
Za posledné roky si spotrebitelia, obchodníci 
i politici zvykli na to, že ceny rastú približne 

dvojpercentným tempom. Už niekoľko 
mesiacov Slovensko zažíva situáciu, 
keď infl ácia láme rekordy každý mesiac. 
Prečo nastala a aké môže mať reálne 
následky, vysvetlil účastníkom devätnásteho 
kongresu Samoška analytik think tanku 

INESS Martin Vlachynský.

INFLÁCIA 
NEPRINÁŠA IBA 
ZVYŠOVANIE CIEN

Ďakujeme partnerom 19. kongresu Samoška:

BRATISLAVA

2022

ORGANIZÁTOR:ŠPECIÁLNI PARTNERI: ZÁŠTITA:

STRIEBORNÍ PARTNERI:ZLATÝ PARTNER:

MEDIÁLNI PARTNERI:ODBORNÍ PARTNERI:PARTNER KÁVY:

BRONZOVÍ PARTNERI: PARTNERI VEČERA:

PARTNER NEALKO NÁPOJOV:



22

vydáva: ATOZ Marketing Services, spol. s r. o. 
Holečkova 29, 150 00 Praha 5 
IČ: 48117706 
tel.: +420 606 023 052 
www.atoz.cz; www.samoska-kongres.sk
e-mail: tovarapredaj@atoz.sk
vzor e-mailu: meno.priezvisko@atoz.sk

zakladateľ: Christian Beraud-Letz

vydavateľ a konateľ: Jeffrey Osterroth

retail group manager: Jana Lysáková

šéfredaktorka: Tatiana Kapitánová

redakcia: Peter Kapitán

korektúry: Terézia Kubizniaková

layout: Bruno Marquette

fotografi e: Dušan Majerník

obchod: Martin Horníček, Tatiana Koššová, 
Pavel Kotrbáček, Patricie Majerová, 
Tomáš Postránecký, Irena Seibertová, 
Alica Šuťáková

fi nancie, administratíva: Pavla Kadlecová, 
Veronika Kerblerová, Jana Nerudová

produkcia: Eva Furmanová

distribúcia a predplatné:
Karolína Bezunková

DTP: WAU! Studio, s. r. o.
Radlická 2485/103, 150 00  Praha 5

tlačiareň: Triangl, a. s.
Beranových 65, 199 02  Praha 9
www.trianglprint.cz 

distribúcia: Slovenská pošta, a. s.,
SEND Předplatné spol. s r. o.

e-mail: predplatne@atoz.cz

vydáva:

Vychádza ako príloha časopisu 
Tovar&Predaj, registračná značka: 
MK ČR E 7649 ISSN 1805-0549

Odkazy na určité značky a ich využitie, 
či už v textovej, alebo obrazovej forme, 
spomenuté v edičnej časti tejto publikácie, 
sú bezplatné. Sú používané s cieľom 
poskytovať informácie o tovare a značkách.

inzercia

Pravidelné príspevky 

na FACEBOOKU

1x za mesiac elektronický NEWSLETTER

Po kongrese tlačené

OZVENY SAMOŠKY

KONGRES SAMOŠKA5. – 6. 10. 2022KOŠICE

CELOROČNÁ KOMUNIKÁCIA
SO SLOVENSKÝMI OBCHODNÍKMI 

www.samoska-kongres.sk

0411-22_SAM_SK_INZ_360_ozv_sam_135x297.indd   10411-22_SAM_SK_INZ_360_ozv_sam_135x297.indd   1 10.08.2022   15:0310.08.2022   15:03



3

POSUNUTÁ HISTÓRIA
Keď pred vyše sedemdesiatimi rokmi zavládla vo vtedajšom Československu 
kolektivizácia, považovalo sa to za defi nitívu spoločensko-ekonomického 
vývoja. Všetko bude patriť všetkým, všetci si budú rovní a budú spoločne kráčať 
v ústrety svetlým zajtrajškom. História ukázala, aký obrovský omyl to bol. Nie 
beztvará anonymná masa, ale úzke a pevné väzby vytvárajú skutočné hodnoty 
a budúcnosť. Rodinné podnikanie nie je cestou k oligarchii a vykorisťovaniu, 
ale práve naopak, je tou najzdravšou formou trvalo udržateľného biznisu. 
Stáročia pretrvávajúce rodinné podniky v Taliansku, Nemecku, Francúzsku či 
Japonsku sú toho dôkazom.

Na Slovensku uplynulo len 30 rokov od okamihu, keď sa mohol rodinný biznis 
reštartovať. Práve preto pomaly prichádza zlomový okamih, ktorý ukáže, do 
akej miery sú rodinné fi rmy na Slovensku životaschopné. Okrem mnohých 
zvyčajných, ekonomických problémov musia čeliť aj špecifi ckej výzve – ako 
a komu fi rmu odovzdať tak, aby prosperovala. Aj o tom sa na 19. kongrese 
Samoška diskutovalo. Prednášky však neobišli ani aktuálne témy vysokej 
infl ácie a globálnych kríz, rastlinné trendy, zmenu pravidiel pre predaj potravín 
či zálohovanie.

Príjemné čítanie.
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redaktor Tovar&Predaj



44

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

19. kongres

14 rečníkov

29 partnerov

1 panelová diskusia

97 % účastníkov 
by chcelo prísť na kongres 
aj nabudúce

Návštevníkov kongresu�  ��
čakal bohatý odborný 

program.

 �Ľubica Polakovičová, key account manažérka pre reťazce Coop Jednota, CBA, 
Fresh, Milk-Agro a Globus spoločnosti Upfield Slovensko, sa v mene zlatého 
partnera kongresu prihovorila návštevníkom podujatia. Slovo mal aj Jiří Čad, 
ambasádor a barista spoločnosti Nestlé Professional, partnera kávy kongresu.  
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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.

 ��Prestávky v odbornom programe využili účastníci 
na nadväzovanie kontaktov a ochutnávanie noviniek  
v stánkoch partnerov. 

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

 �Alena Hrčková účastníkom vysvetlila, ako  zvládať stresové situácie. 

 ��Večerný program využili návštevníci na neformálne diskusie.

 �Po odbornom programe sa účastníci mohli 
zabaviť počas vystúpenia Silent Trio.



66

90% 95%
BRAVČOVÝ BOK

Všetky recepty nájdete na krasno.cz/recepty

90% 95%
BRAVČOVÝ BOKBRAVČOVÝ BOK

%Pečená 
šunka

Pečený
bok

PEČENÉ VÝROBKY KRÁSNO

OPEČENÝ CHLIEB 
S AVOKÁDOM

CELÝ RECEPT

Tıp na receptTıp na recept
PEČENÉ ZEMIAKY

S PEČENÝM BOKOM
CELÝ RECEPT

Tıp na receptTıp na recept
OPEČENÝ CHLIEB OPEČENÝ CHLIEB 

S PEČENÝM BOKOMS PEČENÝM BOKOM

Lukáš Renčko, 
regionálny manažér, Milk-Agro 

Kongres Samoška sme absolvovali už asi tri 
razy. Na podnet našich nadriadených sme 
sa prvýkrát zúčastnili zo zvedavosti. Ďalšia 
účasť už bola na základe nadobudnutých 
užitočných informácií z prvého kongresu. 
Spoločnosť Milk-Agro má vždy zastúpenie na 
kongrese v širšom zložení. Program je pestrý 
a obsiahne viacero dôležitých tém z oblasti 
maloobchodu, marketingu, nákupu či infor-
mačných technológií. Dnešná doba je nároč-
ná fyzicky aj psychicky, preto bolo zaujímavé, 
okrem tém spojených s obchodom, vypočuť 
si aj to, ako bojovať so stresom a ako dobíjať 
energiu. Z obchodného hľadiska veľa podne-
tov padlo v prezentácii NielsenIQ.

Nadežda Machútová, 
prezidentka, Zväz obchodu SR

V októbri minulého roka som mala tú česť sa kongresu Samoška prvýkrát zúčastniť už ako prezidentka Zväzu 
obchodu SR. Keďže sme trvalým partnerom, tak som si plnila svoju povinnosť a predniesla som úvodné slovo. 
Musím povedať, že som v živote absolvovala veľa konferencií, ale atmosféra Samošky je pre mňa jedinečná. Je nie-
čím oslobodzujúca a uvoľnenejšia. Oproti tým iným – nastajlovaným – kongresom má úplne inú atmosféru. Má svoje 
čaro. Teraz som mala aj vytypované prednášky, o ktoré som mala záujem. Jednou z nich bol Martin Vlachynský, 
analytik z INESS. Potom ma veľmi zaujalo zosumarizovanie zálohovania od nášho člena, Coop Jednoty. Ďalej roz-
bor zákona o potravinách od Tamary Kohlmayerovej z PPP Profit. A keďže aj my chceme vytvoriť skupinu Retail 5.0 
v rámci Zväzu obchodu SR s partnerom GS1, ktorý je aj naším členom, tak aj táto záverečná prednáška ma veľmi 
zaujala. Vynikajúca bola aj diskusia o medzigeneračnej výmene v rámci biznisu, ktorá je práve teraz, po tridsiatich 
rokoch, veľmi aktuálnou témou. Prednášky presne kopírovali to, čo práve zažívame. Aktuálne témy boli veľmi vhod-
ne zvolené. Jednoznačne by som tento kongres odporúčala aj na nadviazanie nových kontaktov. 

Zuzana Fintová, 
customer marketing support  
specialist SK & CZ, Upfield Slovensko

Kongresu sme sa zúčastnili prvý raz. Presvedčil nás fakt, 
že na jednom mieste môžeme stretnúť veľa spriaznených 
spoločností a rozšírime si obzory, prípadne sa dozvieme 
niečo nové z diania na trhu. Spoznali sme tu veľa ľudí, 
s ktorými by sme si vedeli predstaviť spoluprácu do 
budúcna, takže účasť bola pre nás veľkým prínosom. Čo 
sa týka odborného programu, výborná bola prezentácia 
spoločnosti NielsenIQ o situácii na trhu a správaní sa 
spotrebiteľov počas pandémie a po nej. Osobne ma zau-
jala aj prednáška Margaréty Nosáľovej, riaditeľky mar-
ketingu Coop Jednoty, o zálohovaní. Kongres by sme 
jednoznačne odporučili aj ďalším firmám, tak ako sme aj 
my dostali odporúčanie od firiem, ktoré sa ho v predchá-
dzajúcich rokoch zúčastnili. Radi prídeme aj nabudúce.

Iveta Klimentová, 
vedúca predajne, Market ABC, 
Ružiná

Na kongres Samoška chodievam pravidel-
ne už asi desať rokov. Najdôležitejšie sú pre 
mňa prednášky. Najviac sa mi páči to, že sa 
vždy dozviem niečo nové ako prvá. Napríklad 
novinky, ktoré sa chystajú pre podnikate-
ľov. Môžem sa tak vyvarovať určitých chýb. 
Využívam to aj v praxi. Len prednedávnom 
sme prišli aj na neformálny program a veľmi sa 
nám zapáčil. Rozhodne by som kongres odpo-
ručila aj ostatným, najradšej by som so sebou 
všetkých nabudúce zobrala. 

KONGRES PRINIESOL AKTUALITY 
A OBNOVIL KONTAKTY

Slavomír Kučera,
majiteľ,  
Potraviny Kučera, Lučenec

Na Samošku chodievam pravidelne od jej 
začiatku, vynechal som možno dva kongresy. 
Je to pre mňa veľmi užitočná akcia. Dozviem 
sa nové informácie, spoznám nové výrobky 
a zároveň si oddýchnem od pracovného 
stereotypu. Vďaka účasti Zväzu obchodu SR 
mám možnosť dozvedieť sa aktuálne prob-
lémy v maloobchode a pripravované legis-
latívne povinnosti. Je tu možnosť stretnúť 
obchodníkov s podobnými radosťami a sta-
rosťami. Prezentácia výrobkov aj priestory 
boli vynikajúce. Budem sa tešiť na každú 
ďalšiu Samošku.
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Sára Kasardová, 
výkonná riaditeľka, 
Bylinky spod Tatier

Sme tu prvýkrát a o kongrese sme 
sa dozvedeli od priateľov, ktorí sú 
dlhoročným partnerom. Kongres 
chceme určite navštíviť aj v iných 
mestách, napríklad v Košiciach 
a v Prahe. Projekt nás oslovil a zatiaľ 
to vyzerá na veľmi dobrú spoluprá-
cu. Určite sme spokojní s organizá-
ciou. I v rámci toho, o akú formálnu 
akciu ide, je to svojím spôsobom 
neformálne. Kontakty sa dajú nad-
väzovať úplne priamo. Ľudia sa 
môžu porozprávať neviazane, bez 
nejakého moderovaného kontaktu 
cez prostredníka. Ja som sa sem 
dostala cez odporúčanie a budem 
túto informáciu posúvať ďalej.

Filip Grgula, 
spolumajiteľ, Cera Mel, Bratislava

Na kongrese sa mi veľmi páčilo prepojenie prednášok so 
stretnutiami s vystavovateľmi, teda možnými obchodnými 
partnermi. Vďaka networkingu som mal opäť možnosť 
stretnúť sa s ľuďmi, ktorých som už dlho nevidel. Čo 
sa týka prezentácií, zaujali ma legislatívne novinky od 
Tamary Kohlmayerovej. Najviac sa mi páčila prednáška 
od NielsenIQ, avšak rovnako bolo zaujímavé dozvedieť sa 
viac o 2D kódoch a o budúcnosti označovania potravín.

Joseph Benjamin Benian, 
projektový a marketingový manažér, 
Marsen Distillery

Naše produkty sa snažíme orientovať na retailovú scénu 
a práve takéto kongresy sú u nás vítané. Oceňujem na 
nich networking, príležitosť nadväzovať nové spoluprá-
ce a možnosť priamej prezentácie produktov „face to 
face“, čo je najúčinnejšia forma. Kongresu sa plánujeme 
zúčastniť aj nabudúce a v rámci umiestnenia na sloven-
skom trhu by sme ho určite odporučili aj iným firmám. 
Vnímam to tak, že podujatí tohto typu je na Slovensku 
málo, a to aj napriek tomu, že sme malý trh. 

Ďalšie názory účastníkov nájdete
na www.samoska-kongres.sk/referencie
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INFLÁCIA JE HLBŠÍ PROBLÉM 
NEŽ VYSOKÉ CENY

Hlavnou témou posledných mesiacov je 
vysoká inflácia. Štatistický úrad SR kaž-
dý mesiac informuje o zdražovaní, ktoré 
láme niekoľkoročné rekordy. Medziročná 
miera inflácie v máji tohto roka dosiah-
la úroveň 12‚6  % a  analytik Martin 
Vlachynský predpokladá, že situácia sa 
nasledujúce mesiace nezlepší. Ako skve-
lé vysvetlenie súčasnej situácie odporúča 
esej Ekonomika zajateckého tábora od 
R. A. Radforda. Autor eseje sa ako prí-
slušník americkej armády počas druhej 
svetovej vojny dostal do nemeckého zaja-
tia. Pre vyštudovaného ekonóma to však 
bola zároveň príležitosť nahliadnuť do 
akéhosi laboratória, v ktorom pozoroval, 

Za posledné dve desaťročia si spotrebitelia, obchodníci i politici zvykli na to, že ceny rastú 

približne dvojpercentným tempom. Ani v roku 2008, keď pád americkej banky Lehman 

Brothers spustil po celom svete ekonomickú krízu, to nebolo s infl áciou také dramatické 

ako dnes. Prečo dochádza k výraznému rastu cien a ako na to bude reagovať spotrebiteľ, 

objasnil na 19. kongrese Samoška analytik think tanku INESS Martin Vlachynský.

ako z ničoho veľmi rýchlo vznikla uzavre-
tá ekonomika medzi vojakmi a zajatcami 
tábora. V eseji autor opisuje, ako fungova-
li pôžičky i ako sa z cigariet stali peniaze. 
V tábore sa prejavilo mnoho monetárnych 
javov, napríklad aj inflácia. Stačilo, že pri-
šla nová zásielka tabaku z Červeného krí-
ža a ceny išli rýchlo hore.

Jednou z  ústredných postáv rozpráva-
nia je kaplán, ktorý sa vždy snažil obsah 
balíčka z Červeného kríža v tábore vymie-
ňať. Jeden mal rád fazuľu, druhý nefajčil, 
niekto chcel veľa čokolády. Vo vymieňaní 
bol v niektoré dni taký úspešný, že ráno 
začal s kompletným balíčkom a večer mal 

tie balíčky dva. Napriek tomu boli všetci 
v tábore spokojní, lebo každý, s kým pri-
šiel do kontaktu, dostal niečo, čo si cenil 
viac než to, čo mal pôvodne. „Je to krás-
na ukážka toho, aká je úloha obchodníka 
v ekonomike. V Európe je, bohužiaľ, obraz 
obchodníka poznačený čiastočne kres-
ťanstvom a čiastočne marxizmom-leniniz-
mom. Obchodník má veľmi nepopulárnu 
úlohu, v ktorej je považovaný za parazita 
medzi tým, čo vyrába, a tým, čo spotre-
búva,“ vysvetľuje Martin Vlachynský. Ako 
pokračuje, práve tento príbeh o kapláno-
vi v tábore ukazuje, že obchodník doká-
že spoločnosti generovať hodnoty bez 
toho, aby fyzicky kopal zemiaky. Úloha 
obchodníka je veľmi dôležitá, aby rástol 
blahobyt a spokojnosť spoločnosti.

CESTA K RÝCHLEMU RASTU
Európa bola dlhé obdobie zvyknutá na 
to, že ceny rástli na úrovni okolo 2  %. 
Okolo roku 2008 po páde americkej ban-
ky Lehman Brothers nastal väčší výkyv, 
keď inflácia dosahovala 4 %, ale potom 
sa opäť prepadla. Následne rast cien síce 
kolísal, ale vždy sa držal v zóne 0 až 2 %. 
Za posledných 11 mesiacov však došlo 
k nevídanému dvojcifernému rastu cien. 

Vývoj cien na Slovensku bol divokejší 
pred vstupom do Európskej únie, čo bolo 
dané nielen slovenskou korunou, ale aj 
transformačným obdobím po roku 1989. 
Na začiatku 90.  rokov bola medziročná 
inflácia okolo 30 – 40 %. Okolo roku 2000, 
keď sa koruna a bankový systém dostali 
do veľkých problémov, to bolo približne 
17 %. „Od roku 2009 je inflácia nad úrov-
ňou dvoch percent pomerne výnimočná. 
Rastie nielen medziročná inflácia, ale aj 
medzimesačná, čiže rast cien sa zrýchľuje 
z mesiaca na mesiac, čo je unikátna situá-
cia,“ konštatuje Martin Vlachynský. 

Ako pripomína, na Slovensku dlho platilo, 
že rast miezd predbiehal rast cien. Napriek 
tomu, že ceny sa zvyšovali, reálne mzdy 
zamestnancov ostávali kladné a spotre-
bitelia si mohli dovoliť viac. „V roku 2022 
to tak s  najväčšou pravdepodobnosťou 
nebude,“ uvádza Martin Vlachynský. Ceny 
sú tvorené dvoma stranami – tovarom 
a peniazmi na jeho výmenu. Je potrebné 
sledovať nielen či je menej tovarov na sve-
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tových pultoch, ale aj koľko peňazí je vo 
vreckách spotrebiteľov.

ČO SA ZMENILO
Po páde banky Lehman Brothers zača-
li centrálne banky uvoľňovať peniaze. 
Predpokladalo sa, že ceny začnú stúpať. 
Lenže to sa nestalo a  ceny sa vyvíjali 

pokojne. Peňažné zásoby v peňaženkách 
a na účtoch spotrebiteľov boli v roku 2008 
lineárne. Na rozdiel od toho, peňažné 
zásoby okolo roku 2020 poskočili hore. 
Podľa analytika sa tentoraz zmenila rých-
losť obehu peňazí, ľudia naskočili do eko-
nomiky a začali rýchlo nakupovať, pretože 
dlho odkladali spotrebu. Prvýkrát prišli 
helikoptérové peniaze, keď takmer každá 
rodina v USA dostala niekoľko šekov na 
tritisíc dolárov bez akýchkoľvek otázok.
„Niektorí zamestnanci u nás počas pan-
démie dostávali takmer úplnú náhradu 
mzdy. Ekonomika síce nevyrábala, ale 
napriek tomu ľuďom naskakovali peniaze 
na účtoch. To po páde Lehman Brothers 
nebolo. Pritom pandémia nebola kríza 
spotreby, ale kríza ponuky. Problém bol, 
že fabriky stáli a ľudia nechodili do práce. 
Napriek tomu bola reakcia všade rovna-
ká – zvýšenie verejných výdavkov,“ tvrdí 
Martin Vlachynský. Do toho prišiel tretí 
efekt v podobe vojny na Ukrajine, ktorá 
má vplyv na ceny komodít.

Prečo je inflácia problém? „Nemáme radi, 
keď rastú ceny, ale inflácia má za následok 

hlbšie problémy. Spôsobuje zmenu rela-
tívnych cien – nie všetky tovary a služby 
rastú tempom 12 percent, v skutočnosti 
niektoré rastú tempom 30 percent a iné 
jedno percento,“ uvádza analytik. Inflácia 
navyše vytvára zombie spoločnosti, ktoré 
sú nesolventné, ale dokážu prežiť, lebo si 
z nových peňazí dokážu financovať svoj 
dlh, ako napríklad aerolínie. „Mnohí robia 
v  takejto situácii pomýlené investičné 
rozhodnutia. Vidia, že keď majú na účte 
10-tisíc eur, každý mesiac im z nich ubud-
ne dvesto eur. Rozhodnú sa investovať do 
akcií, ale môžu sa popáliť,“ vysvetľuje.

V takejto neľahkej situácii je podľa analy-
tika ľahšie politikom poradiť, čo nerobiť, 
ako čo robiť. „Moja rada číslo jeden je 
neregulovať ceny. Toto opatrenie nezmení 
nič na tom, že ceny komodít sú najvyš-
šie za 30 rokov, naopak, vyvolá poruchy 
v celom systéme. Vysoké ceny sú už iba 
reakciou trhu na problém nedostatku 
tovaru alebo prebytku peňazí,“ dodáva 
Martin Vlachynský.

Tatiana Kapitánová

„REÁLNE MZDY KLESAJÚ 
A ĽUDIA SI DOVOLIA 
MENEJ.“
Za prvý kvartál v nadpolovičnej väčšine 
sledovaných sektorov reálne mzdy poklesli. 
Nominálne mzdy narástli, ale ich rast nestačil 
tempu rastu cien spotrebných statkov. 
Ministerstvo fi nancií odhadlo, že tento rok 
príde k poklesu reálnych miezd o 1‚5 percen-
ta. To sme nezažili minimálne desať rokov 
a nie som si istý, či toto číslo nie je ešte príliš 
optimistické.

Martin Vlachynský,
analytik, INESS

OBCHOD PRE NASLEDUJÚCE GENERÁCIE
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Človek musí v  živote čeliť šťastným 
i nešťastným chvíľam. Podľa andragogič-
ky a psychoterapeutky z Centra emočné-
ho zdravia a edukácie Hrčková & Kundrát 
Aleny Hrčkovej tieto dva emočné póly 
patria neodmysliteľne k sebe a keďže sa 
im nevieme vyhnúť, musíme ich vedieť 
zvládať. Na to je potrebné pochopiť, čo sa 
deje v tele človeka, keď sa cíti v ohrození. 
„Prežívame nabudenie, srdce nám začne 
biť rýchlejšie, pumpuje rýchlejšie krv, aby 
sme boli schopní boja alebo úteku z boja, 
keď nám ide o život. Sú to fyziologické 
zmeny, ktoré nevieme ovládať vôľou,“ 
vysvetľuje Alena Hrčková.

Endokrinná žľaza hypofýza vtedy vysiela 
signál, aby nadobličky produkovali adre-
nalín a kortizol, teda hormón stresu, ktorý 
podporuje aktivitu človeka v kritickej situ-
ácii. V tele však funguje aj opačný, upoko-
jujúci pól, keď sa krv sťahuje z končatín, 
prichádza k uvoľneniu a vydýchaniu. Tieto 
dve reakcie fungujú spolu a až keď pre-
behnú, prefrontálny kortex, ktorý je zod-
povedný za rozhodnutia, začne pracovať 
a človek sa môže ovládať. „Všetko závisí 
od toho, v akej kondícii je môj adaptačný 
mechanizmus, teda ako viem reagovať,“ 
pokračuje Alena Hrčková.

VŠETKO SA ZAČÍNA 
V DETSTVE
Na ohrozenie z vonkajšieho sveta vie člo-
vek okrem boja a úteku z boja reagovať aj 
zamrznutím. To, ktorú reakciu zvolí, závisí 
aj od toho, v akom prostredí a vzťahoch 
vyrastal. Ak je rodič emocionálne zrelý, 
vedie k tomu aj svoje deti. „Mnoho klien-
tov k nám prichádza z nebezpečného pro-
stredia, keď musíme skúmať ich traumy 
a  posttraumatické poruchy. Vyrastali 

EMÓCIE JE POTREBNÉ 
PREDÝCHAŤ A NÁSLEDNE 
SPRÁVNE KONAŤ
Posledné dva roky priniesli do života ľudí obrovskú dávku stresu. Keď sa už zdalo, že pandémia je na ústupe, v susednej krajine vypukla 

vojna. Pre rýchle tempo infl ácie si spotrebitelia dovolia kúpiť menej, než to bolo ešte pred rokom a mnohí musia šetriť. Avšak nemať 

sa stále len dobre je pre človeka úplne normálne. Čo sa v takých situáciách odohráva v ľudskom tele a ako na tieto zmeny adekvátne 

reagovať? Dôležité je nekonať v návale stresu.
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„ZABUDLI SME NA POHYB.“
Podľa vedcov, ktorí skúmajú faktory ovplyvňujúce dlhovekosť a šťastný život, je veľmi dôležitá fyzická 
aktivita. Zabudli sme na pohyb, vytráca sa zo škôl i voľného času. Pri pohybe sa uvoľňujú endorfíny 
a zároveň sa z tela vyplavuje stresový hormón kortizol.

Alena Hrčková, andragogička a psychoterapeutka, Hrčková & Kundrát
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v domácnostiach, kde existovalo fyzické 
alebo emocionálne násilie,“ konštatuje 
psychoterapeutka.

Existuje päť základných emócií, a  to 
hnev, smútok, radosť, láska, vzrušenie. 
Všetky ostatné sú odnožou základných 
emócií, ktoré sa nedelia na dobré a zlé. 
Psychoterapeutka opisuje, že niektorí jej 
pacienti nevedia pomenovať emóciu, kto-
rú prežívajú. Na otázku, ako sa cítia, vyroz-
právajú, čo sa im stalo. „Emocionálna 
vlna prichádza ako morská vlna. Niekde 
vzniká, prebieha a  potom zase odchá-
dza. Každá emócia má svoju fyziologickú 
cestu. Nie je zlé nechať jej voľný priebeh, 
ale, samozrejme, bez afektu, búchania či 
kopania. V každej situácii niečo cítime. 
V tých ťažkých je dôležité nájsť, kde emó-
ciu cítime, predýchať ju a  kontrolovať. 
Následne prichádza upokojenie a môže-
me konať,“ prízvukuje.

VYTESŇOVANIE REALITU NEZMENÍ
Alena Hrčková radí, že upokojiť sa dá 
cvičením či prechádzkami v prírode. Ak 
človek nedovolí emócii prejsť a tvári sa, 

že ju necíti, klame sám seba. Snaží sa 
ju prekryť rôznymi obrannými reakciami, 
napríklad sa jej vyhýba, vytesňuje ju, mení 
tému. Emócie však nezmiznú a človek sa 
potom hnevá na to, že sa hnevá. To môže 
viesť k psychickým a somatickým ocho-
reniam. „Čokoľvek sa deje, vždy je to lep-
šie spracovateľné, keď to priznáme, než 
keď to popierame. Ako psychoterapeut-
ka na zlepšenie vzťahov odporúčam, aby 
sme boli zrozumiteľní, aby naše emócie 
patrili do života. Je úžasné, že ich máme. 
Veľa klientov mi hovorí, že by sa žilo ľah-
šie, keby emócie neboli. Nebol by hnev, 
ale nebola by ani láska a radosť. Boli by 
sme ako stroje,“ uvádza.

Mentálne zdraví a šťastní ľudia žijú podľa 
jej slov v zdravých vzťahoch. Pre každého 
je dôležité pomáhať iným, zároveň žiadať 
o pomoc, podeliť sa. „Šťastní ľudia sú tí, 
ktorí sa neberú tak vážne a  zároveň si 
uvedomujú, že nemajú všetko pod kon-
trolou. Nepohŕdajú inými ľuďmi, ich vzhľa-
dom či životom. Ak je niekto príliš iný, tak 
to nechajú tak. Šťastní ľudia žijú v spoje-
ní so sebou, inými a prírodou,“ uzatvára 
Alena Hrčková s tým, že nie je hriechom 
cítiť sa šťastne a dobre. Je potrebné začať 
od seba a potom byť láskavým človekom 
aj voči ostatným ľuďom.

Tatiana Kapitánová
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Inflácia, ktorá sa začala výraznejšie dvíhať 
koncom vlaňajška, dosiahla za prvý kvar-
tál úroveň 9‚5 %. „Odhaduje sa, že ceny 
potravín budú nad cenou priemernej inflá-
cie. Podľa našich meraní to zatiaľ tak nie 
je, pretože v prvom štvrťroku ceny rástli 
o 7‚7 %,“ uvádza client business partner 
spoločnosti NielsenIQ Pavol Zajac.

Maloobchod si v prvom štvrťroku pripí-
sal rast tržieb 4‚3 %, pod ktorý sa pod-
písali vyššie ceny a zároveň nižší predaný 
objem. „Slovenskí spotrebitelia minimálne 
od roku 2008 nakupujú stále väčšie koší-
ky. Toto je prvý kvartál po veľmi dlhom 
období, keď došlo k poklesu predaného 
objemu,“ hovorí Pavol Zajac. Napríklad 
vlani si maloobchod pripísal nárast tržieb 
3‚3  %, z  čoho tvorili 2  % vyššie ceny 
a 1‚3 % väčšie košíky. Posledný štvrťrok 
minulého roka sa ceny zvýšili o  4‚4  % 
a predaný objem o 1‚2 %, čo znamenalo 
nárast tržieb vo výške 5‚5 %. Pavol Zajac 
pripomína, že v Česku je inflácia ešte väč-

Jazykom globálnych štandardov spájame 
 rmy v distribučnom reťazci.
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TRŽBY POTIAHLA 
VYŠŠIA CENA

Aj keď sa ceny potravín pozvoľna dvíhali i v minulosti, 

pre spotrebiteľov to nebol až taký závažný problém. 

V peňaženkách mali totiž každý rok viac fi nančných prostriedkov. 

Oproti roku 2008 mali spotrebitelia vlani takmer o štvrtinu viac 

fi nančných prostriedkov na spotrebu. Tento rok je však situácia iná a už niekoľko mesiacov je slovenský spotrebiteľ chudobnejší ako vlani. 

Reálne mzdy s vysokou pravdepodobnosťou ešte poklesnú, a tak si kupujúci budú môcť pri návšteve potravín a drogérie dovoliť menej. 

šia a predaný objem poklesol o toľko, že 
tržby maloobchodu klesajú.

DROGÉRIE SI VÝRAZNE POLEPŠILI
Pri pohľade na formáty predajní potravín si 
za prvý kvartál najvyšší nárast tržieb pri-
písali organizované predajne do 400 met-
rov štvorcových, a to 6‚9 %. Hoci preda-
ný objem v danom kanáli klesol o 2‚6 %, 
ceny sa zvýšili o  9‚5  %. Hypermarkety 
a supermarkety zdražovali menej (7‚7 %), 
predané množstvo im však kleslo ešte 
viac (−4‚6 %), a preto si pripísali nárast 
tržieb na úrovni 3 %.

Darilo sa organizovaným drogériám, kto-
ré zdraželi o 11‚1 %, predali o 0‚9 % viac 
tovaru, čo im prinieslo rast tržieb 12 %. 
Podľa konzultantky spoločnosti NielsenIQ 
Júlie Klukanovej za to môže fakt, že pan-
demické zásoby, ktoré si spotrebitelia 
pred časom urobili, sa minuli a navyše sa 
opäť začala nakupovať dekoratívna koz-
metika, laky na vlasy či dezodoranty.

Pandémia zmenila nákupné správanie 
a zatiaľ sa na tom nič nemení. Spotrebitelia 
chodia do predajní menej často a realizu-
jú väčšie, plánované nákupy. NielsenIQ sa 
v rámci Európy pýtal pracujúcich spotre-
biteľov v  mestách, ako často pracujú 
z domu. Zhruba štvrtina opýtaných pove-
dala, že pred covidom pracovala čiastoč-
ne alebo celý týždeň z domu. Aktuálne 
toto číslo dosahuje 40 %.

„Prináša to zmenu životného štýlu, viac 
varíme, menej konzumujeme mimo domo-
va. Objednávame si potraviny online. 
Mnohé svetové korporácie vyhlasujú, že 
dovolia všetkým svojim zamestnancom 
pracovať časť týždňa alebo celý týždeň 
z domu. Mnohé mestá majú prestrelené 
ceny nehnuteľností, čo môže viesť k tomu, 
že sa ľudia presťahujú do menších miest, 
kde je lacnejšie,“ opisuje zmeny, ktoré sa 
momentálne v Európe dejú, Pavol Zajac.

Slovensko má dve veľké mestá, na kto-
rých tento trend tiež vidieť. „Kým v roku 
2019 Bratislava tvorila na dôležitosti na 
tržbách 11‚2 percenta a Košice 4‚6 per-
centa, dnes je to o čosi menej, a to 10‚5 
a 4‚3 percenta. Nie je to radikálna zmena, 
ale je možné ju pozorovať,“ konštatuje 
Pavol Zajac.

ZVOĽTE SPRÁVNE CENOVÉ STRATÉGIE
Spoločnosť NielsenIQ meria aj reálny rast 
cien priamo v predajniach. Z ich údajov 
vyplýva, že napríklad čerstvé polotučné 
mlieko stálo pred rokom v apríli 92 centov, 
v záverečnom kvartáli vlaňajška to bolo 
1‚06 eura. Slnečnicový olej dnes stojí 2‚60 
eura, hoci pred rokom to bolo o 60 centov 
menej. „Sledovať ceny konkurencie má 
rozhodne zmysel, aby ste sa podľa toho 
mohli zariadiť,“ tvrdí Pavol Zajac a pokra-
čuje, ako reagovať na stúpajúcu cenovú 
hladinu.

Podľa jeho slov by sa obchodníci mali 
snažiť rozdeliť si sortiment do niekoľkých 
kategórií a použiť na ne konkrétne cenové 
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VÝVOJ TRŽIEB NA MALOOBCHODNOM TRHU

Zdroj: NielsenIQ, Q1/22

 Celý trh 4‚3 %

 Hyper- a supermarkety 3‚0 %

 Organizované predajne do 400 m2 6‚9 %

 Neorganizované predajne −1‚1 %

 Organizované drogérie 12‚0 %
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stratégie. „Sú výrobky, ktoré si zákazník 
nekupuje až tak často a ich cena má preto 
nižšiu dôležitosť. Potrebuje uspokojiť neja-
kú potrebu, preto znesie aj vyššiu cenu. 
Opakom sú takzvané kľúčové výrobky, pri 
ktorých je dôležitá cena,“ opisuje.

Väčšina produktov v predajni nie je prio-
ritná. Dobrým príkladom je podľa Pavla 
Zajaca prípravok proti plesniam. Keď 
zákazník nemá plesne, netuší, koľko 
tento produkt stojí. Keď sa však u neho 
objavia, je v podstate jedno, či to bude 

2‚50, alebo 4‚50 eura. Zákazník si výrobok 
kúpi, pretože potrebuje vyriešiť problém 
s plesňami. Kľúčové výrobky sú, naopak, 
tie, ktoré sú dôležité pre obchodníka i pre 
trh a majú veľkú obrátku – bravčové plece, 
banán, chlieb, mlieko, maslo. Ktoré kon-
krétne to sú?

NielsenIQ ich určuje podľa niekoľkých atri-
bútov, a to celkových tržieb, ich zmeny (čiže 
či tržby klesajú, alebo rastú), ďalej je to cit-
livosť na cenu a cenová koncentrácia. Ak 
má citlivosť na cenu hodnotu 5 a obchod-

ník zníži cenu produktu o jedno percento, 
tak obrat mu stúpne o päť percent. V prí-
pade, že produkt má vysokú cenovú kon-
centráciu, napríklad 90 %, tak 90 % tržieb 
obchodníci urobia na jednej cene.

„Keď máte tieto atribúty vypočítané, môže-
te si sortiment rozdeliť a použiť na ňom 
správne cenové stratégie. Ak má výrobok 
vysokú cenovú citlivosť aj vysokú cenovú 
koncentráciu, všetci zákazníci kupujú ten-
to výrobok za približne rovnakú cenu. To 
znamená, že nie sú ochotní kupovať ho za 
inú cenu,“ vysvetľuje Pavol Zajac.

V prípade, že je cenová citlivosť vysoká 
a  cenová koncentrácia nízka, napríklad 
30  %, spotrebitelia sú ochotní kupovať 
výrobok za rôzne ceny a obchodník nemu-
sí triafať tú najčastejšiu. „Toto sú naše 
kritériá, vy môžete mať svoje. Dôležité je 
nájsť kľúčové výrobky a  zvoliť správne 
cenové stratégie. Berte súčasnú situáciu 
ako príležitosť, ktorú možno využiť, nie 
však zneužiť,“ uzatvára Pavol Zajac.

Tatiana Kapitánová
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ZÁKAZNÍCI SA 
SNAŽIA OBOHATIŤ 
SVOJ JEDÁLNIČEK.

V súčasnosti každý z najväčších reťaz-
cov pôsobiacich na slovenskom trhu má 
v bežnej ponuke rastlinné alternatívy mlie-
ka, drvivá väčšina sietí ponúka rastlinné 
alternatívy mäsa a  mäsových produk-
tov, syrov a stále častejšie sa objavujú aj 
hotové produkty ako rastlinné zmrzliny, 
nanuky, lasagne či pizza. Každý mesiac 
pribúdajú na regály nové produkty. „Ako 
je to možné a prečo sa to deje? Slovenský 
trh bol na úrovni, ktorá dlhodobo zaostá-
vala za svetovým trendom a  teraz ho 
dobiehame,“ vysvetľuje Marian Milec, 
projektový manažér organizácie Jem pre 
Zem, ktorá sa snaží presadzovať udrža-
teľné spôsoby stravovania a  pomáhať 
predajcom i výrobcom rozširovať ponuku 
rastlinných alternatív potravín.

Hodnota celosvetového maloobchodného 
trhu s rastlinnými alternatívami mäsa

2017  2,8
2018 3,2
2019 3,6
2020 4,8
2021 5,6

Hodnota celosvetového maloobchodného 
trhu s rastlinnými alternatívami mlieka

2017 15
2018 16,1
2019 16,2
2020 15,6
2021 17,8

Zdroj: Jem pre Zem, Good Food Institute, 
Euromonitor Passport, v mld. dolárov

RASTLINNÁ VLNA 
NABERÁ NA SILE
Ak chcel spotrebiteľ vylúčiť zo svojej stravy produkty živočíšneho pôvodu pred desiatimi rokmi, nemal na 

pultoch slovenských predajní k dispozícii mnoho alternatív. Ak mal šťastie, našiel rastlinnú alternatívu mlieka, 

tofu a možno nejaké nátierky. Dnes je situácia diametrálne odlišná. Obchodné siete rozširujú sortiment 

rastlinných potravín a s vysokou pravdepodobnosťou bude tento celosvetový trend naďalej naberať na sile.

Nedávna štúdia Good Food Institute sa 
pozrela na predaj rastlinných alternatív 
mäsa a mlieka v maloobchode na celom 
svete, teda skúmala, aký je to veľký trh. 
Trh s rastlinnými alternatívami mäsa rastie 
od roku 2017 dvojpercentnými hodno-
tami a  za posledné dva roky narástol 
až o 55 %. Rastlinné alternatívy mlieka 
rastú o poznanie pomalšie, medzi rokmi 
2018 až 2020 došlo dokonca k stagnácii, 
no napriek tomu za posledné dva roky 
kategória narástla o 10 %. „Dôvod, prečo 
alternatívne mlieko rastie pomalšie, je prá-
ve ten, že ide o najrozvinutejšiu kategóriu 
alternatív a  na mnohých zahraničných 
trhoch má veľkú penetráciu. Nakupuje 
sa úplne bežne, a preto rastie pomalšie,“ 
uvádza Marian Milec.

Hodnota trhu s  rastlinnými alternatíva-
mi je vo východnej Európe najmenšia, 
preto vďaka tomu zaznamená najväč-
ší medziročný nárast. „Pri rastlinnom 
mäse za posledný rok došlo k nárastu až 
o 34 percent, pri mlieku o 27 percent. Aj 
v našich obchodoch je rastlinné mlieko 
veľmi bohato zastúpené, ale stále je to trh, 
ktorý má kde rásť a rastie rýchlejšie ako 
celosvetový priemer,“ konštatuje.

SPOTREBITELIA CHCÚ PESTRÚ STRAVU
Správa od Smart Protein Project sa 
minulý rok pozrela na to, ako vyzerá trh 
rastlinných alternatív v  11 európskych 
krajinách a zistila, že za dva roky narás-
tol o 49 %. „Tento trh rastie celosvetovo. 
Nepredpokladá sa, že by sa mal trend 
zastaviť alebo zvrátiť. Práve naopak, 
odhaduje sa, že rast bude pokračovať 
a Slovensko je súčasťou celosvetového 
trendu. Ako je to možné? Je na svete toľ-
ko ľudí, ktorí sa stravujú vegetariánsky či 
vegánsky? Nie, drvivú väčšinu nákupov 
majú na svedomí bežne sa stravujúci 
spotrebitelia, ktorí do košíkov ku krav-

skému mlieku prihodia aj ovsené mlieko,“ 
tvrdí Marian Milec.

Medzi základné motivácie zákazníkov, 
ktorí sa rozhodujú pre zaradenie rast-
linných alternatív do košíkov, sa radia 
environmentálne dôvody, zdravotná 
motivácia, zlé životné podmienky zvie-
rat, široký výber alternatív a chuť oboha-
tiť stravovacie návyky o nové možnosti. 
„Posledné dve motivácie sú veľmi zau-
jímavé, pretože sú to zákazníci, ktorí sa 
nesnažia niečo zo svojho jedálnička vylú-
čiť, ale práve naopak, snažia sa ho obo-
hatiť, aby mali pestrejšiu stravu,“ uvádza. 
Environmentálne hľadisko je dôležité, 
pretože bude hrať stále významnejšiu 
úlohu pri rozhodovaní sa spotrebiteľov, 
ako aj tvorcov politík.

Počet vegetariánov a  vegánov na 
Slovensku od roku 2017 rastie poma-
ly a dnes predstavuje iba 2 % dospelej 
populácie. Z toho vyplýva, že niekto iný 
musí byť zodpovedný za rast trhu s rast-
linnými alternatívami. Kto si ich kupuje? 

Počas uplynulého roka si alternatívy mäsa 
a údenín zakúpila každá piata domácnosť. 
Alternatívu syrov si z obchodu odnieslo 
24‚3  % domácností. Rastlinné jogurty, 
dezerty, zmrzliny 28‚6  % domácností. 
„Rastlinné alternatívy mliek sú veľmi žia-
dané, kúpilo si ich 32 percent domácností. 
Segment zákazníkov, ktorí si k živočíšnym 
produktom pridávajú rastlinné alternatívy, 
má potenciál a predajcovia sa naň môžu 
zamerať,“ radí Marian Milec.
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PONUKA NEUSTÁLE RASTIE
Z prieskumu z konca minulého roka, ktorý 
pre Jem pre Zem realizoval Focus, vyplý-
va, že až dvaja ľudia z piatich na Slovensku 
znižujú alebo zvažujú znížiť spotrebu živo-
číšnych produktov. Oveľa viac sa o túto 
otázku zaujímajú ženy (48 %) ako muži 
(29 %). Najväčší záujem o zníženie konzu-

mácie živočíšnych produktov majú spot-
rebitelia od 18 do 24 rokov a od 24 do 
34 rokov. „Pokiaľ chcú obchodníci zau-
jať najmladšiu vekovú kategóriu, musia 
sledovať trendy na trhu s  alternatívami 
a  flexibilne na ne reagovať. Zároveň im 
to pomôže budovať stabilitu, keďže naj-
mladší budú mať stále väčšiu nákupnú 

silu,“ konštatuje. Viacerí obchodníci sa 
o to už snažia. Jem pre Zem pravidelne 
mapuje zastúpenie rastlinných alternatív 
v šiestich najväčších reťazcoch. Najviac 
zastúpenou kategóriou sú rastlinné alter-
natívy mlieka, na Slovensku je dostup-
ných až 150 produktov. Druhou najpo-
četnejšou kategóriou sú tradičné sójové 
produkty ako sójové kúsky a tofu. Marian 
Milec vysvetľuje, že ide o potraviny, kto-
ré majú na slovenskom trhu dlhú históriu 
a vďaka nízkej cene sú zaujímavé aj pre 
spotrebiteľov citlivých na cenu.

Ešte pred dvoma rokmi boli na pultoch 
predajní slabo zastúpené rastlinné alter-
natívy rýb a rybích produktov, no v čase 
konania kongresu tri reťazce ponúka-
li rastlinné rybie prsty, kaviár, tuniaka 
či rybie konzervy. „Ponuka rastie veľmi 
rýchlo. Práve teraz je správny čas nastú-
piť na tento trend,“ dodáva Marian Milec.

Tatiana Kapitánová
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Za studena lisovaná, bez pridaného cukru a
konzervantov. Výnimočne sladká vďaka

neskorému zberu.      Obsahuje veľa vitamínu C,
omega mastné kyseliny, protinádorový učinok,

podporuje imunitu a obranyschopnosť organizmu,
pomáha pri zahlienení, silný antioxidant, pomáha

pri liečbe ekzémov.
Odporúčaná denná dávka 2cl čistej šťavy

100% BIO šťava z plodov
Rakytníka

100% BIO šťava z plodov
Arónie

Za studena lisovaná, bez pridaného cukru a
konzervantov. Priaznivo pôsobí pri ochoreniach
štítnej žľazy, čistí a posilňuje cievy, vyrovnáva
krvný tlak, detoxikuje organizmus, čistí pečeň,

pomáha pri anémiách a problémoch s krvotvorbou.
Odporúčaná denná dávka 2cl čistej šťavy

100% BIO šťava z plodov
Drienky

Za studena lisovaná, bez pridaného cukru a
konzervantov. Upokojuje nervový systém,

odstraňuje migrény, hučanie v ušiach,
podporuje trávenie, pravidelnú stolicu,

odstraňuje hnačky, plynatosť a bolesti brucha,
močopudné účinky, odvodňuje, prečisťuje
močové cesty, obličky a pečeň, čistí krv.
Odporúčaná denná dávka 2cl čistej šťavy

100% BIO Drink RA -
bylinný nápoj

Bylinný nápoj RA je tvorený siedmymi
bylinami, z ktorých dve sú rozhodujúce, a to

Rakytník rešetliakovitý a Arónia.
Vitamínová bomba, ktorá posilňuje imunitu,

odstraňuje únavu a vyčerpanie, dopĺňa
vitamín C, vitamíny B1, B2,E, D, K a

provitamín A a komplex minerálnych látok.

Ocenený
výrobok
Danubius

Gastro 2022

Rodinná firma s dlhoročnou
tradíciou, zachovávajúca

tradičné receptúry a prvú chuť
prírody z bylín a ovocia z

vlastných sadov.
WWW.BYLINKYSPODTATIER.SK

0903177775, 0910877774
BYLINKYSPODTATIER@GMAIL.COM

Rodinné firmy sa na Slovensku začali po 
vynútenej pauze opätovne zjavovať pri-
bližne pred tridsiatimi rokmi, a tak pomaly 
prichádza čas na odovzdanie podnikania 
nasledujúcej generácii. Prechod so sebou 
prináša aj rôzne úskalia, na ktoré je dob-
ré sa včas pripraviť. Aj preto sa panelo-
vá diskusia na 19.  kongrese Samoška 
v Bratislave venovala práve téme rodin-
ného podnikania.

AKO ODOVZDAŤ FIRMU 
DO DOBRÝCH RÚK
Ťažko by sa vo fi remnom prostredí našli dva vzdialenejšie svety, ako je korporácia a rodinná fi rma. Kým v prvom prípade je človek 

súčasťou anonymného kolosu so striktnými pravidlami a zabehanými procesmi, rodinné podnikanie je často živelné, nápadité a kreatívne. 

Rozdiel medzi korporátnym svetom a rodinným biznisom necítia len zamestnanci, ale v konečnom dôsledku aj zákazník.

„Keď sme boli so sestrou mladší, veľ-
mi sa nám do pokračovania rodinného 
podnikania nechcelo. Až teraz pred šty-
ridsiatkou sa mi javilo, že je to v pohode, 
ale napríklad sestra to stále odmieta, 
hoci by sme chceli, aby nám pomohla,“ 
hovorí Filip Grgula, spolumajiteľ malej 
rodinnej firmy Cera Mel, ktorá sa špe-
cializuje na výrobu a predaj včelích pro-
duktov. Do jednej vety zhŕňa problémy, 

ktoré sa týkajú mnohých majiteľov a pre-
vádzkovateľov rodinných firiem. Komu 
biznis prenechať? Má mladá generácia 
vôbec záujem pokračovať? Ak áno, ako 
to urobiť tak, aby prechod prebehol čo 
najhladšie a najjednoduchšie?

Práve tejto problematike sa už dlhé roky 
venuje Inštitút rodinného businessu, kto-
rý vedie jeho prezidentka Erika Matwij. 
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Za studena lisovaná, bez pridaného cukru a
konzervantov. Výnimočne sladká vďaka

neskorému zberu.      Obsahuje veľa vitamínu C,
omega mastné kyseliny, protinádorový učinok,

podporuje imunitu a obranyschopnosť organizmu,
pomáha pri zahlienení, silný antioxidant, pomáha

pri liečbe ekzémov.
Odporúčaná denná dávka 2cl čistej šťavy

100% BIO šťava z plodov
Rakytníka

100% BIO šťava z plodov
Arónie

Za studena lisovaná, bez pridaného cukru a
konzervantov. Priaznivo pôsobí pri ochoreniach
štítnej žľazy, čistí a posilňuje cievy, vyrovnáva
krvný tlak, detoxikuje organizmus, čistí pečeň,

pomáha pri anémiách a problémoch s krvotvorbou.
Odporúčaná denná dávka 2cl čistej šťavy

100% BIO šťava z plodov
Drienky

Za studena lisovaná, bez pridaného cukru a
konzervantov. Upokojuje nervový systém,

odstraňuje migrény, hučanie v ušiach,
podporuje trávenie, pravidelnú stolicu,

odstraňuje hnačky, plynatosť a bolesti brucha,
močopudné účinky, odvodňuje, prečisťuje
močové cesty, obličky a pečeň, čistí krv.
Odporúčaná denná dávka 2cl čistej šťavy

100% BIO Drink RA -
bylinný nápoj

Bylinný nápoj RA je tvorený siedmymi
bylinami, z ktorých dve sú rozhodujúce, a to

Rakytník rešetliakovitý a Arónia.
Vitamínová bomba, ktorá posilňuje imunitu,

odstraňuje únavu a vyčerpanie, dopĺňa
vitamín C, vitamíny B1, B2,E, D, K a

provitamín A a komplex minerálnych látok.

Ocenený
výrobok
Danubius

Gastro 2022

Rodinná firma s dlhoročnou
tradíciou, zachovávajúca

tradičné receptúry a prvú chuť
prírody z bylín a ovocia z

vlastných sadov.
WWW.BYLINKYSPODTATIER.SK

0903177775, 0910877774
BYLINKYSPODTATIER@GMAIL.COM Legendárna

zmrzlina

www.sahnebohm.sk

„V ZÁLOHE SÚ EŠTE VNÚČATÁ.“
Som zo siedmich súrodencov, z toho piati pracujeme vo fi rme. Kinekus je rodinnou fi rmou, no nielen 
z hľadiska mena; snažím sa tak fi rmu budovať aj dovnútra, a tak sa dá povedať, že máme v rodine 
momentálne asi 250 členov. Spomedzi členov rodiny však zatiaľ nevidím nástupcu. Všetky deti majú 
hudobný talent a povedali sme si, že nebudeme nikoho nútiť alebo predurčovať, že musí prebrať fi rmu. 
Skúsenosti zo zahraničia, kde sú 200- aj 300-ročné rodinné fi rmy, ukazujú, že sa to vždy nakoniec neja-
ko vyrieši. Pokojne môžu biznis prebrať vnuci alebo vnučky.

Štefan Súkeník, zakladateľ a majiteľ, Kinekus

„Oslovujú nás rodinné firmy, ktoré chcú 
odovzdať vybudovaný biznis z  jednej 
generácie na druhú a  strategicky ten-
to proces zabezpečujeme. Nie je vôbec 
jednoduchý a je dosť dlhý. V skratke sa 
dá povedať, že zakladáme rodinné rady, 
spisujeme rodinné ústavy a  zlaďujeme 
staršiu a  mladšiu generáciu v  procese 
odovzdávania,“ vysvetľuje.

ŽIVOT V RODINNEJ FIRME
Spoločnosti, v  ktorých sa na rôznych 
pozíciách stretávajú viacerí rodinní prís-
lušníci, majú svoje špecifiká. Zásadným 
rozdielom oproti klasickej, takpovediac 
anonymnej firme je, že mnohí kolegovia, 
prípadne nadriadení a podriadení, sa po 
celom dni v  práci zídu opäť doma pri 
večeri. „Je potrebné oddeľovať prácu od 
rodinného života v domácnosti, dať tomu 
nejaké mantinely, no podľa mňa sa to úpl-
ne oddeliť nedá,“ hovorí Štefan Súkeník, 
zakladateľ a majiteľ spoločnosti Kinekus, 
slovenského hobby marketu.

Hoci sa vo všeobecnosti ako ochrana 
pred pracovným vyhorením odporúča 

nenosiť si prácu domov a nájsť si čas na 
odpočinok, v  prípade rodinných firiem 
je to náročnejšie. A vôbec pritom nezá-
leží na tom, či ide o malý rodinný pod-
nik, alebo o veľkú obchodnú spoločnosť 
s  takmer 500 zamestnancami. „Keď sa 
rodina v nedeľu stretne, prvých päť minút 
je to klasický rodinný obed a potom sa 
to mení na malé valné zhromaždenie 
spoločnosti,“ hovorí s nadhľadom Jakub 
Frackowiak, podpredseda predstaven-
stva firmy CBA Verex.

Spoločnosť prevádzkuje veľkoobchod 
a maloobchodné prevádzky s potravina-
mi. V rámci rodinného biznisu sú tu štyri 
rodiny, ktoré sa podieľajú na podnikaní, 
a ich záber je o trochu širší ako iba malo-
obchod. Okrem potravín je to cestovný 
ruch, elektroinštalačný materiál, produk-
cia a predaj vajíčok a rôzne ďalšie oblasti. 
No veľkosť podniku v skutočnosti o vnú-
tornej rodinnej atmosfére nerozhoduje. 
Niekedy sú malé rodinné firmy na biznis 
naviazané omnoho  p evnejšie.
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...robí radostˇ

„Keď nás niektoré činnosti v rámci pod-
nikania bavia, nie je to až také bolestivé, 
ako riešiť to, ktorý zo zamestnancov zajtra 
ráno zase nepríde do práce. Navyše, ja 
som v tom bol odmalička a vyrábať svieč-
ky, keď ich ručne šuľkáte, to je aktivita pri 
pozeraní telky. To neberiete ako prácu, ale 
psychohygienu. Na druhej strane mama 
je vorkoholička, u nej je to problém. Mne 
o siedmej padne a ja už viac nepracujem,“ 
opisuje Filip Grgula svoje skúsenosti.

Toto je presne jedna z vecí, ktorá môže 
štartovať konflikty vo firmách. Staršia 
generácia, ktorá firmu vybudovala, vie, 
koľko toho do firmy investovala, zaklada-
telia rozmýšľajú nad podnikaním, keď sa 

sprchujú, keď varia, keď zaspávajú aj keď 
sa budia. Očakávania rodičov od detí sú 
podobné, ako majú na seba: aby firmou 
žili a dali jej všetko. „Paradox je v tom, že 
rodičia doma vždy hovorili, čo všetko rie-
šia, aké majú problémy vo firme, že sa na 
to môžu vykašľať, zamestnanci, financie, 
priestory a podobne. A potom očakávajú 
od detí, ktoré toto počúvali, že budú firmu 
rovnako milovať a budú chcieť v nej robiť 
s rovnakým nadšením ako oni. Toto tre-

ba potom zlaďovať na rodinných radách. 
Nenaplnené očakávania sú spúšťačmi 
hnevu, nespokojnosti a následne konflik-
tov, takže s týmto treba od začiatku niečo 
robiť,“ vysvetľuje Erika Matwij.

AKO RIEŠIŤ KONFLIKTY
Jedna z ošúchaných podnikateľských fráz 
hovorí, že ak sa chcú dlhoroční kamaráti 
rozhádať, mali by spolu začať podnikať. 
Obdobne to platí aj o rodinných firmách. 
Na jednej strane je totiž spoločný záujem 
na rozvíjaní podnikania, no predstavy sa 
niekedy môžu rôzniť. Ak členovia rodiny, 
či už formálni spoločníci, alebo podriade-
ní, spolu dostatočne nekomunikujú, môžu 
vznikať trecie plochy.

„Snažím sa počúvať svoje deti, lebo 
musím. Tak, ako som sa naučil počúvať 
manželku, musím aj ich. Ak človek uviaz-
ne v tom, že je najmúdrejší v miestnosti, 
je v nesprávnej miestnosti. Treba počú-
vať ľudí okolo seba, hoci majú často iný 
pohľad, ktorý sa nezhoduje s mojím. No 
práve to môže byť prínosné,“ tvrdí Štefan 
Súkeník. Rodičia, respektíve zakladate-
lia firmy, síce zvyčajne na jednej strane 
počúvajú a dôverujú svojim deťom, no na 
druhej strane robia niečo iné.

„Keď vidia, že nástupca firmu nevedie 
podľa ich predstáv, prídu zboku za kľú-
čovými ľuďmi a upracú to. Síce to robia 
s  dobrým úmyslom, ale týmto činom 
podkopávajú autoritu nástupcov a prá-
ve nedostatok rešpektu často spúšťa 
konflikty,“ opisuje svoje skúsenosti Erika 
Matwij. Okrem obchádzania  svojich 

„ODOVZDANIE BIZNISU TRVÁ NIEKOĽKO ROKOV.“
Príprava na nástupníctvo trvá niekoľko rokov, minimálne sedem až osem. Už na strednej škole by sa 
mali rodičia pýtať detí, či vôbec chcú ísť pracovať do fi rmy. Ak nevedia, nevadí, dá sa to dobehnúť 
neskôr, pretože mladý človek sa aj tak väčšinu vecí naučí priamo vo fi rme. Je dobré, aby nasledovník 
rodinného podnikania prešiel rôznymi oddeleniami, aby aj zamestnanci videli, že budúci riaditeľ ovláda 
všetky pozície. Mladí by taktiež mali prejsť výberovým konaním na konkrétnu pozíciu, to pomôže nielen 
vybudovať rešpekt u zamestnancov, ale aj zistiť, na čo má nástupca talent, v čom je jeho potenciál a čo 
by chcel robiť.

Erika Matwij, prezidentka, Inštitút rodinného businessu
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nasledovníkov býva častým  zdrojom 
konfliktov napríklad aj nedostatok 
odpočinku. Neustále nasadenie a  dis-
kutovanie o  pracovných záležitostiach 
musí v  istom okamihu začať obťažovať 
ostatných členov rodiny, ktorí nie sú do 
diania priamo zapojení. V tomto prípade 
je vhodné naplánovať si pevne stano-
vený priestor na diskusiu o pracovných 
 záležitostiach a tohto harmonogramu sa 
aj držať.

„Ak sa vyskytne niečo urgentné, prvá 
generácia má sklony posunúť prá-
ve míting so svojím potomkom. Tí sa 
potom cítia odstrčení a  nepodstatní,“ 
dodáva Erika Matwij. V  praxi je teda 
cestou k  riešeniu konfliktných situácií 
vzájomný rešpekt a  komunikácia. To 
potvrdzuje aj Jakub Frackowiak, ktorý 

hovorí, že v drvivej väčšine prípadov ide 
o problémy komunikačného charakteru. 
„Nedávno som začal chodiť ku koučke 

a snažím sa donútiť aj našich, aby k nej 
išli. Väčšinou sú to pri konfliktoch len zle 
odkomunikované veci. Stačí zmeniť jed-
no slovo a hneď sa všetko vníma inak,“ 
vysvetľuje Filip Grgula.

Iným typom problémov, no s potenciálne 
horšími následkami, sú rôzne konfliktné 
situácie priamo na pracovisku. Členovia 
rodiny v  pozícii zamestnancov sú totiž 
pre majiteľov firmy hneď dvojitou nástra-
hou. Na jednej strane si majitelia musia 
dať pozor, aby rodinných príslušníkov 
nezvýhodňovali na úkor ostatných, no na 
druhej zasa nesmú mať na blízke osoby 
prísnejší meter.

„Keď máte rodinu a  zamestnancov na 
približne rovnakých pozíciách, zamest-
nanec veľmi citlivo vníma, ako je rodinný 
príslušník postihnutý, ak spraví niečo inak 
alebo zle. V práci musím dbať na zamest-
nanca, aby tam nebol ani náznak nejakej 
protekcie, lebo to sa potom šíri a otravuje 
celú firmu,“ hovorí Štefan Súkeník, ktorý 
vo firme pracuje so štyrmi súrodencami aj 
ďalšou širšou rodinou.

„UČIŤ SA OD RODIČOV 
JE VEĽMI ŤAŽKÉ.“
Ja som vo fi rme začínal za pokladňou. V rámci 
štúdií na vysokej škole som bol v Nemecku, 
kde som chvíľu zvažoval kariéru v diplomacii, 
ale potom to nejako vyprchalo. Keď prišla od 
otca otázka, ktorým smerom chcem ísť po 
vysokej škole, bez zaváhania som odpovedal 
správne. Otázka však nebola, či chcem fi rmu 
riadiť, ale či chcem ísť do fi rmy robiť. To priš-
lo až neskôr. V rámci organizačných štruktúr 
som nikdy nepatril pod otca. Mal som iných 
priamych nadriadených, čo je skvelá vec, lebo 
učiť sa od rodičov je veľmi ťažké.

Jakub Frackowiak,
podpredseda predstavenstva, CBA Verex
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PLYNULÝ PRECHOD
Okrem atmosféry a garancie kvality pre 
zákazníka je podstatou rodinných firiem 
prechod vlastníctva z generácie na gene-
ráciu. Rodinné firmy na západe preto 
majú aj dvestoročnú tradíciu. Túžba maji-
teľa, aby podnikanie zostalo v rodine, je 
často vyvrcholením jeho podnikateľskej 
kariéry. „Je veľkou výzvou usporiadať 
vzťahy tak, aby aj po prechode firma pro-
sperovala a aby sa rodina nerozhádala. 
Veľmi dôležité je aj emočné nastavenie 
v rámci firmy, aby sa ľudia navzájom na 
seba nehnevali, no zároveň aby mladšia 
generácia nemala strach povedať staršej, 
čo si myslí,“ vysvetľuje Erika Matwij.

Príklady rodinnej firmy Cera Mel, ale aj 
spoločnosti Kinekus ukazujú, že niekedy 
môže byť skutočne problém nájsť nasle-
dovníka. Kým Štefan Súkeník sa spolie-

ha na širšiu rodinu a prípadne vnúčatá, 
výrobcovia medu s hľadaním nástupcu 
momentálne trochu bojujú. Existuje však 
napríklad aj možnosť odovzdať výkonnú 
moc mimo rodiny a  nechať potomkov 
pôvodných majiteľov držať len podiely 

v spoločnosti. „Že by niekto cudzí robil 
za mňa a ja by som len dostával peniaze 
na účet? Pokojne,“ glosuje Filip Grgula. 
„U nás je to špecifické, lebo štyria zakla-
datelia sú v rôznej vekovej škále. Niektorí 
sú v dennej operatíve dodnes, no kompe-
tencie prechádzajú z generácie na gene-
ráciu postupne. My dnes prechádzame 
transformáciou, pretože akcionármi už 
nie sú fyzické osoby, ale právnické oso-
by, v podstate rodinné mikrofirmy,“ hovorí 
Jakub Frackowiak. CBA Verex dnes má 
15 akcionárov, respektíve konečných 
užívateľov výhod, z  ktorých niektorí vo 
firme pracujú, no niektorí sa vydali iným 
smerom.

Prílišné štiepenie vlastníctva môže byť 
z dlhodobého hľadiska problém. Ak by sa 
napríklad vlastnícke podiely dedili z gene-
rácie na generáciu rovnakým dielom, po 

troch či štyroch výmenách môže nastať 
situácia, v  ktorej bude mať firma príliš 
veľa akcionárov, ktorí sa nebudú vedieť 
dohodnúť. Riešením v  takomto prípade 
môže byť napríklad vytvorenie holdingovej 
spoločnosti, v zahraničí sa dobre osvedčili 

aj nadácie, ktoré spravujú majetok zakla-
dateľa, no majú profesionálne vedenie.

„Dá sa urobiť napríklad firemná alebo 
rodinná ústava, kde sa definujú aj majet-
kové vzťahy, aby sa to nerozpadlo. Keď sa 

„DISKUSIE O BUDÚCNOSTI 
SÚ NÁROČNÉ.“
Moji rodičia majú stále svoju vidinu podnika-
nia a diskusie o budúcnosti sú často náročné. 
Keď sa ich snažím odbremeniť, majú pocit, 
že si myslím, že robia všetko zle, a preto ich 
nechcem nechať pracovať. Pritom sa im sna-
žím vysvetliť, aby si našli zamestnancov, aby 
som nemusel pracovať ani ja. Momentálne sa 
bavíme o tom, dokedy budú naši ešte vládať, 
či má podnikanie kto prevziať a kam to má 
celé smerovať. Lebo ak to máme o desať 
rokov zavrieť, nemá zmysel robiť veľké 
investície. Momentálne však debaty nikam 
nevedú a majú otvorené konce, čo niekedy 
dokáže byť frustrujúce.

Filip Grgula,
spolumajiteľ, Cera Mel
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začne vlastníctvo štiepiť, môže to rýchlo 
zlyhať. Je dôležité oddeliť vlastnícku moc 
od výkonnej. Lebo vlastníctvo môže byť 
spoločné, ale po výkonnej stránke si kaž-
dý môže robiť, čo chce,“ vysvetľuje Štefan 
Súkeník. Ostatné krajiny sú v rodinnom 
podnikaní ďalej. Na Slovensku zatiaľ 
ne existuje ani definícia rodinného podni-
kania, naše právo zatiaľ nepozná správ-
covské fondy.

„V Nemecku, Švajčiarsku alebo v Ta  lian-
sku sa rieši tretia alebo štvrtá generačná 
výmena. Máme odkiaľ čerpať, ako postu-
povať, na čo dávať pozor, aké veci treba 
riešiť dopredu, napríklad aj majetkové 
rozdelenie. Treba zvážiť, aký vplyv bude 
mať generačná výmena na firmu celko-
vo. Každému, kto vníma, že je rodinná 
firma a  členovia rodiny pracujú spolu, 

odporúčam založiť rodinnú radu zloženú 
z primárnej rodiny, teda pokrvných čle-
nov rodiny, bez neviest a zaťov. Primárna 
rodina si povie otvorene medzi sebou, čo 
chce s firmou robiť. Ak chcú mladí pokra-

čovať, treba sa okamžite začať nástup-
níctvu venovať profesionálne,“ uzatvára 
Erika Matwij.

Peter Kapitán

ODDELIŤ RODINNÝ ŽIVOT 
OD TOHO FIREMNÉHO 
JE ŤAŽKÉ.
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Povinnosť predávať nápoje v jednorazo-
vých PET fľašiach a plechovkách spolu so 
zálohom 15 centov má každý obchodník 
na Slovensku. Povinnosť vykupovať tieto 
obaly späť a vracať spotrebiteľom záloh 
sa týka obchodníkov, ktorí majú predajnú 
plochu väčšiu ako 300 metrov štvorco-
vých. Obchodný systém Coop Jednota 
Slovensko tvorí 25 spotrebných družstiev, 
ktoré prevádzkujú 2 100 predajní, z kto-
rých sa do zálohovania muselo povinne 
zapojiť 321 obchodov. Zriadiť výkupné 
miesta jednorazových obalov pre svojich 

COOP JEDNOTA 
ROZŠÍRI DOBROVOĽNÉ 
VÝKUPNÉ MIESTA
Zákon o zálohovaní prijal parlament pred tromi rokmi. Hoci to spočiatku vyzeralo, že pandémia covidu-19 oddiali začiatok tejto zásadnej 

zmeny, nestalo sa tak a Slovensko zálohuje od začiatku tohto roka. Na mapu Európy sa zaradilo ako 11. krajina, kde spotrebitelia pri 

nákupe nápojov v PET fľašiach a plechovkách platia záloh, ktorý im pri ich vrátení spätne vyplatí obchodník. Samotnú infraštruktúru 

zálohovania budoval Správca zálohového systému, ktorý začal fungovať až vo februári minulého roka, a tak tento zložitý systém 

odštartoval po iba 10-mesačných prípravách. Odzrkadlilo sa to aj na tom, že niektoré procesy je potrebné doladiť.

zákazníkov však môžu aj menšie predajne 
dobrovoľne. Coop Jednota sa pri rozho-
dovaní, kde zriadi dobrovoľné odberné 
miesta, pozrela na viaceré dáta. Medzi 
nimi napríklad na predaj nápojov v PET 
fľašiach pred covidom i počas neho v kon-
krétnej predajni, kde sa daná prevádzka 
nachádza alebo či je v  jej blízkosti iné 
výkupné miesto. Dôležitý je aj koeficient 
návratnosti sklenených fliaš. „Ak zákazník 
prinesie viac vratných sklenených fliaš, 
ako v obchode zakúpil, existuje predpo-
klad, že tak bude robiť aj v prípade PET 

fliaš a plechoviek,“ vysvetľuje Margaréta 
Nosáľová, riaditeľka odboru marketingu 
Coop Jednoty Slovensko.

Následne pre vybraté predajne muse-
li zvoliť vhodný spôsob zberu obalov. 
Obchodníci sa môžu rozhodnúť pre ručný, 
poloautomatizovaný alebo automatizovaný 
zber. Správca zálohového systému schválil 
päť výrobcov zálohomatov, s ktorými Coop 
Jednota rokovala. Nasledovala technická 
príprava prevádzkových jednotiek, čo bola 
zložitá úloha aj vzhľadom na to, že predajne 
majú rôznorodú plochu, často sa nachá-
dzajú v zastavanom území, a teda nemajú 
možnosť zväčšiť svoje sklady.

ZAPOJILI SA STOVKY PREDAJNÍ
Ďalším krokom bola testovacia fáza. 
Spotrebné družstvá Coop Jednota 
Krupina, Nové Zámky, Senica a Čadca 
vlani testovali zálohomaty a počas toho 
zistili, čo je potrebné na zálohovaní v pre-
dajniach ešte doladiť. Coop Jednota pri-
pravila pre zálohomaty jednotný vizuál, 
v predajniach pribudli navigácie, ako sa 
k nim dostať i ako zálohovať. Na stránke 
jednotneekologicky.sk sieť zákazníkom 
vysvetľuje, ako triediť odpad a  ponúka 
aj kompletný zoznam predajní, kde sa 
jednorazové nápojové obaly vykupu-
jú. „Zákazníkov sme informovali, kde sú 
odberné miesta, v čase, keď Správca ešte 
takýto zoznam nekomunikoval,“ uvádza 
Margaréta Nosáľová.

V čase konania kongresu Samoška bolo 
na Slovensku približne 2 400 odberných 
miest, z  ktorých 1  100 vytvorila Coop 
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„RUČNÝ ZBER JE PRÁCNEJŠÍ.“
Časť kontrolného mechanizmu preberajú zamestnanci, ktorí musia kontrolovať, či je obal prázdny, 
nepoškodený, či je označený písmenom Z. Následne obal naskenujú a systém vyhodnotí, či ide 
o zálohovaný obal. Pri ručnom zbere sa skladuje prázdny vzduch, pretože obaly ostávajú neporu-
šené vo vreciach a zaberajú miesto v skladoch. Tento spôsob je prácnejší, ale vhodný pre predajne 
s menšími odbermi.

Margaréta Nosáľová, riaditeľka odboru marketingu, Coop Jednota Slovensko

Jednota. K povinným predajniam pridala 
aj 762 obchodov s  dobrovoľným výku-
pom. Kým v  predajniach s  povinným 
výkupom používa automatizovaný zber 
obalov, pri dobrovoľných miestach je to 
aj ručný zber.

„Názory družstiev na ručný zber sa líšia. 
Kým niekto hovorí, že je to veľmi prácne, 
napríklad, keď príde zákazník s dvoma 
vrecami fliaš a  v  predajni sú dve pre-
davačky, iné družstvá si ho pochvaľujú. 
Niektorí preto chcú prejsť na automatický 
zber, niektorí si ponechajú ručný,“ konšta-
tuje Margaréta Nosáľová.

Ako pokračuje, zálohovanie v sieti vítajú, 
pretože na ekológii im záleží, ale niekto-
ré procesy v  zberovom systéme si žia-
dajú zlepšenie. Kým v januári sa v Coop 
Jednote vyzbieralo 100-tisíc zálohova-
ných obalov, vo februári to boli dva milió-
ny, v marci desať miliónov a v apríli 20 
miliónov. „Logistika Správcu na to nebo-
la pripravená. Keď nefunguje logistika, 
nefunguje ani preplácanie manipulačných 
poplatkov,“ vysvetľuje.

VIAC MOŽNOSTÍ NA VRÁTENIE OBALOV
S prípravou predajní a zakúpením zálo-
homatov sú spojené aj vysoké náklady. 
Nákup strojov, úprava prevádzok a infor-
mačné polepy vyšli sieť na 17 miliónov 
eur, ktorých návratnosť rátajú asi na 
sedem rokov. 

Zriadenie výkupných miest podľa 
Margaréty Nosáľovej so sebou prináša 
vyššiu pracovnú vyťaženosť personálu, 
zvýšené nároky na hygienu, ako aj vyťa-
žovanie kapacít skladových priestorov. 
Napriek tomu Coop Jednota plánuje 

spustiť ďalšie dobrovoľné miesta. Na ich 
zriadenie sa pravidelne pýtajú aj zákazní-
ci, ktorí vo svojej blízkosti nemajú žiadne.

„Pokiaľ máme v  obci odberné miesto 
a v okolitých dedinách nie je nič, zákazní-
ci prichádzajú aj s vrecami. Potrebujeme 
teda rozložiť nápor do ďalších odberných 
miest,“ dodáva s tým, že pribudne od sto 
do dvesto odberných miest v ďalších pre-
dajniach siete.

Tatiana Kapitánová
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Zákon o  potravinách od svojho vzniku 
v roku 1995 prešiel nespočetným množ-
stvom novelizácií. Tá posledná, ktorá je 
účinná od prvého júla, prináša viace-
ro zmien pri predaji potravín po dátume 
minimálnej trvanlivosti, pokutách za 
pochybenia, ako aj povinnostiach spoje-
ných s propagáciou slovenských potra-
vín v reklamných letákoch. „Za posledné 
roky je to jedna z najvýznamnejších noviel, 
hlavne z  pohľadu zmiernenia sankcií. 

NAJVÄČŠIE ZMENY NOVELY ZÁKONA O POTRAVINÁCH
Minimálna hranica pokuty za opakované, tretie 
porušenie zákona pri najzávažnejších nedostat-
koch klesá z milióna na 4-tisíc eur.

Obchodník môže za špecifi ckých podmienok 
predávať konečnému spotrebiteľovi potraviny po 
dátume minimálnej trvanlivosti.

Ruší sa povinný polovičný podiel slovenských 
potravín v reklamných letákoch.

Po novom musí byť v reklamných letákoch vyjad-
rený percentuálny podiel zastúpenia slovenských 
potravín na celkovom počte propagovaných 
výrobkov.

Miliónové pokuty mali byť akýmsi bičom na obchodníkov, ktorým si ministri naháňali politické body. Najnovšia novela zákona o potravinách 

ich ruší a navyše dáva obchodníkom do rúk spôsob, ako bojovať s plytvaním potravinami. Slovensko sa zaraďuje k Česku či Rakúsku, kde sa 

potraviny po dátume minimálnej trvanlivosti môžu predávať už dávno.

Miliónové pokuty veľmi negatívnym spô-
sobom ovplyvňovali podnikateľské pros-
tredie na Slovensku,“ vysvetľuje Tamara 
Kohlmayerová, konateľka spoločnosti PPP 
Profit, ktorá pôsobí v konzultačnej a pora-
denskej oblasti potravinového práva.

Miliónové pokuty sa posledné roky ude-
ľovali za opakované porušenie zákona 
o  potravinách, ale nerozlišovali závaž-
nosť napríklad medzi predajom potravín 

po dátume spotreby, ktoré sa považujú 
za nebezpečné, a predajom potravín po 
skončení minimálnej trvanlivosti, ktoré sa 
môžu darovať na charitu. Štátne kontroly 
v minulosti udelili vyše tridsať miliónových 
pokút, ktoré sú predmetom súdnych spo-
rov. Po novom sa však minimálna sadzba 
za tretie porušenie ustanovení zákona 
v prípade najzávažnejších nedostatkov, 
za ktoré boli uložené opakované sankcie 
vždy do jedného roka, bude začínať nie 
na hranici milión eur, ale 4-tisíc eur. „Pre 
obchodníkov je to dobrá správa,“ tvrdí 
Tamara Kohlmayerová.

VÝROBKY BUDÚ MAŤ DLHŠÍ ŽIVOT
Predaj potravín po dátume minimálnej 
trvanlivosti navyše dostal touto novelou 
úplne nové pravidlá. Obchodník sa môže 
rozhodnúť, že ich bude za špeciálnych 
podmienok ďalej predávať konečnému 
spotrebiteľovi. Táto možnosť je už dávnej-
šie k dispozícii napríklad českým obchod-
níkom. Tamara Kohlmayerová si spomína, 
že keď pracovala na regionálnej veteri-

PLATIA NOVÉ PRAVIDLÁ
PRE PREDAJ POTRAVÍN
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So Z-BOXom ešte 
bližšie k zákazníkom
Zvýšte návštevnosť predajne 
a získajte nových zákazníkov 

www.packeta.sk

nárnej a potravinovej správe, jedna pani 
si už pred rokmi chcela otvoriť predajňu 
potravín, kde bude predávať potraviny po 
dátume minimálnej trvanlivosti. Jej argu-
mentom bolo, že v Prahe takéto obchody 
fungujú bežne.

Slovensko sa najnovším uvoľnením pra-
vidiel tiež zapojí do boja proti plytvaniu 
potravinami. Obchodníci môžu predávať 
potraviny po dátume minimálnej trvanli-
vosti, ak sú bezpečné, teda nie sú v nich 
žiadne škodce, plesne či hniloba, a nema-
jú známky vzbudzujúce odpor. Môžu tak 
urobiť len vo vlastných prevádzkach 
konečnému spotrebiteľovi. Teda nemôžu 
tieto potraviny predávať cez internet ani 
reštauráciám či vývarovniam a nesmú ich 
posunúť výrobcovi na spracovanie.

Potraviny musia byť odčlenené od bež-
ného sortimentu a jasne označené infor-
máciami, že ide o produkty po dátume 
minimálnej trvanlivosti a že ich senzorické 
vlastnosti môžu byť zmenené. Predávať 
sa môžu maximálne 45 dní od uplynutia 
dátumu minimálnej trvanlivosti, potom 

musia byť zlikvidované. Obchodník 
ich môže posunúť na kompost, výrobu 
krmív či do bioplynových staníc. Tamara 
Kohlmayerová pripomína, že od prvého 
januára budúceho roka nebude mož-
né potraviny likvidovať v  komunálnom 
odpade, preto obchodníci musia hľadať 
iné spôsoby.

VÄČŠIE PREDAJNE MUSIA  
OSLOVIŤ CHARITU
Predajne s predajnou plochou nad 400 
metrov štvorcových, ktoré sa rozhodnú 
predávať potraviny po dátume minimál-
nej trvanlivosti, majú o povinnosť navyše. 
Najneskôr 48 hodín predtým, než dajú tie-
to potraviny do predaja, ich musia ponúk-
nuť charite, s ktorou majú zmluvu, alebo 
ktorejkoľvek zo zoznamu charít uverej-
nených na stránke Štátnej veterinárnej 
a potravinovej správy SR. Ak ich charita 
odmietne alebo sa k  ponuke nevyjad-
rí, obchodník môže potraviny predávať. 
„Z tohto predaja sú však vyňaté niektoré 
potraviny, konkrétne vajcia, mäsové kon-
zervy či produkty, ktoré majú poškodený 
obal,“ hovorí Tamara Kohlmayerová.

Ak kontrola nájde potraviny po dátume 
minimálnej trvanlivosti na pultoch predaj-
ne medzi bežnými potravinami, neostane 
to bez trestu a udelí obchodníkovi sankciu 
minimálne 500 eur. „Dovolím si tvrdiť, že 
táto pokuta je pomerne vysoká. Výrobca, 
ktorý by sa rozhodol spracovávať potra-
viny po dátume minimálnej trvanlivosti, je 
sankcionovaný miernejšie než maloob-
chod, a to minimálnou sankciou 100 eur,“ 
uvádza Tamara Kohlmayerová.

Novela zákona rieši aj povinný podiel slo-
venských potravín v reklamných letákoch, 
ktorý Slovensku vyčítala aj Európska únia. 
Po novom už nemusia domáce produk-
ty tvoriť minimálne polovicu z propago-
vaných potravín. Zavádza sa však nová 
povinnosť – v letákoch musí byť informá-
cia, aký percentuálny podiel tvoria slo-
venské produkty z celkového množstva 
produktov. Tento údaj musí byť uvedený 
veľkosťou písma 8 milimetrov a musí byť 
dobre čitateľný.

Tatiana Kapitánová
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Potraviny sú dlhé roky označované EAN 
kódmi, ale v súčasnosti je k dispozícii via-
cero možností, ako zakódovať na obaly 
produktov potrebné informácie. Nezávislé 
združenie GS1 zoskupuje 4  500 firiem 
a vyvíja globálne štandardy pre obchodnú 
komunikáciu. Najznámejším štandardom 
je práve čiarový kód, no výrobcovia majú 
k dispozícii aj Databar, ktorý si už niektorí 
vyskúšali, ako aj DataMatrix, čiže 2D kód. 
„2D kódy ponúkajú výrobcom a predaj-
com veľké možnosti. Napríklad mana-
žovanie dátumov spotreby a minimálnej 
trvanlivosti,“ vysvetľuje senior konzultant 
GS1 Slovakia Peter Kolarovszki.

Ako pokračuje, otázkou je, či už dozrel 
čas na prechod z EAN kódov na 2D kódy. 
Technologicky je všetko pripravené, gene-
rovanie kódov aj ich tlač sú zvládnuté. 

DÔVODY NA ZMENU
Prečo prejsť na nový štandard? EAN kódy 
majú limitované použitie. „Často sa stretá-
vame s tým, že na obaloch je mix rôznych 
kódov. Je tam EAN, DataMatrix, ktorý 
potrebuje výrobca, potom QR kód, lebo 
výrobca chce komunikovať so zákazní-

2D KÓDY PRINÁŠAJÚ 
VIAC MOŽNOSTÍ

Na obale stačí jeden kód, ktorý dokáže 

niesť všetky potrebné informácie. Dátum 

spotreby či minimálnej trvanlivosti, krajinu 

pôvodu, šaržu i odkaz na webovú stránku. 

Hoci dlhé roky sú produkty označované EAN 

kódmi, práve 2D kódy poskytujú alternatívu.

kom, ďalší kód na interné použitie. Trošku 
veľa kódov, čo, samozrejme, pôsobí mätú-
co. GS1 preto prijalo celosvetovú straté-
giu na implementáciu 2D kódov,“ uvádza 
Peter Kolarovszki. 

2D kódy ponúkajú viacero možností. 
Ak obsahujú dátum spotreby a  dátum 
minimálnej trvanlivosti, zabránia predaju 
potravín po ich uplynutí a taktiež doká-
žu automaticky znižovať cenu. Ušetria 
tak čas personálu obchodu pri preliepaní 
cenoviek. Dá sa vďaka nim sledovať kra-
jina pôvodu výrobku, ako aj šarža výrob-
ku. V prípade sťahovania produktu sa táto 
informácia môže prepojiť s vernostnými 
kartami a  ľahko zistiť, kto si ich kúpil. 
Výhodou je, že číslo v súčasnosti zakódo-
vané v EAN kóde (GTIN) je rovnaké aj pri 
2D kóde, to znamená, že nie je potrebné 
nové zalistovanie produktu.

Po naskenovaní 2D kódu skenerom 
dochádza k interpretácii informácií v infor-
mačnom systéme. Na to, aby sa tak mohlo 
stať, je dôležité, aby informačný systém 
podporoval GS1 štandardy a  vedel si 
z kódu jednotlivé údaje vytiahnuť. Pri trans-
formácii z EAN kódov na 2D kódy sa dá 
hovoriť o dvoch spôsoboch. Prvý spôsob 
je mať dodatočné údaje zakódované pro-
stredníctvom aplikačných identifikátorov 
v 2D kóde (GS1 DataMatrix, GS1 QR kód) 
a druhým je vytvorenie štandardizovaného 

GS1 Digital linku, t. j. transformácia údajov 
z prvého spôsobu do tvaru štandardizo-
vanej webovej adresy a následné zakódo-
vanie do 2D kódu. Druhý spôsob slúži aj 
na priamu komunikáciu so spotrebiteľom, 
pretože vytvorená webová adresa fungu-
je ako odkaz na konkrétny výrobok. Na 
webovej stránke vie výrobca spotrebite-
ľovi poskytnúť dodatočné údaje o nutrič-
ných hodnotách, recepty, spotrebiteľské 
súťaže, čokoľvek. Dôležité je povedať, že 
ten istý kód by bolo možné skenovať aj 
u obchodníka pri pokladnici.

POSTUPNÝ PRECHOD
2D kód obsahuje oproti svojim predchod-
com viac informácií, no na obale zaberie 
menej miesta. Vďaka autokorekcii chýb, 
ktorú 2D kódy majú, je ľahšie čitateľný 
aj pri menšom poškodení. „2D kódy so 
sebou prinášajú množstvo prínosov a je 
na výrobcoch, respektíve obchodníkoch, 
ktoré z nich im dávajú zmysel v kontexte 
s ich výrobnými procesmi a oblasťou pod-
nikania,“ konštatuje Peter Kolarovszki.

Počas prechodného obdobia budú fungo-
vať EAN a 2D kódy podporujúce GS1 štan-
dardy paralelne. GS1 Global predpokladá, 
že do roku 2027 by mali v obchodnej komu-
nikácii prevažovať 2D kódy a obchodníci 
by mali vedieť nasnímať a vyhodnocovať 
údaje z 2D kódov. Združenie vytvára pra-
covnú skupinu, kde sú v prvej fáze pozvaní 
výrobcovia a obchodníci a neskôr techno-
logickí dodávatelia. GS1 Slovakia vybudo-
valo centrum pre vzdelávanie a inovácie, 
kde sa záujemcovia o túto problematiku 
dozvedia všetko potrebné.

Spoločnosť Pierre Baguette 2D kódy už 
implementovala do svojho výrobného 
procesu. Najprv si naštudovali, čo všetko 
nový kód dokáže, a potom komunikovali 
so zákazníkmi, aké informácie by chce-
li vedieť. Následne si firma zabezpečila 
hardvér a softvér, ktorý dokáže tlačiť tie-
to údaje, a verifikovala kódy v spolupráci 
s GS1 Slovakia. „Kódy sme verifikovali aj 
u odberateľov, či ich dokážu čítať, ale aj 
vo vlastnej výrobe, či obsahujú správne 
údaje,“ opisuje skúsenosti produktový 
technológ Pierre Baguette Samuel Klčo.

Tatiana Kapitánová
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Ceny, objemy, 
predaje

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

www.tapnovinky.sk

VAŠA DATABÁZA RÝCHLOOBRÁTKOVÉHO 
A SPOTREBNÉHO TOVARU

Mnoho ďalších noviniek 
nájdete na:

www.tapnovinky.sk

Trendy, vývoj, 
štatistiky

Každý mesiac všetky 
zaujímavé novinky 
v regáloch

PIVO
Ochutnaj nealko malinu, bazu a višňu 
s černicou v prevedení od Birellu
Limitovaná edícia Birellu s novými ovocnými 
príchuťami a ich chutnými kombináciami je tu! 
Príchutiam „Malina“ a „Baza“ so zníženým 
obsahom cukru* sa tešia priaznivci menej 
kalorických nealko nápojov. Kombinácia 
„Višňa & černica“ teší spotrebiteľov, ktorí radi 
skúšajú netradičné príchute. 

Plzeňský Prazdroj Slovensko, a. s.
 Pivovarská 9
 082 21  Veľký Šariš
+421 850 111 258
prazdroj@asahibeer.sk
www.prazdroj.sk

*o 30 % menej cukru

RASTLINNÉ PRODUKTY

Lahodná 100 % rastlinná alternatíva syra s príchuťou camembertu
Novinka Violife Le Rond s príchuťou camembertu je jemná a krémová.

 Upečte Le Rond v rúre alebo ho spojte so sušeným ovocím a krekrami 
spolu s vínom. Perfektný je aj pre milovníkov nakladaného hermelínu!  
Neobsahuje laktózu, lepok, sóju ani orechy, je vhodný aj pre ľudí 
trpiacich potravinovými intoleranciami. Navyše je obohatený o vitamín 
B12, ktorý hrá dôležitú úlohu v metabolizme každej bunky nášho tela.

careline.upfield@upfield.com
violifefoods.com/sk

Upfield Slovensko, spol. s r. o.
Vajnorská 100/B
831 04  Bratislava

VYBAVENIE
2D kódy – zmena označovania výrobkov v retaile 
Zmena typu čiarového kódu má prínosy pre celý dodávateľsko-odberateľský reťazec. 2D kódy obsahujú 
množstvo zakódovaných údajov na malej ploche. Základ pri 2D a EAN kódoch je rovnaký – je ním GTIN. 
Zakódovaním dodatočných údajov však GTIN dostáva iný rozmer.

GS1 Slovakia
Nanterská 23
010 08  Žilina

+421 415 651 185
info@gs1sk.org
www.gs1sk.org

VYBAVENIE

Menej je viac! Znížte počet zamestnancov v predajniach a zvýšte výkon!
Vyskúšajte jedinečné riešenie na ruku pre zamestnanca predajne, ktoré mu uľahčí a spresní prácu. 
Inteligentný softvér sleduje a riadi všetky procesy predajne, hodnotí efektivitu a upozorňuje na incidenty. 
Skvelá je aj podpora pre zastupiteľnosť zamestnancov, systém rýchlo „zaškolí“ a vedie nový aj pomocný 
personál. Merateľná efektivita procesov prináša okamžité zníženie nárokov na personál predajne. Máte viac 
ako 5 predajní? Neváhajte a kontaktujte nás!

KASO TECHNOLOGIES, s. r. o.                                                               
Dobšinského 18/A
811 05  Bratislava

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

MÄSO A ÚDENINY

Pikant slanina 
Pikant slanina je vyrobená z mäsových kúskov 
bôčika, bez kože a chrupaviek. Povrch je tvorený 
dekorom zo zmesi korenia (paprika, cesnak atď.), 
ktorá dodáva výrobku výnimočnú chuť. Výborne 
sa hodí k pivu i vínu a vhodná je i na obložené 
misy alebo na gril. Pikant slanina obsahuje 95 % 
bravčového boku a je bez lepku. 

Krásno Slovakia, s. r. o. 
Streženická 1697/45 
020 01  Púchov 
0800 004 216, +420 571 855 115  
objednavka@krasno.cz 
www.krasno.cz

2D KÓDY PRINÁŠAJÚ 
VIAC MOŽNOSTÍ




