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TaPcon 2019: Posledny kusok TaP puzzle

ed ATOZ Group v roku 2011 predstavil ¢asopis pre maloobchod-
nikov Tovar&Predaj, ciel bol jasny: poskytnut platformu na vy-
menu informécii v snahe pomoct’ slovenskému retailovému trhu
fungovat’ lepsie. Na zaciatku bola papierova verzia postacujica, ale
Casy sa menia a evolicia na vydavatel'skom trhu a citatel'ské zvy-
ky nas motivovali ist’ pred par rokmi ,do digitalu“ a spustit’ nas
webovy portal TaPweb, emailovy newsletter TaPnews, profily
na sociadlnych médiach LinkedIn a Facebook a online databazu
novych produktov TaPnovinky.
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Tieto média su vybornym kanalom na vymenu informacii, ale su relativne pasivne.
Skuto¢na vymena informaécii funguje oboma smermi, ponuka moznost diskutovat
a konfrontovat’ svoje nazory. To bol dovod, pre¢o vznikol maloobchodny kongres
TaPcon, ktory sme hrdo predstavili v maji tohto roka a ktory sumarizujeme na
strankach tejto prilohy.

Nasim cielom na kongrese TaPcon 2019 bolo sustredit’ na
jednom mieste najlepsich spikrov s hlbokym pohladom
) dovnitra, s mnozstvom rad, informacii ¢i dat a inSpirovat’
’ ‘/ 3 tak ti¢astnikov, aby mohli zlepsit procesy vo svojich bizni-
N - soch a lepsie reagovat na zmeny spotrebitel'skych potrieb.
{‘ ' > Zaroven bolo nasim cielom pripravit
ucastnikov na RETAILOVU REVOLU-
CIU, ktora prenika na trh — dérazny
pokrok technolégii a zmeny spot-
rebitel'ského spravania menia trh
sposobom, ktory sme si eSte done-
- 1 davna nevedeli predstavit’.

. oy .
/ - , Uspeli sme v naplnani tychto cie-
e lov? Zhodnotte sami pri ¢itani pre-
zentacii, referencii, pri pozera-
( ni fotogalérii a idealne pri
i 4
s

: ucasti na dalsom kongre-
s se TaPcon v budiacom
roku 14. maja v Bratisla-

ve. Tesime sa na stretnu-

o tie s vami na kongrese
i TaPcon 2020!
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relait Slovakia = Jeffrey Osterroth,
generalny riaditel

ATOZ Group

Jana Lysakova,
manazérka skupiny
ATOZ Retail

A




D LOI'CLCSS/
Paperless/
Medialess/

Julia Anc¢inova
obchodna riaditel’ka,
Coop Jednota Galanta

Konferencia bola dobre zor-
ganizovana, prezentécie boli
na Urovni, dalo sa z nich vela
odniest. Diskusia o zakonoch
bola vyborna. Urcite by som
konferenciu odporucila. Rada
pridem aj nabuddice.

'dij‘

Anna Ferro
veduca oddelenia
predaja — gastro

a retail, Ryba Zilina

S programom som velmi spokoj-
nd, dozvedela som sa mnoho
uzitocnych informacii. Kazdy
spiker bol velmi zaujimavy, mno-
ho si odnasam. Urcite pridem aj
nabudtce.
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Milan Surovec

generalny riaditel,
Nitrazdroj

V méji som sa zucastnil na kon-
grese TaPcon v Hoteli Senec na
SInecnych jazerach. Bolo to po
prvykrat, kedy sa nepriamo spo-
jila tato konferencia s konanim
Valného zhromazdenia ZO SR.
Kongres ma zaujal nielen vybor-
nou organizaciou, ale i zvolenymi
témami. Sveddi o tom aj vysoka
Ucast vsetkych zainteresovanych.

Bolo to konecne nieco praktické,
¢o zaujima vsetkych vyznamnych
obchodnikov i dodavatelov

na Slovensku. Vhodne zvoleni
recnici a moderatori predsta-
vovali kvalifikované spektrum
nazorov na jednotlivé témy
konferencie. Ma velmi zaujala

a pobavila prednaska Milu
Knepra o skupine zakaznikov vo
veku 50 az 65 rokov a moznost
na tuto tému diskutovat. Urcite
budem Utcast na buducich
ro¢nikoch odporucat. Tesim sa na
dalsi rocnik!
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Tomas Cupr
investor a zakladatel,
Rohlik.cz

Konferencia je vyborna. Na
Slovensko cestujem velmi rad.
Program bol dobre vyskladany,
zaujali ma témy cenotvorby

a budovanie znacky. Je super,
Ze tu bol aj zahranicny spiker,
ktory nam dal globalnejsi pohlad
nez ten nas z malého ceského
a slovenského piesocku. Vyzera
to, Ze bude aj dobra party. Na
prvy rocnik je to parada a tesim
sa na dalsi.

Katarina
Prielozna
oblastna manazérka,
dm drogerie markt

V prvom rade by sme sa chceli
podakovat za moznost ztcast-
nit sa prvého rocnika akcie.
Za spoloc¢nost dm drogerie
markt sme sa zucastnili traja
kolegovia z prevadzky a vietci
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sme odchadzali s mnoZstvom
prinosnych informacii o ak-
tualnom diani na slovenskom
trhu a trendoch v zakaznickom
spravani. KedZe nasa spolocnost
vstupila aj do online sveta, ob-
zvlast zaujimava bola panelova
diskusia ,Naucia sa Slovaci
nakupovat potraviny v e-sho-
poch?”. Uz teraz sa teSime na
dalsi ro¢nik TaPconu a verime, ze
opat budeme méct byt sucastou
inSpirujtcich prednasok z aktual-
neho diania na trhu.
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Eva Kuémikova
manazérka, Globus

Pri niektorych prezentéciach
som dostala napady, ktoré sa
daju v predajniach aplikovat.
premyslim, a ak sa podaria, dam
vam vediet.
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Roman Pécs

generalny riaditel,
Stock Slovensko

Velmi dobry a kvalitny program.
Pre retailerov je to nieco, ¢o
potrebujeme. Mozno trosku
nestastné, Ze sme tu pocas maj-
strovstiev sveta, ked' vela z nas
cestuje s partnermi po Sloven-
sku. Ale som velmi rad, Ze sa
nas tu tolko zislo. Vypoculi sme
si zaujimavé prednasky. Velmi

sa mi pacila prezentacia Tobyho
Desforga, ta bola absolttne
perfektna. Konferencie takéhoto
typu sti pre mna prospesné

z dvoch dévodov. Prvy je ten od-
borny, pocivat to, ¢o sa vo svete

deje, konfrontovat sa s novymi
trendmi, a ten druhy, nemenej
dolezity, je networking.

Martina Reichlova
referentka obchodu,
Coop Jednota Martin

Konferencia sa mi paci a urcite
ma pre mna prinos. Hlavne
panelova diskusia, kvoli ktorej
som prisla. Ak budem mact, rada
pridem aj nabuduce.

Marian Kmet’
manazér pre obchod
a logistiku, Hubert J. E.

Miesto konferencie bolo
logisticky vhodne vybrané

s bezproblémovym parkovanim.
Z obsahu konferencie boli pre
miia prinosné hlavne panelové
diskusie. Vysoko ocerujem disku-
siu o trendoch v nakupovani po-
travin cez internet, kde ma velmi
zaujali skiisenosti pana Cupra zo
spolocnosti Rohlik.cz. Rovnako
inSpirativna bola prezentacia
Tobyho Desforga na tému zmien
v spotrebitelskom spravani. Pri
zaujimavom obsahu a rozsahu
konferencie na jeden der sa jej
rad zdcastnim aj v buddcnosti.

.TaPcon zaujal
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Kongres sa uskutocnil v maji v Hoteli Senec a bol na-
bity datami, zaujimavymi prednaskami, diskusiami
a prikladmi z praxe. Pocas prestavok mohli ticastnici
navstivit' stanky partnerov a nadviazat kontakty:.

cez objektiv

TaPcon
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W aplikicii ndjdete;
[npletny program a informdcie
ecnikoch

Enost kidst otdzky prezentuficim

estor pre sukromnid konverzdciu
pelzi GZastndkmni

Celu fotogalériu kongresu TaPcon najdete
na stranke: www.tapcon.sk
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Revolucia v retaile

Skupina Atoz Retail priniesla na trh novy kongres zamerany na slovensky
retail. TaPcon ma sluzit’ ako forum na diskusiu, inspiraciu, vymenu
informacii, networking, ale aj pomaoct’ slovenskému trhu pripravit’ sa

na revoliciu, ktora prenika na retailovy trh po celom svete. Program
priniesol aktualne témy, ktoré hybu slovenskym obchodom. Diskutovalo sa
o prekazkach, ktoré obchodnikom kladie legislativa, o budiicnosti e-shopov
s FMCG na domacom trhu, ale aj o praci s cenou a promociami. Nechybali
exkluzivne data spolo¢nosti Nielsen ani inSpiracia zo zahranicia.

CENA, ZNACKA, POVOD:
CO OVPLYVNUJE
SLOVAKOV PRI NAKUPE?

Pavol Zajac,
tim lider oddelenia
retailer services,
Nielsen

Prieskum spolo¢nosti Nielsen uka-
zal, ze krajina povodu je pre zakaz-
nikov pri vybere potravin az na pia-
tom mieste. ,,Predbehla ho ¢erstvost,
kvalita, cena i zdravé zlozenie,” uvie-
dol tim lider oddelenia retailer ser-
vices spoloc¢nosti Nielsen Pavol Za-
jac. Podla jeho slov po niekolkych
rokoch, ked si spotrebitelia plnili
chladni¢cky i zaludky stale viac
a viac, vlani po prvykrat nakupili
menej. Medziroéne kleslo mnozstvo
predaného objemu, ale trzby malo-
obchodu rastli. Mohli za to vyssie
ceny, ale aj to, ze Slovaci nakupova-
li drahsie a kvalitnejsie produkty.

Jana
Magicova,
group account
manazérka,
Nielsen

Kazdé druhé euro, ktoré spotrebi-
telia utratia za potraviny, okrem
tych c¢erstvych, sa k obchodnikovi
dostane cez akcie. Podiel promoécii

totiz predstavuje 49 %. ,,Su produk-
ty, ktoré vstupuja do promocie ¢as-
tejsie a zakaznik vie, Ze si na ich
akciu moze pockat. Tu patri kava,
radlery, masla, margariny a bylin-
né likéry,“ konstatovala group ac-
count manazérka Jana Magicova.
Prieskum Nielsenu tiez ukazal, ze
viac ako 3/4 Slovakov povazuju slo-
venské potraviny za drahé, ale pri
vacsine z vybranych produktovych
skupin potravin je priemerna cena
slovenskych znaciek v porovnani so
zahraniénymi nizsia.

PARAGRAFMI PROTI
OBCHODNIKOM?

Karel Tyra,
generalny riaditel,
Nielsen CR/SR

Spotrebitelia maja jasno v tom, ¢o
by mal stat v obchode regulovat.
Podla prieskumu spolo¢nosti Nielsen
si takmer 80 % opytanych mysli, ze
vlada by mala zasahovat do mnoz-
stva slovenskych potravin v rega-
loch a taktiez by mala drzat ich ceny
pod kontrolou. ,,Na druhej strane su
spotrebitelia presvedéeni, Ze otvara-
cia doba by mala ostat’ v plnej rézii
obchodnikov a §tat by nemal hovorit’
ani do obsahu letakov,“ uviedol ge-
neralny riaditel spolo¢nosti Nielsen

CR/SR Karel Tyra, ktory moderoval
dopoludnajsiu panelovu diskusiu
s nazvom Paragrafmi proti obchod-
nikom. So svojimi hostami hovoril

Stat by nemal hovorit’
do obsahu letakov.

o tom, ako sa nové zadkony dotykaju
obchodnikov i vyrobcov a aké riese-
nia by pomohli zvysit podiel sloven-
skych potravin na pultoch predajni.
Do panelu bolo pozvané aj minister-
stvo podohospodarstva, avsak ucast
odmietlo.

Jana
Venhartova,
riaditelka,
Potravinarska
komora Slovenska

,Pre nas su obchodné retazce velmi
dolezitym partnerom, pretoze viac
ako 80 percent vyrobkov sa preda
prave cez tento kanal. Musime v ob-
chodnych retazcoch hladat nasich
spojencov a partnerov na diskusiu,*
konstatovala riaditel’ka Potravinar-
skej komory Slovenska Jana Ven-
hartova. Uviedla, ze vyrobcovia po-
travin nie si za nadmernu regulaciu,
ale taku, ktora vytvori zdravé trhové
prostredie. ,,Zakon o neprimeranych
podmienkach tu mame uz niekolko
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rokov. Tvarit’ sa, ze nepotrebujeme
regulovat’ dodavatelsko-odberatel'ské
vztahy, by nebolo spravne. Podme sa
v8ak bavit' o tom, ¢o si nekalé prak-

5 ¢

tiky a ako ich riesit,“ povedala.
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Martin
Katriak,

prezident, Zviz
obchodu SR

Podla prezidenta Zvézu obchodu SR
Martina Katriaka je ¢as, aby vsetky
zucastnené strany zacali vecne a od-
borne diskutovat o tom, kde je prob-
lém, ze na pultoch predajni nie je
viac slovenskych potravin. Zakon
o neprimeranych podmienkach vsak
podla neho tento problém neriesi.
»,Prva verzia tohto zadkona vstupila
do platnosti uz v roku 2003. Vlada
nim chce dosiahnut vyssi podiel slo-
venskych vyrobkov na pultoch pre-
dajni. Proklamovana myslienka sa
vSak mina té¢inkom. Zakon chapeme
ako boj proti veternym mlynom, chéa-
peme ho ako zakon, ktory nepomoze
slovenskej vyrobe,“ uviedol Martin
Katriak a dodal, Ze so svojimi doda-
vatelmi sa vzdy vedeli dohodnut.

Martin
Krajcovic,
predseda,
Slovenska aliancia

moderného
obchodu

Zakon o neprimeranych podmien-
kach nie je podporou zdravych
dodavatel'sko-odberatelskych vzta-
hov, ale iba populistickou predvoleb-
nou prezentaciou, mysli si predseda
Slovenskej aliancie moderného ob-
chodu Martin Krajc¢ovic. ,,Kym nam
agrorezort nevyhlasil vojnu, nasa
spolupraca prinasala vysledky.
Medzirocéne sme zvysili pocet sloven-
skych dodavatelov o 12 percent. Do-
konca sme zacali chodit' na minis-
terstvo a vysvetlovat, ze sme na
strope nasich moZnosti, pretoze
slovenska produkcia je nizka
a poziadali sme ich, aby uc¢innejsie
podporovali potravinarstvo a polno-
hospodéarstvo na Slovensku,“ pove-

dal. Dnes je podla neho situacia
taka, ze ak jeden retazec urobi akciu
na nejaky slovensky vyrobok, iné
retazce sa k tomuto tovaru nevedia
dostat’, lebo je ho nedostatok.

Martin

Vlachynsky,
analytik, INESS

Vsetky ekonomické deje maju mnoz-
stvo vrstiev, kde jedna pric¢ina alebo
udalost’plodi dalsiu, ale nie vSetky je
vidiet. ,,Stat videl zalistovacie poplat-
ky, tak si povedal, Ze ich zakaze a vy-
robcom ostane viac penazi. Super,
problém vyrieSeny. Toto si procesy,
ktoré je vidiet,* vysvetloval analy-
tik think-tanku INESS Martin Vla-
chynsky. Velky retazec vSak potre-
buje stale dodavky rovnakej kvality.
Na vyber ma vyrobcu jogurtov z Ne-
mecka, ktory mu dodava do predaj-
ni po celej strednej Eurépe. Ale na
druhej strane je tu slovensky dodéa-
vatel, ktory je sice mensi, ale ma bo-
nus slovenskej vlajocky. ,Prisiel za-
kon o neprimeranych podmienkach,
ktory na slovenského dodavatela pri-
lepil nalepku 40 neprimeranych pod-
mienok, ktoré su ¢asto vagne. Aky
efekt to bude mat? Zahrani¢ny do-
davatel sa stava opét’ o niec¢o zauji-
mavejsi,“ dodal Martin Vlachynsky.
Toto st podla neho vedlajsie efekty,
ktoré nie je vidiet a ktoré sa nepre-
javia dnes ani zajtra, ale ak zadkon
ostane v dne$nej podobe, po rokoch
sa ukazu.

AKO ZLEPSIT
CENOTVORBU?

Martin

Hernandez,
sales effectiveness
practice lider,
Nielsen

Kazdy obchodnik by mal identifiko-
vat vo svojom sortimente polozky
kTIacovej hodnoty. Tie st pre neho
najdolezitejsie a ich cenotvorba by

mala byt medzi zakaznikmi vnima-
na najlepsie. ,Ceny tychto produk-
tov buduju vnimanie vsetkych cien
v obchode. Mali by byt v obchode
najviditelnejsie a v letakoch najcas-
tejsie,” vysvetloval sales effectivene-
ss practice lider spolo¢nosti Nielsen
Martin Hernandez. Medzi kltacové
polozky mozno zaradit’ tie, ktoré su
najpredavanejsie, ale napriklad aj
tie, ktoré maju u vacésiny konkuren-
cie rovnaku cenu, a zdkaznik l'ahko
identifikuje, ze ste drahsi. Na druhej
strane stoja polozky, kde sa da cena

Identifikujte kl'acoveé
produkty.
|

zvySsit bez toho, aby klesol preda-
ny objem. ,,Ked porovnavame ceny
produktov konkrétneho obchodnika
s celym trhom, nadjdeme mnozstvo
lacnejsich vyrobkov, ale z dlhodobé-
ho hladiska to ni¢ neznamena, pre-
toze zakaznik ani nevie, Ze je to niz-
Sia cena. Ked sa zvysi cena tychto
produktov, zvysia sa trzby aj zisk,“
dodal Martin Hernandez.

RETAIL AKO POZVANKA
NA RANDE

Petr Simek,
vykonny riaditel,
Wellen

V sucasnosti sa obchod z big boxov
presuva na internet a obchodnici by
s tym mali vediet pracovat. ,Nie je
to vojna medzi dvoma svetmi, ale
je to moznost sa navzajom doplnat.
To je aj vysvetlenie, preco si Rohlik.
cz chce otvorit kamenné obchody,*
uviedol vykonny riaditel spolo¢nosti
Wellen Petr Simek. Nejde totiz o to,
predat nieco ihned, ale vybudovat si
znacku a vztah so zakaznikom, aby
sa k obchodnikovi rad vratil. ,Na-
kupna skusenost’ sa dnes pouziva
ako klisé, ale je to vztah budovany
na zazitkoch a emécidch. Ekonomic-
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ky silna doba umoznuje, ze kazdy
moze predavat’ ¢okolvek. Preto po-
trebujeme, aby bol retail o zazitkoch,
aby sa zakaznici pri nakupovani ci-
tili dobre,“ pokracoval. Podl'a Petra

Simeka budu v budacnosti existovat

znackové obchody, vSeobecné pre-
dajne a internetovy predaj. Spotre-
bitelia si nebudu chodit’ po produk-
ty, ale produkty budu chodit k nim.

NAUCIA SA SLOVACI
NAKUPOVAT POTRAVINY
V E-SHOPOCH?

Ladislav

Csengeri,
riaditel’
Spotrebitel'ského
panelu pre CR

a SR, GfK

Najviac I'udi nakupuje na internete
najmé elektroniku, ktora je nasle-
dovana finanénymi sluzbami, hrac-
kami, oble¢enim. ,,Z celkovych vy-
davkov slovenskych domaéacnosti
v segmente potravin a drogérie za
minuly rok tvori internetovy predaj
iba jedno percento. Online nakupo-
vala pétina slovenskych domacnosti
s priemernou frekvenciou patkrat
za rok a skoro dve tretiny domac-
nosti sa k takémuto nakupu vratili.
Vydavky na online nakup dosahuju
az 34 eur, ¢o je skoro 3,5-nasobne
viac ako priemer na trhu,“ povedal
riaditel Spotrebitel'ského panelu pre
CR a SR spoloénosti GfK Ladislav
Csengeri. Najviac FMCG sa na in-
ternete nakupuje v Juznej Korei,
kde az 3/4 kupujacich nakupuja on-
line. Nasleduje Cina, Taiwan a z Eu-
ropy je to Velka Britania a Francuz-
sko. ,Najviac online nakupuju 'udia
v hlavnom meste, v Cesku je to 60
percent Prazanov, v Bratislave len
Styria z desiatich spotrebitelov. Na-
kupujeme hlavne drogériu, napoje,
rasti vSak aj ¢erstvé potraviny. Ta-
kuto formu nakupovania si vybera-
ja mladsie cielové skupiny, dvojice,

mladé domacnosti s dietatom do pat’

rokov,“ dodal. Bariéru rozvoja pod-
la Ladislava Csengeriho predstavu-
je ponuka takejto formy nakupova-

nia, ktora by pokryvala vacsiu cast’
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celej populacie na Slovensku. V su-
¢asnosti vyznamna ¢ast’ slovenskych
domécnosti zije v mensich sidlach,
kde tieto sluzby nie su dostupné. Je
tu aj starntica populécia, ale aj pred-
stava zakaznikov, Ze si potrebuju to-
var prezriet, kym ho kupia.

Tomas Cupr,
zakladatel,

. Rohlik.cz

Statisticky ma internetovy predaj
potravin maly podiel, ale pokial na
Slovensku neexistuje kvalitny pre-
dajca, je jasné, ze zakaznici nemaju
kde nakupovat, mysli si investor
a zakladatel online obchodu Rohlik.
cz Tomas Cupr. ,V Cesku mame za
sebou pat rokov komunikécie sluzby,
ktora dorucuje rychlo a ponuka kva-
litné produkty. Vznikli sme v roku
2015 a v tomto roku budua nase trzby
okolo 200 miliénov eur. Je to signi-
fikantny rast, ked vezmeme do tva-

Dobra sluzba si
zakaznika najde.

hy, ze fungujeme najméa v Prahe
a Brne.“ Napriek tomu, ze ¢ast spot-
rebitelov chodi do kamennych pre-
dajni, aby si obzrela ¢erstvé potra-
viny, podla Tomasa Cupra je
v tomto vyhoda na strane online
hracov. ,,Logisticky retazec je ovela
krat$i nez v kamennom obchode.
Paprika je u nas v sklade pol dna po
zbere a o dalsi pol deni ju ma zakaz-
nik. V kameni to nie je mozné. ESte
vam tu papriku ochytaju ini zéakaz-
nici. U nas tvori ¢erstvy sortiment
55 percent trzieb,” vysvetlil. Rohlik.
cz sa podla jeho slov vidi viac ako
softvérova spoloénost nez ako ob-
chodnik. Napriek tomu Tomés Cupr
veri v omnichannel a planuje otvo-
rit brandovy kamenny obchod.
V tomto roku Rohlik.cz expanduje
do Budapesti a pozera sa aj na Vie-
den. Potom pripada do avahy z jed-
ného skladu obsluhovat’ aj Bratisla-
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vu, ale podla podnikatela ide
o relativne malé mesto, kde sa ex-
panzia az tak nevyplati.

Igor Ruhig,

'{g‘ projektovy

riaditel,
Creative Dock

Na to, aby spotrebitelia nakupovali
potraviny online, je potrebna sluzba,
ale tiez je potrebné im to vysvetlit.
,Ludia akoby neverili nakupovaniu
online. Myslia si, Ze potrebuju ist' do
obchodu, obzriet'si to a ohmatat. Mu-
sia vS8ak pochopit, ze internet im
usetri ¢as,” povedal Igor Ruhig, pro-
jektovy riaditel spolo¢nosti Creative
Dock, ktorda ma na starosti e-shop
eDelia.sk. Na to, aby ludia takejto
forme nakupovania verili, potrebuja
perfektnu sluzbu. ,,V supermarkete
si niekedy kupite aj pecivo, ktoré nie
je Cerstvé, pretoze tam iné nie je.
Ked si urobite objednavku u nas,
upec¢ieme vam ho Cerstvé,” vysvetlil
skrateny retazec. Siet Delia sa za-
myslala nad tym, ze ak online pre-
daj potravin funguje v zahranici,
prec¢o by nemohol aj na Slovensku.
Jej internetovy obchod je v aktivnej
prevadzke od aprila. A hoci Igor
Ruhig priznava, ze budovat online
predaj z kamenného obchodu je taz-
Sie ako naopak, zaznamenavaju
o sluzbu velky zaujem.

Matus
Tomasik,
konatel,
Debnickari.sk

,U nas nenakupuju 'udia kvoli tspo-
re ¢asu, ale pretoze hladaju kvali-
tu,” priznal konatel spolo¢nosti Deb-
nickari.sk Matas Toméasik. Ked pred
piatimi rokmi vznikli, nebolo podla
jeho slov mozné kupit’ vo velkych
retazcoch najkvalitnejSie produkty.
»3ice sa uz trh zmenil, ale vo vnima-
ni slovenského spotrebitela je stéle
to, ze nakupuje online, lebo hlada
kvalitnejsi produkt. Mensia skupi-
na to berie ako usporu ¢asu,” pove-
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dal Matus Tomasik. Debnickari sa
v sucCasnosti nachadzaju vo faze,
ked prestavuju vnutorné procesy,
aby dokazali fungovat efektivnej-
Sie. Slovensky trh je podla Matisa
Tomasika zaujimavy aj tym, ze lu-
dia c¢asto volia pri dorucovani tzv.
»pick-up pointy“, teda, ze si radsej
vyzdvihnia tovar na konkrétnom
mieste, nez by ¢akali na kuriéra.
To napriklad v zapadnom svete ne-
funguje. Okrem toho sa potrebuji so
znackou stotoznit. Aj preto zalozili
kamennu prevadzku. ,Chceli sme sa
dostat’ blizsie k 'udom. Urobili sme
ju tak, aby to nebol iba dalsi obchod,
ale zazitok. Ludia totiz viac inves-
tuju do zazitku nez do samotného
uspokojenia potrieb,“ dodal.

MILENIALL:
CO OCAKAVAJU
OD OBCHODU?

Drahomir
Piok,

youtuber, séf
videa, Startitup

O milenianoch sa hovori, ze su digi-
talnou generaciou, ktora by vsetko
najradsej vyriesila cez internet. Na
to vS8ak potrebuju kvalitnua sluzbu, za
ktoru si radi priplatia. ,,Skusal som
nakupovat potraviny cez internet,
ale nebavilo ma vyklikavat’ vsetky
produkty a okrem toho mi nesedel
¢as dorucenia. Radsej som zbehol do
obchodu,” povedal youtuber a §éf vi-
dea portalu Startitup Drahomir Piok.
Na internete v§ak okrem potravin
a oblec¢enia, ktoré si potrebuje ob-
zriet’ a vyskusat, nakupuje v§etko,
¢o sa da. ,Cize elektroniku, nabytok,
¢okolvek. Setri to ¢as,“ uvadza a za-
roven dodava, ze radsSej nakupuje
online, ale sluzba musi byt pohodl-
na a rychla. ,Preto nakupujem iba
v oblibenych e-shopoch, ¢ize som lo-
jalny. Nerobi mi problém priplatit’si,
ked viem, ze mi to pride vtedy, ked
chcem, a v stave, v akom chcem. Ne-
kupujem z neovereného obchodu, aj
ked je to lacnejsie, potvrdil. O mi-
lenianoch podla neho plati aj to, ze

sa nepozeraju na ceny, ale ide im
o znacku. ,,Letak som naposledy pou-
zil, ked som §krabal zemiaky,“ dodal.

RETAILOVA REVOLUCIA
- AKO OVPLYVNUJU
GLOBALNE ZMENY

V SPOTREBITELSKOM
SPRAVANI OBCHOD _

S RYCHLOOBRATKOVYM
TOVAROM?

Toby

Desforges,
odbornik na
shopper marketing

Este na zaciatku tejto dekady si Iu-

dia mysleli, ze vzdy budu nakupovat’

vsetko pod jednou strechou velkého
hypermarketu na okraji mesta. Od-
vtedy sa vsSak sposob, akym naku-
pujeme, dramaticky zmenil. Hyper-
markety maju so supermarketmi
stale velky podiel, ale rychlo spo-
maluja, zatial ¢o na druhej strane
velmi rychlo rastu diskonty a conve-
nience obchody. ,,Zmenu odstartoval
pad Lehman Brothers. Prisla kriza
a l'udia mali menej penazi. Stredna

Online predaj bude
d’alej rast.
|

trieda zacala chodit’ do Aldi a zra-
zu zistila, ze si tam vie kupit’ Sam-
panské i homara a je to lacnejsie.
Uvedomili si, Ze dobré jedlo nemusi
byt zakonite predrazené a nemusi
sa nachadzat’ iba v supermarkete,”
vysvetlil odbornik na shopper mar-
keting Toby Desforges. Convenience
obchody sa zase podla jeho slov roz-
§irili na kaviarne a restauracie. Ich
majitelia pochopili, Ze nemusia po-
nukat iba potraviny na doméacu kon-
zumaciu, ale aj na konzumaciu v ob-
chode a zaujali tak novu klientelu.
Toby Desforges povedal, ze online
bude d'alej rast’ a netreba pred tym
zatvarat oc¢i. Najvacsou bariérou je

zatial zdkaznicka nespokojnost, ale
pribuda I'udi, ktori si spocitaji, kol'ko
¢asu im zaberie ndkup v kamennom
obchode a kolko na internete. Na
internete nenakupujua starsi l'udia
ani spotrebitelia, ktori maju mensi
rozpocet, pripadne im chybaji mo-
derné platobné metddy. To vSetko st
vSak prekazky, ktoré sa buda podla
Tobyho Desforga zmensovat'.

MAJU PO PATDESIATKE.
V MINULOSTI BOLI
TAKMER NAD HROBOM,
DNES ROZHODNE NIE
SU. STE NA NICH

V OBCHODE
PRIPRAVENI?

Mila Knepr,
reklamny
odbornik,

Silver Pack

Dospeli l'udia vo veku 55 rokov a viac
vlastnia 70 % vSetkych disponibil-
nych penazi na Slovensku i v Ces-
ku. ,Mladi marketéri sa vSak na tito
skupinu spotrebitelov pozeraja ako
na jasterov, ktori si do igelitiek tla-
¢ia najlacnejsie multipacky. To je do
istej miery pravda, ale zaroven pla-
ti, Ze seniori mina na jedlo najviac
penazi,” uviedol marketingovy a re-
klamny odbornik spolo¢nosti Silver
Pack Mila Knepr. Podla Statistické-
ho aradu SR je to az 1055 eur rocne,
kym zamestnanci utratia za potra-
viny 800 eur a SZCO 797 eur. Dovo-
dom je podla neho to, Ze starsi I'udia
nakupuju kvalitnejsie potraviny, lebo
maju mnozstvo dietetickych obme-
dzeni. Napriek tomu na nich obchod
zabuda. ,Mnoho z nas méa problém
s mobilitou a nedokéze sa natiahnut’
na regal pod plafénom alebo sa oh-
nut do mrazaka. Malé pismenkéa na
produkte nestudujeme s okuliarmi
preto, ze chceme zistit' kolko stoji,
ale ¢o obsahuje. Neznasame zmenu
sortimentu v predajni a po nakupe
by sme si radi posedeli. Ani cudzie
jazyky neovlada kazdy. Retail proste
na nas kasle,” konstatoval.
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Partneri pﬁtali pozornost’

Kongres TaPcon by nemohol vznikniit’ bez podpory partnerov. Ti sa vo foyeri hotela
prezentovali v stankoch, kde aéastnikov oslovovali svojou produkciou. Vznikol tak prirodzeny
priestor na rozhovory medzi obchodnikmi, vyrobcami FMCG a dodavatel'mi

Dakujeme vietkym nasim partnerom!

Zlaty Strieborny Bronzovi | ¢ ] (/
n X
partrer: partrer. I-‘ERNET parteri: Yot aienehe (PR W
K o~ t\M@.
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;;;;;;; FROMACE & DAIRY
Partner kavy: Partner napojov: Odborni partneri: Specialni partneri:
JDE MATTON| 4~ niclsen P@PAI er@uge L9 pariLasouno
JACOBS DOUWE EGBERTS
Partner Retail Zastita: Mediélni partneri: Organizdtori:
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2vaz obchodu SR
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Retailova revoluacia
pokracuje!
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2020

retail congress
Slovakia

Vitajte vo svete retailu, kde menej je viac

14/5/2020
DoubleTree by Hilton Bratislava

Chcete dostat’ pozvanku? Registrujte svoj e-mail na
www.atozregistracia.sk/tapcon

Organizatori: W



