – dôrazný 
pokrok technológií a zmeny spot-
rebiteľského správania menia trh 
spôsobom, ktorý sme si ešte done-
dávna nevedeli predstaviť.  

Uspeli sme v napĺňaní týchto cie-
ľov? Zhodnoťte sami pri čítaní pre-

zentácií, referencií, pri pozera-
ní fotogalérií a ideálne pri 

účasti na ďalšom kongre-
se TaPcon v budúcom 
roku 14. mája v Bratisla-
ve. Tešíme sa na stretnu-
tie s vami na kongrese 
TaPcon 2020!
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TaPcon 2019: Posledný kúsok TaP puzzle

Jeffrey Osterroth,
generálny riaditeľ 

ATOZ Group

Jana Lysáková, 
manažérka skupiny

ATOZ Retail
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lJúlia Ančinová

obchodná riaditeľka, 
Coop Jednota Galanta

Konferencia bola dobre zor­
ganizovaná, prezentácie boli 
na úrovni, dalo sa z nich veľa 
odniesť. Diskusia o zákonoch 
bola výborná. Určite by som 
konferenciu odporučila. Rada 
prídem aj nabudúce.

Anna Ferro
vedúca oddelenia 
predaja – gastro 
a retail, Ryba Žilina

S programom som veľmi spokoj­
ná, dozvedela som sa mnoho 
užitočných informácií. Každý 
spíker bol veľmi zaujímavý, mno­
ho si odnášam. Určite prídem aj 
nabudúce.

Milan Surovec
generálny riaditeľ, 
Nitrazdroj 

V máji som sa zúčastnil na kon­
grese TaPcon v Hoteli Senec na 
Slnečných jazerách. Bolo to po 
prvýkrát, kedy sa nepriamo spo­
jila táto konferencia s konaním 
Valného zhromaždenia ZO SR. 
Kongres ma zaujal nielen výbor­
nou organizáciou, ale i zvolenými 
témami. Svedčí o tom aj vysoká 
účasť všetkých zainteresovaných. 

Bolo to konečne niečo praktické, 
čo zaujíma všetkých významných 
obchodníkov i dodávateľov 
na Slovensku. Vhodne zvolení 
rečníci a moderátori predsta­
vovali kvalifikované spektrum 
názorov na jednotlivé témy 
konferencie. Mňa veľmi zaujala 
a pobavila prednáška Mílu 
Knepra o skupine zákazníkov vo 
veku 50 až 65 rokov a možnosť 
na túto tému diskutovať. Určite 
budem účasť na budúcich 
ročníkoch odporúčať. Teším sa na 
ďalší ročník!

Tomáš Čupr
investor a zakladateľ,  
Rohlík.cz

Konferencia je výborná. Na 
Slovensko cestujem veľmi rád. 
Program bol dobre vyskladaný, 
zaujali ma témy cenotvorby 
a budovanie značky. Je super, 
že tu bol aj zahraničný spíker, 
ktorý nám dal globálnejší pohľad 
než ten náš z malého českého 
a slovenského piesočku. Vyzerá 
to, že bude aj dobrá párty. Na 
prvý ročník je to paráda a teším 
sa na ďalší.

Katarína 
Prieložná
oblastná manažérka, 
dm drogerie markt

V prvom rade by sme sa chceli 
poďakovať za možnosť zúčast­
niť sa prvého ročníka akcie. 
Za spoločnosť dm drogerie 
markt sme sa zúčastnili traja 
kolegovia z prevádzky a všetci 

sme odchádzali s množstvom 
prínosných informácií o ak­
tuálnom dianí na slovenskom 
trhu a trendoch v zákazníckom 
správaní. Keďže naša spoločnosť 
vstúpila aj do online sveta, ob­
zvlášť zaujímavá bola panelová 
diskusia „Naučia sa Slováci 
nakupovať potraviny v e-sho­
poch?“. Už teraz sa tešíme na 
ďalší ročník TaPconu a veríme, že 
opäť budeme môcť byť súčasťou 
inšpirujúcich prednášok z aktuál­
neho diania na trhu. 

Eva Kučmiková
manažérka, Globus

Pri niektorých prezentáciách 
som dostala nápady, ktoré sa 
dajú v predajniach aplikovať. 
Je to inšpirácia. Ešte si ich 
premyslím, a ak sa podaria, dám 
vám vedieť. 

Roman Pócs
generálny riaditeľ, 
Stock Slovensko

Veľmi dobrý a kvalitný program. 
Pre retailerov je to niečo, čo 
potrebujeme. Možno trošku 
nešťastné, že sme tu počas maj­
strovstiev sveta, keď veľa z nás 
cestuje s partnermi po Sloven­
sku. Ale som veľmi rád, že sa 
nás tu toľko zišlo. Vypočuli sme 
si zaujímavé prednášky. Veľmi 
sa mi páčila prezentácia Tobyho 
Desforga, tá bola absolútne 
perfektná. Konferencie takéhoto 
typu sú pre mňa prospešné 
z dvoch dôvodov. Prvý je ten od­
borný, počúvať to, čo sa vo svete 

deje, konfrontovať sa s novými 
trendmi, a ten druhý, nemenej 
dôležitý, je networking. 

Martina Reichlová
referentka obchodu, 
Coop Jednota Martin 

Konferencia sa mi páči a určite 
má pre mňa prínos. Hlavne 
panelová diskusia, kvôli ktorej 
som prišla. Ak budem môcť, rada 
prídem aj nabudúce.

Marián Kmeť
manažér pre obchod 
a logistiku, Hubert J. E.

Miesto konferencie bolo 
logisticky vhodne vybrané 
s bezproblémovým parkovaním. 
Z obsahu konferencie boli pre 
mňa prínosné hlavne panelové 
diskusie. Vysoko oceňujem disku­
siu o trendoch v nakupovaní po­
travín cez internet, kde ma veľmi 
zaujali skúsenosti pána Čupra zo 
spoločnosti Rohlík.cz. Rovnako 
inšpiratívna bola prezentácia 
Tobyho Desforga na tému zmien 
v spotrebiteľskom správaní. Pri 
zaujímavom obsahu a rozsahu 
konferencie na jeden deň sa jej 
rád zúčastním aj v budúcnosti.
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Kongres sa uskutočnil v máji v Hoteli Senec a bol na-
bitý dátami, zaujímavými prednáškami, diskusiami 
a príkladmi z praxe. Počas prestávok mohli účastníci 
navštíviť stánky partnerov a nadviazať kontakty.
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Celú fotogalériu kongresu TaPcon nájdete  
na stránke: www.tapcon.sk
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Revolúcia v retaile
Skupina Atoz Retail priniesla na trh nový kongres zameraný na slovenský 
retail. TaPcon má slúžiť ako fórum na diskusiu, inšpiráciu, výmenu 
informácií, networking, ale aj pomôcť slovenskému trhu pripraviť sa 
na revolúciu, ktorá preniká na retailový trh po celom svete. Program 
priniesol aktuálne témy, ktoré hýbu slovenským obchodom. Diskutovalo sa 
o prekážkach, ktoré obchodníkom kladie legislatíva, o budúcnosti e-shopov 
s FMCG na domácom trhu, ale aj o práci s cenou a promóciami. Nechýbali 
exkluzívne dáta spoločnosti Nielsen ani inšpirácia zo zahraničia.

CENA, ZNAČKA, PÔVOD: 
ČO OVPLYVŇUJE 
SLOVÁKOV PRI NÁKUPE?

Prieskum spoločnosti Nielsen uká-
zal, že krajina pôvodu je pre zákaz-
níkov pri výbere potravín až na pia-
tom mieste. „Predbehla ho čerstvosť, 
kvalita, cena i zdravé zloženie,“ uvie-
dol tím líder oddelenia retailer ser-
vices spoločnosti Nielsen Pavol Za-
jac. Podľa jeho slov po niekoľkých 
rokoch, keď si spotrebitelia plnili 
chladničky i  žalúdky stále viac 
a viac, vlani po prvýkrát nakúpili 
menej. Medziročne kleslo množstvo 
predaného objemu, ale tržby malo-
obchodu rástli. Mohli za to vyššie 
ceny, ale aj to, že Slováci nakupova-
li drahšie a kvalitnejšie produkty. 

Každé druhé euro, ktoré spotrebi-
telia utratia za potraviny, okrem 
tých čerstvých, sa k obchodníkovi 
dostane cez akcie. Podiel promócií 

totiž predstavuje 49 %. „Sú produk-
ty, ktoré vstupujú do promócie čas-
tejšie a zákazník vie, že si na ich 
akciu môže počkať. Tu patrí káva, 
radlery, maslá, margaríny a bylin-
né likéry,“ konštatovala group ac-
count manažérka Jana Magicová. 
Prieskum Nielsenu tiež ukázal, že 
viac ako 3/4 Slovákov považujú slo-
venské potraviny za drahé, ale pri 
väčšine z vybraných produktových 
skupín potravín je priemerná cena 
slovenských značiek v porovnaní so 
zahraničnými nižšia.

PARAGRAFMI PROTI 
OBCHODNÍKOM?

Spotrebitelia majú jasno v tom, čo 
by mal štát v  obchode regulovať. 
Podľa prieskumu spoločnosti Nielsen 
si takmer 80 % opýtaných myslí, že 
vláda by mala zasahovať do množ-
stva slovenských potravín v regá-
loch a taktiež by mala držať ich ceny 
pod kontrolou. „Na druhej strane sú 
spotrebitelia presvedčení, že otvára-
cia doba by mala ostať v plnej réžii 
obchodníkov a štát by nemal hovoriť 
ani do obsahu letákov,“ uviedol ge-
nerálny riaditeľ spoločnosti Nielsen 

ČR/SR Karel Týra, ktorý moderoval 
dopoludňajšiu panelovú diskusiu 
s názvom Paragrafmi proti obchod-
níkom. So svojimi hosťami hovoril  

o tom, ako sa nové zákony dotýkajú 
obchodníkov i výrobcov a aké rieše-
nia by pomohli zvýšiť podiel sloven-
ských potravín na pultoch predajní. 
Do panelu bolo pozvané aj minister-
stvo pôdohospodárstva, avšak účasť 
odmietlo.

„Pre nás sú obchodné reťazce veľmi 
dôležitým partnerom, pretože viac 
ako 80 percent výrobkov sa predá 
práve cez tento kanál. Musíme v ob-
chodných reťazcoch hľadať našich 
spojencov a partnerov na diskusiu,“ 
konštatovala riaditeľka Potravinár-
skej komory Slovenska Jana Ven-
hartová. Uviedla, že výrobcovia po-
travín nie sú za nadmernú reguláciu, 
ale takú, ktorá vytvorí zdravé trhové 
prostredie. „Zákon o neprimeraných 
podmienkach tu máme už niekoľko 

Pavol Zajac,
tím líder oddelenia 
retailer services, 
Nielsen

Jana 
Magicová, 
group account 
manažérka, 
Nielsen

Karel Týra, 
generálny riaditeľ, 
Nielsen ČR/SR

Jana 
Venhartová,
riaditeľka, 
Potravinárska 
komora Slovenska

Štát by nemal hovoriť 
do obsahu letákov.
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rokov. Tváriť sa, že nepotrebujeme 
regulovať dodávateľsko-odberateľské 
vzťahy, by nebolo správne. Poďme sa 
však baviť o tom, čo sú nekalé prak-
tiky a ako ich riešiť,“ povedala.

Podľa prezidenta Zväzu obchodu SR 
Martina Katriaka je čas, aby všetky 
zúčastnené strany začali vecne a od-
borne diskutovať o tom, kde je prob-
lém, že na pultoch predajní nie je 
viac slovenských potravín. Zákon 
o neprimeraných podmienkach však 
podľa neho tento problém nerieši. 
„Prvá verzia tohto zákona vstúpila 
do platnosti už v roku 2003. Vláda 
ním chce dosiahnuť vyšší podiel slo-
venských výrobkov na pultoch pre-
dajní.  Proklamovaná myšlienka sa 
však míňa účinkom. Zákon chápeme 
ako boj proti veterným mlynom, chá-
peme ho ako zákon, ktorý nepomôže 
slovenskej výrobe,“ uviedol Martin 
Katriak a dodal, že so svojimi dodá-
vateľmi sa vždy vedeli dohodnúť.

Zákon o neprimeraných podmien-
kach nie je podporou zdravých 
dodávateľsko-odberateľských vzťa-
hov, ale iba populistickou predvoleb-
nou prezentáciou, myslí si predseda 
Slovenskej aliancie moderného ob-
chodu Martin Krajčovič. „Kým nám 
agrorezort nevyhlásil vojnu, naša 
spolupráca prinášala výsledky. 
Medziročne sme zvýšili počet sloven-
ských dodávateľov o 12 percent. Do-
konca sme začali chodiť na minis-
terstvo a  vysvetľovať, že sme na 
strope našich možností, pretože 
slovenská produkcia je nízka 
a požiadali sme ich, aby účinnejšie 
podporovali potravinárstvo a poľno-
hospodárstvo na Slovensku,“ pove-

dal. Dnes je podľa neho situácia 
taká, že ak jeden reťazec urobí akciu 
na nejaký slovenský výrobok, iné 
reťazce sa k tomuto tovaru nevedia 
dostať, lebo je ho nedostatok. 

Všetky ekonomické deje majú množ-
stvo vrstiev, kde jedna príčina alebo 
udalosť plodí ďalšiu, ale nie všetky je 
vidieť. „Štát videl zalistovacie poplat-
ky, tak si povedal, že ich zakáže a vý-
robcom ostane viac peňazí. Super, 
problém vyriešený. Toto sú procesy, 
ktoré je vidieť,“ vysvetľoval analy-
tik think-tanku INESS Martin Vla-
chynský. Veľký reťazec však potre-
buje stále dodávky rovnakej kvality. 
Na výber má výrobcu jogurtov z Ne-
mecka, ktorý mu dodáva do predaj-
ní po celej strednej Európe. Ale na 
druhej strane je tu slovenský dodá-
vateľ, ktorý je síce menší, ale má bo-
nus slovenskej vlajočky. „Prišiel zá-
kon o neprimeraných podmienkach, 
ktorý na slovenského dodávateľa pri-
lepil nálepku 40 neprimeraných pod-
mienok, ktoré sú často vágne. Aký 
efekt to bude mať? Zahraničný do-
dávateľ sa stáva opäť o niečo zaují-
mavejší,“ dodal Martin Vlachynský. 
Toto sú podľa neho vedľajšie efekty, 
ktoré nie je vidieť a ktoré sa nepre-
javia dnes ani zajtra, ale ak zákon 
ostane v dnešnej podobe, po rokoch 
sa ukážu.

AKO ZLEPŠIŤ 
CENOTVORBU?

Každý obchodník by mal identifiko-
vať vo svojom sortimente položky 
kľúčovej hodnoty. Tie sú pre neho 
najdôležitejšie a ich cenotvorba by 

mala byť medzi zákazníkmi vníma-
ná najlepšie. „Ceny týchto produk-
tov budujú vnímanie všetkých cien 
v obchode. Mali by byť v obchode 
najviditeľnejšie a v letákoch najčas-
tejšie,“ vysvetľoval sales effectivene-
ss practice líder spoločnosti Nielsen 
Martín Hernández. Medzi kľúčové 
položky možno zaradiť tie, ktoré sú 
najpredávanejšie, ale napríklad aj 
tie, ktoré majú u väčšiny konkuren-
cie rovnakú cenu, a zákazník ľahko 
identifikuje, že ste drahší. Na druhej 
strane stoja položky, kde sa dá cena 

zvýšiť bez toho, aby klesol preda-
ný objem. „Keď porovnávame ceny 
produktov konkrétneho obchodníka 
s celým trhom, nájdeme množstvo 
lacnejších výrobkov, ale z dlhodobé-
ho hľadiska to nič neznamená, pre-
tože zákazník ani nevie, že je to niž-
šia cena. Keď sa zvýši cena týchto 
produktov, zvýšia sa tržby aj zisk,“ 
dodal Martín Hernández.

RETAIL AKO POZVÁNKA 
NA RANDE

V súčasnosti sa obchod z big boxov 
presúva na internet a obchodníci by 
s tým mali vedieť pracovať. „Nie je 
to vojna medzi dvoma svetmi, ale 
je to možnosť sa navzájom dopĺňať. 
To je aj vysvetlenie, prečo si Rohlík.
cz chce otvoriť kamenné obchody,“ 
uviedol výkonný riaditeľ spoločnosti 
Wellen Petr Šimek. Nejde totiž o to, 
predať niečo ihneď, ale vybudovať si 
značku a vzťah so zákazníkom, aby 
sa k obchodníkovi rád vrátil. „Ná-
kupná skúsenosť sa dnes používa 
ako klišé, ale je to vzťah budovaný 
na zážitkoch a emóciách. Ekonomic-

Martin 
Katriak, 
prezident, Zväz 
obchodu SR

Martin 
Krajčovič,
predseda, 
Slovenská aliancia 
moderného 
obchodu

Martin 
Vlachynský,
analytik, INESS

Martín 
Hernández, 
sales effectiveness 
practice líder, 
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Petr Šimek,
výkonný riaditeľ, 
Wellen

Identifikujte kľúčové 
produkty.
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ky silná doba umožňuje, že každý 
môže predávať  čokoľvek. Preto po-
trebujeme, aby bol retail o zážitkoch, 
aby sa zákazníci pri nakupovaní cí-
tili dobre,“ pokračoval. Podľa Petra 
Šimeka budú v budúcnosti existovať 
značkové obchody, všeobecné pre-
dajne a internetový predaj. Spotre-
bitelia si nebudú chodiť po produk-
ty, ale produkty budú chodiť k nim.

NAUČIA SA SLOVÁCI 
NAKUPOVAŤ POTRAVINY 
V E-SHOPOCH?

Najviac ľudí nakupuje na internete 
najmä elektroniku, ktorá je nasle-
dovaná finančnými službami, hrač-
kami, oblečením. „Z celkových vý-
davkov slovenských domácností 
v segmente potravín a drogérie za 
minulý rok tvorí internetový predaj 
iba jedno percento. Online nakupo-
vala pätina slovenských domácností 
s priemernou frekvenciou päťkrát 
za rok a skoro dve tretiny domác-
ností sa k takémuto nákupu vrátili. 
Výdavky na online nákup dosahujú 
až 34 eur, čo je skoro 3,5-násobne 
viac ako priemer na trhu,“ povedal 
riaditeľ Spotrebiteľského panelu pre 
ČR a SR spoločnosti GfK Ladislav 
Csengeri. Najviac FMCG sa na in-
ternete nakupuje v  Južnej Kórei, 
kde až 3/4 kupujúcich nakupujú on-
line. Nasleduje Čína, Taiwan a z Eu-
rópy je to Veľká Británia a Francúz-
sko. „Najviac online nakupujú ľudia 
v hlavnom meste, v Česku je to 60 
percent Pražanov, v Bratislave len 
štyria z desiatich spotrebiteľov. Na-
kupujeme hlavne drogériu, nápoje, 
rastú však aj čerstvé potraviny. Ta-
kúto formu nakupovania si vybera-
jú mladšie cieľové skupiny, dvojice, 
mladé domácnosti s dieťaťom do päť 
rokov,“ dodal. Bariéru  rozvoja pod-
ľa Ladislava Csengeriho predstavu-
je ponuka takejto formy nakupova-
nia, ktorá by pokrývala väčšiu časť 

celej populácie na Slovensku. V sú-
časnosti významná časť slovenských 
domácností žije v menších sídlach, 
kde tieto služby nie sú dostupné. Je 
tu aj starnúca populácia, ale aj pred-
stava zákazníkov, že si potrebujú to-
var prezrieť, kým ho kúpia.

Štatisticky má internetový predaj 
potravín malý podiel, ale pokiaľ na 
Slovensku neexistuje kvalitný pre-
dajca, je jasné, že zákazníci nemajú 
kde nakupovať, myslí si investor 
a zakladateľ online obchodu Rohlík.
cz Tomáš Čupr. „V Česku máme za 
sebou päť rokov komunikácie služby, 
ktorá doručuje rýchlo a ponúka kva-
litné produkty. Vznikli sme v roku 
2015 a v tomto roku budú naše tržby 
okolo 200 miliónov eur. Je to signi-
fikantný rast, keď vezmeme do úva-

hy, že fungujeme najmä v  Prahe 
a Brne.“ Napriek tomu, že časť spot-
rebiteľov chodí do kamenných pre-
dajní, aby si obzrela čerstvé potra-
viny, podľa Tomáša Čupra je 
v  tomto výhoda na strane online 
hráčov. „Logistický reťazec je oveľa 
kratší než v  kamennom obchode. 
Paprika je u nás v sklade pol dňa po 
zbere a o ďalší pol deň ju má zákaz-
ník. V kameni to nie je možné. Ešte 
vám tú papriku ochytajú iní zákaz-
níci. U nás tvorí čerstvý sortiment 
55 percent tržieb,“ vysvetlil. Rohlík.
cz sa podľa jeho slov vidí viac ako 
softvérová spoločnosť než ako ob-
chodník. Napriek tomu Tomáš Čupr 
verí v omnichannel a plánuje otvo-
riť brandový kamenný obchod. 
V tomto roku Rohlík.cz expanduje 
do Budapešti a pozerá sa aj na Vie-
deň. Potom pripadá do úvahy z jed-
ného skladu obsluhovať aj Bratisla-

vu, ale podľa podnikateľa ide 
o relatívne malé mesto, kde sa ex-
panzia až tak nevyplatí. 

Na to, aby spotrebitelia nakupovali 
potraviny online, je potrebná služba, 
ale tiež je potrebné im to vysvetliť. 
„Ľudia akoby neverili nakupovaniu 
online. Myslia si, že potrebujú ísť do 
obchodu, obzrieť si to a ohmatať. Mu-
sia však pochopiť, že internet im 
ušetrí čas,“ povedal Igor Ruhig, pro-
jektový riaditeľ spoločnosti Creative 
Dock, ktorá má na starosti e-shop 
eDelia.sk. Na to, aby ľudia takejto 
forme nakupovania verili, potrebujú 
perfektnú službu. „V supermarkete 
si niekedy kúpite aj pečivo, ktoré nie 
je čerstvé, pretože tam iné nie je. 
Keď si urobíte objednávku u nás,  
upečieme vám ho čerstvé,“ vysvetlil 
skrátený reťazec. Sieť Delia sa za-
mýšľala nad tým, že ak online pre-
daj potravín funguje v  zahraničí, 
prečo by nemohol aj na Slovensku. 
Jej internetový obchod je v aktívnej 
prevádzke od apríla. A  hoci Igor 
Ruhig priznáva, že budovať online 
predaj z kamenného obchodu je ťaž-
šie ako naopak, zaznamenávajú 
o službu veľký záujem. 

„U nás nenakupujú ľudia kvôli úspo-
re času, ale pretože hľadajú kvali-
tu,“ priznal konateľ spoločnosti Deb-
ničkári.sk Matúš Tomášik. Keď pred 
piatimi rokmi vznikli, nebolo podľa 
jeho slov možné kúpiť vo veľkých 
reťazcoch najkvalitnejšie produkty. 
„Síce sa už trh zmenil, ale vo vníma-
ní slovenského spotrebiteľa je stále 
to, že nakupuje online, lebo hľadá 
kvalitnejší produkt. Menšia skupi-
na to berie ako úsporu času,“ pove-

Ladislav 
Csengeri,
riaditeľ 
Spotrebiteľského
panelu pre ČR 
a SR, GfK 

Tomáš Čupr,
zakladateľ,  
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Igor Ruhig,
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riaditeľ, 
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Dobrá služba si 
zákazníka nájde.
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dal Matúš Tomášik. Debničkári sa 
v  súčasnosti nachádzajú vo fáze, 
keď prestavujú vnútorné procesy, 
aby dokázali fungovať efektívnej-
šie. Slovenský trh je podľa Matúša 
Tomášika zaujímavý aj tým, že ľu-
dia často volia pri doručovaní tzv. 
„pick-up pointy“, teda, že si radšej 
vyzdvihnú tovar na konkrétnom 
mieste, než by čakali na kuriéra. 
To napríklad v západnom svete ne-
funguje. Okrem toho sa potrebujú so 
značkou stotožniť. Aj preto založili 
kamennú prevádzku. „Chceli sme sa 
dostať bližšie k ľuďom. Urobili sme 
ju tak, aby to nebol iba ďalší obchod, 
ale zážitok. Ľudia totiž viac inves-
tujú do zážitku než do samotného 
uspokojenia  potrieb,“ dodal. 

MILENIÁLI: 
ČO OČAKÁVAJÚ 
OD OBCHODU?

O mileniánoch sa hovorí, že sú digi-
tálnou generáciou, ktorá by všetko 
najradšej vyriešila cez internet. Na 
to však potrebujú kvalitnú službu, za 
ktorú si radi priplatia. „Skúšal som 
nakupovať potraviny cez internet, 
ale nebavilo ma vyklikávať všetky 
produkty a okrem toho mi nesedel 
čas doručenia. Radšej som zbehol do 
obchodu,“ povedal youtuber a šéf vi-
dea portálu Startitup Drahomír Piok. 
Na internete však okrem potravín 
a oblečenia, ktoré si potrebuje ob-
zrieť a vyskúšať, nakupuje všetko, 
čo sa dá. „Čiže elektroniku, nábytok, 
čokoľvek. Šetrí to čas,“ uvádza a zá-
roveň dodáva, že radšej nakupuje 
online, ale služba musí byť pohodl-
ná a rýchla. „Preto nakupujem iba 
v obľúbených e-shopoch, čiže som lo-
jálny. Nerobí mi problém priplatiť si, 
keď viem, že mi to príde vtedy, keď 
chcem, a v stave, v akom chcem. Ne-
kupujem z neovereného obchodu, aj 
keď je to lacnejšie,“ potvrdil.  O mi-
leniánoch podľa neho platí aj to, že 

sa nepozerajú na ceny, ale ide im 
o značku. „Leták som naposledy pou-
žil, keď som škrabal zemiaky,“ dodal.

RETAILOVÁ REVOLÚCIA 
– AKO OVPLYVŇUJÚ 
GLOBÁLNE ZMENY 
V SPOTREBITEĽSKOM 
SPRÁVANÍ OBCHOD 
S RÝCHLOOBRÁTKOVÝM 
TOVAROM?

Ešte na začiatku tejto dekády si ľu-
dia mysleli, že vždy budú nakupovať 
všetko pod jednou strechou veľkého 
hypermarketu na okraji mesta. Od-
vtedy sa však spôsob, akým naku-
pujeme, dramaticky zmenil. Hyper-
markety majú so supermarketmi 
stále veľký podiel, ale rýchlo spo-
maľujú, zatiaľ čo na druhej strane 
veľmi rýchlo rastú diskonty a conve-
nience obchody. „Zmenu odštartoval 
pád Lehman Brothers. Prišla kríza 
a ľudia mali menej peňazí. Stredná 

trieda začala chodiť do Aldi a zra-
zu zistila, že si tam vie kúpiť šam-
panské i homára a je to lacnejšie. 
Uvedomili si, že dobré jedlo nemusí 
byť zákonite predražené a nemusí 
sa nachádzať iba v supermarkete,“ 
vysvetlil odborník na shopper mar-
keting Toby Desforges. Convenience 
obchody sa zase podľa jeho slov roz-
šírili na kaviarne a reštaurácie. Ich 
majitelia pochopili, že nemusia po-
núkať iba potraviny na domácu kon-
zumáciu, ale aj na konzumáciu v ob-
chode a zaujali tak novú klientelu. 
Toby Desforges povedal, že online 
bude ďalej rásť a netreba pred tým 
zatvárať oči. Najväčšou bariérou je 

zatiaľ zákaznícka nespokojnosť, ale 
pribúda ľudí, ktorí si spočítajú, koľko 
času im zaberie nákup v kamennom 
obchode a koľko na internete. Na 
internete nenakupujú starší ľudia 
ani spotrebitelia, ktorí majú menší 
rozpočet, prípadne im chýbajú mo-
derné platobné metódy. To všetko sú 
však prekážky, ktoré sa budú podľa 
Tobyho Desforga zmenšovať.

MAJÚ PO PÄŤDESIATKE. 
V MINULOSTI BOLI 
TAKMER NAD HROBOM, 
DNES ROZHODNE NIE 
SÚ. STE NA NICH 
V OBCHODE 
PRIPRAVENÍ?

Dospelí ľudia vo veku 55 rokov a viac 
vlastnia 70 % všetkých disponibil-
ných peňazí na Slovensku i v Čes-
ku. „Mladí marketéri sa však na túto 
skupinu spotrebiteľov pozerajú ako 
na jašterov, ktorí si do igelitiek tla-
čia najlacnejšie multipacky. To je do 
istej miery pravda, ale zároveň pla-
tí, že seniori minú na jedlo najviac 
peňazí,“ uviedol marketingový a re-
klamný odborník spoločnosti Silver 
Pack Míla Knepr. Podľa Štatistické-
ho úradu SR je to až 1055 eur ročne, 
kým zamestnanci utratia za potra-
viny 800 eur a SZČO 797 eur. Dôvo-
dom je podľa neho to, že starší ľudia 
nakupujú kvalitnejšie potraviny, lebo 
majú množstvo dietetických obme-
dzení. Napriek tomu na nich obchod 
zabúda. „Mnoho z nás má problém 
s mobilitou a nedokáže sa natiahnuť 
na regál pod plafónom alebo sa oh-
núť do mrazáka. Malé písmenká na 
produkte neštudujeme s okuliarmi 
preto, že chceme zistiť koľko stojí, 
ale čo obsahuje. Neznášame zmenu 
sortimentu v predajni a po nákupe 
by sme si radi posedeli. Ani cudzie 
jazyky neovláda každý. Retail proste 
na nás kašle,“ konštatoval.

Drahomír 
Piok,
youtuber, šéf 
videa, Startitup

Toby 
Desforges,
odborník na 
shopper marketing

Míla Knepr,
reklamný 
odborník, 
Silver Pack

Online predaj bude 
ďalej rásť.
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Partneri pútali pozornosť
Kongres TaPcon by nemohol vzniknúť bez podpory partnerov. Tí sa vo foyeri hotela 
prezentovali v stánkoch, kde účastníkov oslovovali svojou produkciou. Vznikol tak prirodzený 
priestor na rozhovory medzi obchodníkmi, výrobcami FMCG a dodávateľmi.

Ďakujeme všetkým našim partnerom!

Odborní partneri:Partner nápojov:Partner kávy: Špeciálni partneri:

Záštita:Partner Retail 
Business Mixeru:

Mediálni partneri: 

Strieborný 
partner: 

Bronzoví 
partneri:

Zlatý 
partner:
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Retailová revolúcia  
pokračuje!

14/5/2020
DoubleTree by Hilton Bratislava

Vitajte vo svete retailu, kde menej je viac
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Chcete dostať pozvánku? Registrujte svoj e-mail na  
www.atozregistracia.sk/tapcon
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