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Děkujeme partnerům, kteří se připojili k jubilejnímu 10. ročníku jako první:

Technologie postupuje bleskovou rychlostí a obalový průmysl se snaží držet krok. Před námi je však ještě 
hodně dlouhá cesta. Obaly se musí jednoduše třídit a recyklovat, musí být efektivnější při prodeji produktů, 
lepší jako zdroj informací pro spotřebitele a musí se dát snáze navrhovat, objednávat a vyrábět. S rychlostí, 
kterou se svět pohybuje, je budoucnost obalů hned za rohem. Rozšířená realita, digitální značení, ekodesign, 
objednávání online, klimatická neutralita… Stručně řečeno, balení zítřka je tu skoro už dnes. Připojte se k nám 
na jubilejním 10. ročníku kongresu OBALKO, největšího setkání obalových profesionálů ve střední Evropě, 
a společně zaostříme na budoucnost balení.
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ÚVODNÍK

PALEC HORE!

PALEC DOLE!

Všetky 
názory 

a podnety 
vítam!

Pošlite 
mi e-mail 
alebo sa 
podeľte 
o svoje 
úvahy 
na našom 
webe!

tatiana.kapitanova@atoz.sk
www.tovarapredaj.sk

TATIANA KAPITÁNOVÁ, ŠÉFREDAKTORKA

PETR HŘÍBAL,
šéfredaktor Zboží&Prodej,
petr.hribal@atoz.cz

K eď som predne-
dávnom listovala 
leták, hľadala som 
akcie na potraviny, 
ktoré za posledné 
mesiace výrazne 

zdraželi. Ryžu, olej či maslo som v ňom 
síce nenašla, zrak mi však padol na 
neuveriteľnú vec, o ktorej existencii som 
doposiaľ ani len netušila. Nádoba na vý-
robu ľadu s pôvodnou cenovkou 150 eur 
bola v skvelej akcii len za 110 eur. Keďže 
doma máme spotrebič zvaný mraznička, 
nádobu som nekúpila, ale spomenula 
som si na množstvo zbytočností, 
ktoré sa nielen vyrábajú, predávajú, 
ale aj kupujú.

Hotdogovač, ryžovar, jogurtovač, prístroj 
na výrobu domácej cukrovej vaty, obal 
na banán, krájač hranolčekov a tak ďalej. 
Ak ich niekto použije aspoň raz za me-
siac, je úplne v poriadku, že si ich kúpi 
a má v domácnosti. Aj tá nádoba na vý-
robu ľadu sa zíde niekomu, kto potrebu-
je kocky ľadu do nápojov expresne rých-
lo každý večer a nemá doma mrazničku. 
No keby sme sa pozreli do domácností, 

MEDZITÝM 
V ČESKEJ REPUBLIKE...

Člověk je v podstatě sběrač, shromažďovač 
a uchovávač... Měl jsem nedávno příležitost si 
tento fakt ověřit při vyklízení bytu po původ-
ním majiteli. U některých věcí jsem se na 
docela dlouhou dobu pozastavil a přemýšlel, 
k čemu vlastně sloužily, jaký účel a význam 
pro dotyčného měly. Naprostá většina z nich 
skončila ve sběrném dvoře nebo v kontejne-
ru. Byl to smutný pohled i pocit. A to neje-
nom při uvědomění si toho, kolik peněz, síly 
a energie musel do vytvoření takové celoži-
votní sbírky vložit.

pravdepodobne by sme v nich našli veľa 
„vynálezov“, ktoré po počiatočnej 
eufórii zapadli prachom a sú zastr-
čené v tých najodľahlejších kútoch 
kuchynských liniek alebo jednoducho 
zavadzajú. Nám napríklad zavadzala 
mikrovlnka. Asi pred mesiacom sme ju 
presťahovali do pivnice a skúšame, či sa 
bez nej zaobídeme. Vyzerá to, že áno. 

Ekonomicky dobré časy nám dovolili na-
kupovať mnoho vecí, ktoré v skutočnosti 
vôbec nepotrebujeme. Dopriali nám plné 
košíky potravín, ktoré následne končia 
s prekročenými dátumami spotreby a mi-
nimálnej trvanlivosti v koši. Už niekoľko 
mesiacov infl ácia láme rekordy a možno 
zmení aj naše zmýšľanie a nákupné sprá-
vanie. Preto sa radšej než na haraburdy, 
ktoré zaberajú priestor, opäť začnime 
sústrediť na podstatné veci.

 Rárohy
 Priestor
 Kvalita

Pod nánosom
zbytočností
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Zdraželi všetky 
kategórie

 Priemerná hodnota spotrebného koša 
meraného spoločnosťou ppm factum sa 
v období jún – júl 2022 z výšila na 83,36 eur, 
čo v porovnaní s minulou periódou apríl – 
máj 2022 predstavuje nárast o 5,07 %, keď 
sa priemerná hodnota pohybovala na úrovni 
79,33 eur.

K navýšeniu cien došlo v ôsmich z deviatich sle-
dovaných obchodných reťazcov. Jedine v Met-
re došlo k poklesu cien o 0,52 %. V porovnaní 
s predchádzajúcim obdobím si zákazníci najviac 
priplatili za vybrané výrobky zo spotrebného koša 
v predajniach Tesco HM, kde došlo k výraznému 
navýšeniu cien v priemere o 7,76 %.

V období jún – júl 2022 zdraželi všetky sledované 
kategórie. Najvyššie zvýšenie si pripísal kozmetic-
ký a drogistický tovar, a to o 10,09 %. Koloniálne 
výrobky sa v sledovanom období predávali drah-
šie v priemere o 5,23 % aj napriek 8 % nárastu 
akciových cien a v kategórii čerstvých produktov 
sa ceny navýšili priemerne o 1,73 %. 

Okrem Metra, kde sa priemerná cena spotrebné-
ho koša pohybovala na úrovni 62,41 eur, mohli 
zákazníci najlacnejšie nakúpiť v Lidli za priemernú 
cenu 83,74 eur. 

TOP 10 POTRAVINÁRSKYCH KATEGÓRIÍ

(SR, Potraviny a obchody so zmiešaným tovarom s výnimkou Metra)

Medziročná zmena hodnoty predaja (05/2022 vs. 05/2021, v %)

TOP 10 NEPOTRAVINÁRSKYCH KATEGÓRIÍ

(SR, Potraviny a obchody so zmiešaným tovarom + drogérie s výnimkou Metra)

Medziročná zmena hodnoty predaja (05/2022 vs. 05/2021, v %)

5,07 %
 Priemerná hodnota spotrebného koša počas 
mesiacov jún a júl stúpla o 5,07 %.

83,36 eur

 Priemerná hodnota spot-
rebného koša v období jún – júl 
bola 83,36 eur.

Jogurty najviac propaguje Milk-Agro
 Najpropagovanejšími značkami bielych jogurtov sú Sabi (Milk-Agro, 20 %), Zvolenský 
(Zvolenská mliekareň, 13 %) a Milsy (6 %). V ovocných jogurtoch najvyšší reklamný výkon 
rovnako dosahujú značky Sabi (Milk-Agro, 20 %) a Zvolenský (Zvolenská mliekareň, 11 %) 
nasledované značkou Rajo (10 %). 

Viac než polovicu reklamného výkonu v kategórii 
raňajkových cereálií tvorí značka Nestlé (58 %) 
s odstupom nasledovaná značkami Bonavita 
(9 %) a Kubík (Maspex, 4 %).

V kategórii masla získal najvyšší reklamný výkon 
trojlístok značiek Rajo (22 %), Tami (Tatranská 
mliekareň, 14 %) a Sabi (Milk-Agro, 14 %). Naj-
propagovanejšou značkou šunky (bez ohľadu na 
konkrétny druh) je značka Berto (20 %) nasledo-
vaná značkami Krásno (7 %) a Tauris (7 %). Naj-
propagovanejšími značkami pečiva, odhliadnuc 
od privátnych značiek, sú Vamex (5 %), Penam 
(4 %) a PPC (Prievidzské pekárne a cukrárne, 
1 %). Propagácii čiernych čajov kraľuje Pigi čaj 
(Baliarne obchodu Poprad, 33 %), v bylinných ča-
joch stojí za viac než tretinou celkového reklam-
ného výkonu značka Bercoff (Klember, 35 %), 
v zelených (44 %) i ovocných (20 %) čajoch získa-
la najvyšší reklamný výkon značka Popradský čaj 
(Baliarne obchodu Poprad). Reklamným lídrom 
praženej kávy je značka Popradská káva (Baliarne 
obchodu Poprad, 30 %) nasledovaná značkami 
Jacobs (Jacobs Douwe Egberts, 13 %) a Corner 
(Lavazza, 11 %); v reklamnom výkone instantnej 
kávy hrá prím Nescafé (Nestlé, 43 %). 

Sabi 20 %
Zvolenský 11 %

Rajo 10 %
Milsy 7 %
Zott 7 %

Tami 6 %
Danone 5 %

Milko 2 %
Olma 2 %

Malý gazda 1 %
Müller 1 %

Ostatné 28 %

Najpropagovanejšie značky 
ovocných jogurtov
(Reklamný výkon v období 06/2021 – 05/2022)

Ďalšie dáta sledujte v dvojtýždennom 
newsletteri TaPnews a na www.tovarapredaj.sk

Máj priniesol medziročný nárast tržieb 
balených vôd 

Pivo 5,2 %

Liehoviny 2,9 %

Syr 0,9 %

 Čokoládové cukrovinky −3,6 %

 Sušienky a oblátky 1,3 %

 Balená voda 7,9 %

Káva 6,3 %

Mlieko 7,3 %

 Slané pochutiny 5,8 %

Víno* −3,2 %

*Elektronické dáta moderného trhu

 Papierové produkty 8,8 %

 Krmivo pre zvieratá 16,5 %

 Starostlivosť o vlasy 9,6 %

 Pracie prostriedky 9,4 %

 Starostlivosť o pleť 9,8 %

 Čistiace prostriedky −3,7 %

 Ústna hygiena 2,7 %

 Starostlivosť o dieťa 6,6 %

 Dekoratívna kozmetika 36,9 %

 Osobná hygiena 2,2 %

Vývoj cien spotrebného koša (v EUR)

22. 25. 27. 30.

Kraj 85,06 85,18 86,11 83,82
Coop Jednota 
Supermarket 86,03 79,57 92,50 89,17

Kaufland 81,62 84,08 88,52 88,57

Lidl 82,10 84,47 83,67 86,30

Metro 61,82 60,67 62,93 63,41
Coop Jednota 
Tempo 85,53 78,93 91,84 88,20

Terno Plus 85,24 84,61 84,53 87,03

Tesco Expres 89,30 86,45 92,03 92,35

Tesco HM 82,78 83,22 87,56 87,30

Vývoj cien v období 30. 5. 2022 – 31. 7. 2022
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trojlístok značiek Rajo (22 %), Tami (Tatranská 
mliekareň, 14 %) a Sabi (Milk-Agro, 14 %). Naj-
propagovanejšou značkou šunky (bez ohľadu na 
konkrétny druh) je značka Berto (20 %) nasledo-
vaná značkami Krásno (7 %) a Tauris (7 %). Naj-
propagovanejšími značkami pečiva, odhliadnuc 
od privátnych značiek, sú Vamex (5 %), Penam 
(4 %) a PPC (Prievidzské pekárne a cukrárne, 
1 %). Propagácii čiernych čajov kraľuje Pigi čaj 
(Baliarne obchodu Poprad, 33 %), v bylinných ča-
joch stojí za viac než tretinou celkového reklam-
ného výkonu značka Bercoff (Klember, 35 %), 
v zelených (44 %) i ovocných (20 %) čajoch získa-
la najvyšší reklamný výkon značka Popradský čaj 
(Baliarne obchodu Poprad). Reklamným lídrom 
praženej kávy je značka Popradská káva (Baliarne 
obchodu Poprad, 30 %) nasledovaná značkami 
Jacobs (Jacobs Douwe Egberts, 13 %) a Corner 
(Lavazza, 11 %); v reklamnom výkone instantnej 
kávy hrá prím Nescafé (Nestlé, 43 %). 

Sabi 20 %
Zvolenský 11 %

Rajo 10 %
Milsy 7 %
Zott 7 %

Tami 6 %
Danone 5 %

Milko 2 %
Olma 2 %

Malý gazda 1 %
Müller 1 %

Ostatné 28 %

Najpropagovanejšie značky 
ovocných jogurtov
(Reklamný výkon v období 06/2021 – 05/2022)

Ďalšie dáta sledujte v dvojtýždennom 
newsletteri TaPnews a na www.tovarapredaj.sk

Máj priniesol medziročný nárast tržieb 
balených vôd 

Pivo 5,2 %

Liehoviny 2,9 %

Syr 0,9 %

 Čokoládové cukrovinky −3,6 %

 Sušienky a oblátky 1,3 %

 Balená voda 7,9 %

Káva 6,3 %

Mlieko 7,3 %

 Slané pochutiny 5,8 %

Víno* −3,2 %

*Elektronické dáta moderného trhu

 Papierové produkty 8,8 %

 Krmivo pre zvieratá 16,5 %

 Starostlivosť o vlasy 9,6 %

 Pracie prostriedky 9,4 %

 Starostlivosť o pleť 9,8 %

 Čistiace prostriedky −3,7 %

 Ústna hygiena 2,7 %

 Starostlivosť o dieťa 6,6 %

 Dekoratívna kozmetika 36,9 %

 Osobná hygiena 2,2 %

Vývoj cien spotrebného koša (v EUR)

22. 25. 27. 30.

Kraj 85,06 85,18 86,11 83,82
Coop Jednota 
Supermarket 86,03 79,57 92,50 89,17

Kaufland 81,62 84,08 88,52 88,57

Lidl 82,10 84,47 83,67 86,30

Metro 61,82 60,67 62,93 63,41
Coop Jednota 
Tempo 85,53 78,93 91,84 88,20

Terno Plus 85,24 84,61 84,53 87,03

Tesco Expres 89,30 86,45 92,03 92,35

Tesco HM 82,78 83,22 87,56 87,30

Vývoj cien v období 30. 5. 2022 – 31. 7. 2022
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ÚVODNÉ SLOVO:

NADEŽDA MACHÚTOVÁ
PREZIDENTKA, 
ZVÄZ OBCHODU SR

CENOTVORBA V ČASE 
RASTÚCEJ INFLÁCIE 
•  Spotrebiteľské správanie sa za uplynulé 

viac ako dva roky zmenilo. Aké nové 
výzvy a príležitosti tento prelom prináša 
maloobchodníkom?  

•  Ako sa mení cena významných kategórií 
potravín?

•  Zamerajte sa na kľúčové výrobky 
a nastavenie ich cien

• Ako dnes pracovať s promóciami?  

JÚLIA KLUKANOVÁ
CONSULTANT, RETAIL SERVICES, 
NIELSENIQ

PAVOL ZAJAC
CLIENT BUSINESS PARTNER, 
RETAIL SERVICES, NIELSENIQ 

PANELOVÁ DISKUSIA: ZÁLOHOVANIE 
– AKO HO ZVLÁDAME? 
•  Aká je situácia v predajniach deväť 

mesiacov od spustenia?
• Špecifiká zberu v malých predajniach
• Ktoré problémy pretrvávajú? 

PRÍBEHY ÚSPEŠNÝCH 
MALOOBCHODNÍKOV 
VO VIDEOREPORTÁŽACH  
•  Prevádzkovatelia niekoľkých predajní 

nechajú nahliadnuť do kuchyně svojho 
podnikania

ELEKTRONICKÁ VEDÚCA PREDAJNE  
•  Využitie umelej inteligencie ako cesta 

k zvýšeniu efektivity a zníženiu počtu 
zamestnancov

•  Riadenie a optimalizácia interných 
procesov, práce s tovarom i zákazníkmi

•  Prípadová štúdia zavedenia systému 
i.MOnet v sieti supermarketov Fresh Plus   

JAROSLAV KLEIN
GENERÁLNY RIADITEĽ, 
KASO TECHNOLOGIES

RICHARD LABAŠ
PROKURISTA, LABAŠ

NENECHAJTE SI 
UJSŤ JEDINEČNÚ 
PRÍLEŽITOSŤ 
ZÍSKAŤ NOVÉ 
INFORMÁCIE 
A INŠPIRÁCIU 

5. – 6. 10. 2022
DOUBLETREE BY 
HILTON KOŠICE

17.30  REGISTRÁCIA
18.00 VEČERNÁ PÁRTY
•  Neformálne stretnutie maloobchodníkov, centrál MO aliancií, družstiev, 

veľkoobchodov a dodávateľov
•  Prezentácia partnerov pri stánkoch, možnosť nadviazania nových kontaktov, 

bohatý raut, hudobné vystúpenie 

8.00 – 9.00
REGISTRÁCIA, RANNÁ KÁVA, 
NETWORKING

8.00 – 16.30
PREZENTÁCIA PARTNEROV

ZLATÝ PARTNER: 

Ďakujeme partnerom, ktorí sa ako prví pripojili k jubilejnému kongresu Samoška

STRIEBORNÍ PARTNERI:

BRONZOVÍ 
PARTNERI:

PARTNER KÁVY: ŠPECIÁLNI 
PARTNERI: 

ODBORNÍ PARTNERI: 

MEDIÁLNI PARTNERI: ORGANIZÁTOR:ZÁŠTITA: 

TOMBOLA NA ZÁVER 

KONGRESU
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Najskôr pandémia, potom vojna len neďaleko od nás. Svet aj naše každodenné životy sa za 

posledné viac ako dva roky zmenili. Dlho sme dúfali, že sa všetko vráti do starých koľají, ale 

dnes už vieme, že sa tak nestane. Žijeme novú realitu, a to takmer vo všetkých oblastiach života, 

obchod nevynímajúc. Nové spotrebiteľské návyky sú pre obchodníkov výzvou a príležitosťou. 

Zároveň ale rastú ceny potravín, ekonomická situácia sa zhoršuje a ovplyvňuje nákupy 

zákazníkov. Ako s touto realitou pracovať, ako správne nastaviť ceny kľúčových výrobkov?  

Ako zefektívniť niektoré procesy v predajni? A ako riešiť komplikácie, ktoré prináša nielen  

nová doba, ale napríklad aj nová legislatíva?

AKO ČELIŤ NOVEJ REALITE?

PO VYŠE TROCH ROKOCH MIERI KONGRES  
SAMOŠKA KONEČNE NA VÝCHOD SLOVENSKA!

NEZMEŠKAJTE 20. PODUJATIE
TENTOKRÁT NA TÉMU

PRÍĎTE AJ VY DISKUTOVAŤ O NOVEJ REALITE V OBCHODE  
www.samoska-kongres.sk/registracia

5. – 6. 10. 2022
DOUBLETREE BY HILTON KOŠICE 
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Štyri obchodné centrá 
Max menia majiteľa

  Skupina pre maloobchodné nehnuteľ-
nosti Supernova pôsobí na slovenskom trhu 
od roku 2016 a nedávno získala svoje prvé 
objekty pre viacerých nájomníkov. Ide o štyri 
obchodné centrá známe pod názvom Max 
v krajských mestách Trnava, Trenčín, Nitra 
a v Poprade. Každé z nich zahŕňa obchodné 

priestory s rozlohou približne 15 000 metrov štvor-
cových, čo predstavuje celkový objem viac ako 
60 000 metrov štvorcových. Projekty sú súčasťou 
príslušných miestnych komunít už viac ako desať 
rokov. Ponúkajú širokú škálu obchodov, reštaurá-
cií, priestorov na podujatia a kiná. Hlavnými ná-
jomcami sú Billa, New Yorker, Kik, Tedi, Sinsay 
a Decathlon, tiež medzinárodní partneri a kiná 
Max. „Je skvelé, že sa nám podarilo urobiť tento 
krok a zaujať tak kľúčovú pozíciu v oblasti nehnu-
teľností v maloobchode na pre nás už piatom 
trhu,“ hovorí o nových akvizíciách Markus Ping-
gera, generálny riaditeľ spoločnosti Supernova. 

Parfuméria Douglas 
prišla do Nitry

  Parfuméria Douglas otvorila novú po-
bočku v nitrianskom obchodnom centre 
Mlyny. Celkovo ide o jedenástu pobočku spo-
ločnosti na Slovensku. Kamenné predajne sú 
pre parfumériu Douglas jedným z najpod-
statnejších prvkov, ako sa priblížiť svojim zá-
kazníkom.

Počas návštevy predajne zákazníkom s výberom 
pomôže odborne preškolený personál. Pred ná-
kupom si môžu tovar vyskúšať. K dispozícii je aj 
profesionálny make-up artista, ktorý zákazníkov 
nalíči a pomôže im s výberom produktov. Značky 
parfumérie sú dostupné iba v jej sieti. Dokopy sa 
v Česku a na Slovensku nachádza tridsať predajní.

„Otvorenie novej pobočky na Slovensku bolo jed-
ným z našich dlhodobých cieľov. Sieť predajní bu-
dujeme, aby sme kvalitu, na ktorej si Douglas za-
kladá, mohli poskytnúť čo najväčšiemu množstvu 
zákazníkov. Zážitok z osobnej návštevy predajne 
možno do online prostredia previesť len čiastočne, 
do budúcna preto plánujeme ďalšiu expanziu,“ 
hovorí Michal Kocman, managing director parfu-
mérií Douglas CZ & SK. Okrem pobočky v nitrian-
skom OC Mlyny sa na Slovensku nachádzajú pre-

dajne parfumérie aj v Bratislave, Košiciach, Prešove, 
Trnave a v Banskej Bystrici. Pôvodom nemecká 
parfuméria na český trh vstúpila v roku 2004 a na 
slovenský o trinásť rokov neskôr. 

Billa používa 
zelenšie nákupné 
košíky

  Aj taká samozrejmá vec ako nákupné ko-
šíky v obchode môže prispieť k zachovaniu 
zdravého životného prostredia. Spoločnosť 
Billa doposiaľ využívané nákupné košíky po-
stupne vymieňa za ich ekologickejšiu verziu, 
prioritne vyrobenú z recyklovaného plastu.

Nakupovať s ekologicky šetrnejšími košíkmi môžu 
zákazníci v prvých šiestich predajniach. Zloženie 
košíkov je zo 75 % až 95 % z recyklovaného 
polypropylénu. Vďaka tomu je ich ekologická 
stopa v porovnaní s bežnými košíkmi výrazne niž-
šia. „Uvedomujeme si, že prírodné zdroje nie sú 
neobmedzené, preto sa ich v najväčšej možnej 
miere snažíme chrániť a využívať efektívne. Vďaka 

novým nákupným košíkom z recyklovaného plastu 
predchádzame plytvaniu materiálmi a podporu-
jeme princípy obehového hospodárstva,“ pove-
dala hovorkyňa Billy Kvetoslava Kirchnerová. Nové 
nákupné košíky sú pevné, trvácne a odolné voči 
poškodeniu. Ich nosnosť je 20 kilogramov. Ná-
kupné košíky reťazec vymieňa postupne, pričom 
aktuálne využívané košíky ešte doslúžia svojmu 
účelu. Do konca tohto roka má sieť supermarketov 
v pláne vymeniť za ekologickejšiu verziu približne 
8 400 kusov nákupných košíkov v 34 svojich pre-
vádzkach. 

Žabka otvorila 
dvadsiatu prevádzku

  Franšízová sieť Žabka otvorila svoju jubi-
lejnú 20. prevádzku v Senici na Hviezdoslavo-
vej ulici. Prvá predajňa tejto značky začala na 
Slovensku fungovať v septembri 2020 v bra-
tislavskom Ružinove. Žabka chce do konca 
tohto roka otvoriť ďalšie desiatky predajní 
prevažne na západe krajiny. Sieť v Česku pre-
vádzkuje vyše 130 obchodov.

Po otvorení šiestich nových obchodov od začiatku 
tohto roka bude Žabka na Slovensku prevádzkovať 
dokopy dvadsať predajní. Nové obchody na rých-
ly nákup pribudli v Bratislave (Koliba, Petržalka), 
Senici, Senci, Nitre a v Trnave. „Teší nás, že na-
priek neľahkej pandemickej situácii počas ostat-
ných dvoch rokov, ktorá spôsobila výkyvy nielen 

v spotrebiteľskom správaní a pohybe zákazníkov, 
ale aj v dynamike schvaľovacích povolení, sa nám 
podarilo otvoriť už dve desiatky predajní Žabka,“ 
hovorí Miroslav Ďurana, šéf siete Žabka na Slo-
vensku. Ako dodáva, aj tento rok chcú pokračovať 
a otvoriť minimálne ďalších dvadsať nových pre-
vádzok. Aktuálne hľadajú nové priestory nielen na 
západe krajiny v Bratislave, Nitre, Trnave, Trenčíne, 
Stupave, Malackách, Dunajskej Strede, ale aj v Ži-
line a okolí.

Aké kritériá má Žabka pri výbere priesto-
rov a partnerov, sa dočítate v časopise 
 Tovar&Predaj 3 – 4/2021 na str. 20 a na 
www.tovarapredaj.sk v sekcii Rozhovory. 



Aktuálne správy nájdete na
www.tovarapredaj.sk/spravy

ČO SME VIDELI, POČULI, ZISTILI...
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Siete spúšťajú 
spoluprácu 
s Woltom

  Spoločnosť Billa aj spotrebné družstvo 
Coop Jednota Krupina sa spojili s doručova-
cou službou Wolt, aby vyhoveli zákazníkom, 
ktorí majú záujem o online nákup potravín.

Billa testuje spoluprácu s Woltom v Bratislave, 
konkrétne v šiestich predajniach nachádzajúcich 
sa v mestských častiach Ružinov, Nové Mesto, 
Dúbravka, Karlova Ves, Podunajské Biskupice 
a Petržalka. Používatelia nájdu v aplikácii široký 
sortiment potravín – od čerstvej zeleniny, ovo-
cia a pečiva cez mliečne a mäsové výrobky až po 
mrazené a trvanlivé potraviny. Ide o dovedna viac 
ako 2 500 produktov. O objednávky sa starajú 
pracovníci Billy, ktorí tovar vyberú a zabalia. V prí-
pade chladených a mrazených potravín ich kurié-
ri Woltu umiestnia pri prevoze do termoboxov 
s chladiacou zmesou.

„Sme veľmi radi, že niekoľko týždňov od spus-
tenia predaja nášho sortimentu cez Wolt si táto 
online služba našla množstvo priaznivcov. Kuriéri 
nosia zákazníkom domov najmä čerstvé potravi-
ny. Spoluprácou s platformou Wolt dokazujeme, 
že sme moderná spoločnosť pripravená vyhovieť 
požiadavkám moderného zákazníka. Rozširovanie 
portfólia e-commerce služieb patrí medzi naše naj-
väčšie priority v najbližších rokoch,“  povedal Arnd 
Riehl, generálny riaditeľ Billy na Slovensku.

Coop Jednota Krupina začala so službou donášky 
tovaru zákazníkom v spolupráci so službou Wolt 
v polovici júna. V rámci pilotného projektu plánu-
je spotrebné družstvo doručovanie zákazníkom 
v okolí piatich vybraných predajní v Banskej Bys-
trici a vo Zvolene. Zákazníci nájdu vo Wolt pre-
dajniach Coop Jednoty výber potravinového aj 
nepotravinového sortimentu zväčša slovenského 
pôvodu od domácich a lokálnych producentov. 
Spotrebné družstvo avizuje výber tovarov z viac 
ako 2 000 položiek.

„Tešíme sa, že máme príležitosť poskytnúť našim 
zákazníkom nový zážitok z nakupovania prostred-
níctvom platformy Wolt. Zákazníci budú môcť vy-
užiť služby donášky z pohodlia domova prostred-
níctvom prevádzok supermarketov na Záhonku 
a Námestí mládeže vo Zvolene a na Bernolákovej, 
Rudohorskej a Povstaleckej ulici v Banskej Bystrici,“ 
dopĺňa predseda predstavenstva družstva Jozef 
Vahančík.

Ako vníma Jozef Vahančík internetový 
 predaj, si prečítate v časopise 
Tovar&Predaj 9 – 10/2021 na str. 28 a na  
www.tovarapredaj.sk v sekcii Rozhovory. 

stvom verných zákazníkov, ktorí si zaslúžia 
nakupovať v komfortnejších a kultúrnejších pod-
mienkach,“ uviedol Štefan Mácsadi, predseda 
predstavenstva Coop Jednoty Nové Zámky.

Prevádzka pôsobí v obci Starý Tekov v nájme od 
roku 2006. Zbúraním starých priestorov predajne 
a odkúpením budovy získali z pôvodných 98 met-
rov štvorcových priestrannú predajnú plochu 
o výmere takmer 300 metrov štvorcových. Medzi 
vybavenie predajne patria elektronické cenovky, 
moderné obchodné zariadenie, nové LED osvet-
lenie a mraziarenské i chladiarenské boxy, ktoré 
spĺňajú najvyššie ekologické štandardy. Celková 
výstavba novej predajne prebiehala len päť me-
siacov. Prevažná časť investícií, zhruba 1 070 000 
eur, pokrývala stavebné práce. Zvyšok investícií 
v hodnote 310 000 eur smeroval do nového vy-
bavenia. Obmedzenie prevádzky, keď bolo po-
trebné predajňu úplne uzatvoriť, bolo minimali-
zované na pár dní. Coop Jednota Nové Zámky 
zabezpečila pre obyvateľov obce aj v čase staveb-
ných prác na novom supermarkete náhradné 
priestory v podobe dočasnej predajne, a to zrea-
lizovaním spojených kontajnerov, čím vznikol uni-
kátny predajný priestor. 

Packeta bude 
inštalovať boxy 
v predajniach 
Tesco a Lidl

  Packeta začala spoluprácu s obchod-
nými reťazcami Tesco a Lidl. V prvej fáze na-
inštaluje trinásť samoobslužných výdajných 
Z-Boxov do predajní Lidl a ďalších trinásť do 
predajní Tesco po celom Slovensku. Počas 
roka ich chce postupne zvyšovať približne 
na päťdesiat.

„Naším cieľom je byť čo najbližšie ľuďom. Malo-
obchodné prevádzky Lidl a Tesco sú výbornou 
možnosťou, ako rýchlo a jednoducho nakúpiť a sú-
časne si vyzdvihnúť zásielku. Plánujeme pokračo-
vať v expanzii v týchto sieťach a pripravujeme aj 
ďalšie podobné strategické spolupráce,“ konšta-
tuje Alexander Jančo, výkonný riaditeľ Packeta na 
Slovensku. Na obsluhu stačí mať nainštalovanú 
aplikáciu Packeta a zapnutý bluetooth. Po prí-
chode k boxu sa aplikácia pomocou technológie 
bluetooth sama automaticky spáruje a otvorí 
schránku s danou zásielkou. Cena za doručenie je 
rovnaká ako na iné výdajné miesto. 

Rastlinným reťazcom 
roka je Tesco

  Program Jem pre Zem zorganizoval veľký 
prieskum rastlinných výrobkov v piatich naj-
väčších reťazcoch na Slovensku. Z prieskumu 
vyplynulo, že zákazníci, ktorí chcú nakupovať 
tieto potraviny, majú najlepší výber v Tescu, 
Kauflande a v Lidli. Rastlinným reťazcom roka 
2022 sa stalo Tesco, ktoré porazilo minuloroč-
ného víťaza Kaufland. Tesco vyhralo v štyroch 
z piatich sledovaných kategórií a malo veľký nás-
kok pred konkurenciou vďaka svojej širokej po-
nuke rastlinných alternatív mlieka a mliečnych vý-
robkov. Okrem iného ponúkalo aj širokú paletu 
rastlinných alternatív jogurtov, pudingov a zmrz-
liny. „Čoraz viac ľudí volí rastlinnú stravu nielen zo 
zdravotných dôvodov, ale aj s ohľadom na životné 
prostredie. Veľmi nás teší získanie titulu Rastlinný 
reťazec roka 2022, pretože naším poslaním je pri-
nášať každý deň niečo navyše – pre zákazníkov, 
komunity i celú planétu. Chov zvierat sa významne 
podieľa na emisiách skleníkových plynov a zaberá 
väčšinu plochy, ktorú potrebujeme na produkciu 
jedla. Aj preto neustále rozširujeme vlastnú značku 
potravín len na rastlinnej báze, ktorá zákazníkom 
pomôže stravovať sa zdravšie, udržateľnejšie a za 
výhodné ceny,“ povedal komerčný riaditeľ Tesca 
Erik Šiatkovský. 

Coop Jednota má 
novú predajňu 
v Starom Tekove

  Spotrebné družstvo Coop Jednota Nové 
Zámky rozšírilo svoju sieť o 55. supermar-
ket. Ten pribudol v obci Starý Tekov. Zmo-
dernizovaný obchod ponúkne zákazníkom 
sortiment na predajnej ploche v rozmere 
necelých tristo metrov štvorcových. „Už dlh-
šiu dobu sme v obci Starý Tekov zvažovali vý-
stavbu nového supermarketu. Ide o obec s množ-
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Štyri obchodné centrá 
Max menia majiteľa

  Skupina pre maloobchodné nehnuteľ-
nosti Supernova pôsobí na slovenskom trhu 
od roku 2016 a nedávno získala svoje prvé 
objekty pre viacerých nájomníkov. Ide o štyri 
obchodné centrá známe pod názvom Max 
v krajských mestách Trnava, Trenčín, Nitra 
a v Poprade. Každé z nich zahŕňa obchodné 

priestory s rozlohou približne 15 000 metrov štvor-
cových, čo predstavuje celkový objem viac ako 
60 000 metrov štvorcových. Projekty sú súčasťou 
príslušných miestnych komunít už viac ako desať 
rokov. Ponúkajú širokú škálu obchodov, reštaurá-
cií, priestorov na podujatia a kiná. Hlavnými ná-
jomcami sú Billa, New Yorker, Kik, Tedi, Sinsay 
a Decathlon, tiež medzinárodní partneri a kiná 
Max. „Je skvelé, že sa nám podarilo urobiť tento 
krok a zaujať tak kľúčovú pozíciu v oblasti nehnu-
teľností v maloobchode na pre nás už piatom 
trhu,“ hovorí o nových akvizíciách Markus Ping-
gera, generálny riaditeľ spoločnosti Supernova. 

Parfuméria Douglas 
prišla do Nitry

  Parfuméria Douglas otvorila novú po-
bočku v nitrianskom obchodnom centre 
Mlyny. Celkovo ide o jedenástu pobočku spo-
ločnosti na Slovensku. Kamenné predajne sú 
pre parfumériu Douglas jedným z najpod-
statnejších prvkov, ako sa priblížiť svojim zá-
kazníkom.

Počas návštevy predajne zákazníkom s výberom 
pomôže odborne preškolený personál. Pred ná-
kupom si môžu tovar vyskúšať. K dispozícii je aj 
profesionálny make-up artista, ktorý zákazníkov 
nalíči a pomôže im s výberom produktov. Značky 
parfumérie sú dostupné iba v jej sieti. Dokopy sa 
v Česku a na Slovensku nachádza tridsať predajní.

„Otvorenie novej pobočky na Slovensku bolo jed-
ným z našich dlhodobých cieľov. Sieť predajní bu-
dujeme, aby sme kvalitu, na ktorej si Douglas za-
kladá, mohli poskytnúť čo najväčšiemu množstvu 
zákazníkov. Zážitok z osobnej návštevy predajne 
možno do online prostredia previesť len čiastočne, 
do budúcna preto plánujeme ďalšiu expanziu,“ 
hovorí Michal Kocman, managing director parfu-
mérií Douglas CZ & SK. Okrem pobočky v nitrian-
skom OC Mlyny sa na Slovensku nachádzajú pre-

dajne parfumérie aj v Bratislave, Košiciach, Prešove, 
Trnave a v Banskej Bystrici. Pôvodom nemecká 
parfuméria na český trh vstúpila v roku 2004 a na 
slovenský o trinásť rokov neskôr. 

Billa používa 
zelenšie nákupné 
košíky

  Aj taká samozrejmá vec ako nákupné ko-
šíky v obchode môže prispieť k zachovaniu 
zdravého životného prostredia. Spoločnosť 
Billa doposiaľ využívané nákupné košíky po-
stupne vymieňa za ich ekologickejšiu verziu, 
prioritne vyrobenú z recyklovaného plastu.

Nakupovať s ekologicky šetrnejšími košíkmi môžu 
zákazníci v prvých šiestich predajniach. Zloženie 
košíkov je zo 75 % až 95 % z recyklovaného 
polypropylénu. Vďaka tomu je ich ekologická 
stopa v porovnaní s bežnými košíkmi výrazne niž-
šia. „Uvedomujeme si, že prírodné zdroje nie sú 
neobmedzené, preto sa ich v najväčšej možnej 
miere snažíme chrániť a využívať efektívne. Vďaka 

novým nákupným košíkom z recyklovaného plastu 
predchádzame plytvaniu materiálmi a podporu-
jeme princípy obehového hospodárstva,“ pove-
dala hovorkyňa Billy Kvetoslava Kirchnerová. Nové 
nákupné košíky sú pevné, trvácne a odolné voči 
poškodeniu. Ich nosnosť je 20 kilogramov. Ná-
kupné košíky reťazec vymieňa postupne, pričom 
aktuálne využívané košíky ešte doslúžia svojmu 
účelu. Do konca tohto roka má sieť supermarketov 
v pláne vymeniť za ekologickejšiu verziu približne 
8 400 kusov nákupných košíkov v 34 svojich pre-
vádzkach. 

Žabka otvorila 
dvadsiatu prevádzku

  Franšízová sieť Žabka otvorila svoju jubi-
lejnú 20. prevádzku v Senici na Hviezdoslavo-
vej ulici. Prvá predajňa tejto značky začala na 
Slovensku fungovať v septembri 2020 v bra-
tislavskom Ružinove. Žabka chce do konca 
tohto roka otvoriť ďalšie desiatky predajní 
prevažne na západe krajiny. Sieť v Česku pre-
vádzkuje vyše 130 obchodov.

Po otvorení šiestich nových obchodov od začiatku 
tohto roka bude Žabka na Slovensku prevádzkovať 
dokopy dvadsať predajní. Nové obchody na rých-
ly nákup pribudli v Bratislave (Koliba, Petržalka), 
Senici, Senci, Nitre a v Trnave. „Teší nás, že na-
priek neľahkej pandemickej situácii počas ostat-
ných dvoch rokov, ktorá spôsobila výkyvy nielen 

v spotrebiteľskom správaní a pohybe zákazníkov, 
ale aj v dynamike schvaľovacích povolení, sa nám 
podarilo otvoriť už dve desiatky predajní Žabka,“ 
hovorí Miroslav Ďurana, šéf siete Žabka na Slo-
vensku. Ako dodáva, aj tento rok chcú pokračovať 
a otvoriť minimálne ďalších dvadsať nových pre-
vádzok. Aktuálne hľadajú nové priestory nielen na 
západe krajiny v Bratislave, Nitre, Trnave, Trenčíne, 
Stupave, Malackách, Dunajskej Strede, ale aj v Ži-
line a okolí.

Aké kritériá má Žabka pri výbere priesto-
rov a partnerov, sa dočítate v časopise 
 Tovar&Predaj 3 – 4/2021 na str. 20 a na 
www.tovarapredaj.sk v sekcii Rozhovory. 



Aktuálne správy nájdete na
www.tovarapredaj.sk/spravy



NEVYNECHAJTE

Ďalšie blížiace sa udalosti nájdete 
na www.tovarapredaj.sk/udalosti



8. 9. 2022
PRAHA

ČERPAČKA
10. kongres pre 
prevádzkovateľov 
čerpacích staníc

 Tohtoročné podujatie, ktoré sa uskutoční 
v septembri v Aquapalace Hoteli Prague, sa tema-
ticky zameria na budúcnosť čerpacích staníc. Pred-
určí ju pripravovaná legislatíva týkajúca sa naprí-
klad zákazu predaja vozidiel so spaľovacími 
motormi. Ako by sa na novú situáciu mali čerpačky 
adaptovať, kto bude ich zákazníkom a aké očaká-
vania bude mať? Práve na túto tému budú disku-
tovať zástupcovia odboru. 

www.kongrescerpacka.cz
+420 733 188 184
martina.kralova@atoz.cz

5. – 6. 10. 2022
KOŠICE

SAMOŠKA 
20. kongres na podporu 
slovenského obchodu

 Po viac ako troch rokoch sa kongres opäť vra-
cia do hotela DoubleTree by Hilton Košice. Najskôr 
pandémia, potom vojna len neďaleko od nás. Svet 
aj naše každodenné životy sa zmenili. Preto aj slo-
gan tohto podujatia znie: Ako čeliť novej realite? 
Nové spotrebiteľské návyky sú pre obchodníkov 
výzvou a príležitosťou. Zároveň však rastú ceny 
potravín, ekonomická situácia sa zhoršuje a ovplyv-
ňuje nákupy zákazníkov. Ako s touto realitou pra-
covať, ako správne nastaviť ceny kľúčových výrob-
kov? Ako zefektívniť niektoré procesy v predajni? 
A ako riešiť komplikácie, ktoré prináša nielen nová 
doba, ale napríklad aj nová legislatíva? Príďte aj vy 
diskutovať na kongres Samoška a nadviazať nové 
kontakty so slovenskými obchodníkmi a ich dodá-
vateľmi. 

www.samoska-kongres.sk 
+421 904 589 741 
izabela.bobulova@atoz.sk

13. – 14. 10. 2022
PRAHA

OBALKO
český a slovenský 
obalový kongres

 Technológie postupujú bleskovou rýchlosťou 
a obalový priemysel sa snaží držať krok. Obaly sa 
musia jednoducho triediť a recyklovať, musia byť 
efektívnejšie pri predaji produktov, lepšie ako zdroj 
informácií pre spotrebiteľa a musia sa dať ľahko 
navrhovať, objednávať a vyrábať. S rýchlosťou, kto-
rou sa svet pohybuje, je budúcnosť obalov hneď za 
rohom. Stručne povedané, balenie zajtrajška je tu 
skoro už dnes. Pripojte sa k nám na jubilejnom 10. 
ročníku kongresu Obalko, najväčšieho stretnutia 
obalových profesionálov v strednej Európe. 

www.obalko.cz 
+420 733 521 575 
terezia.radkova@atoz.cz

15. – 19. 10. 2022
PARÍŽ

SIAL
medzinárodný 
potravinársky veľtrh

 SIAL Paris 2022 ako spúšťač a hýbateľ ob-
chodných kontraktov ponúka v tomto ročníku je-
dinečný pohľad na trendy, ktoré menia svet potra-
vín, a predstavuje najlepšie inovácie zo všetkých 
kútov sveta. Ústrednou témou bude tento rok 
výzva „Osvojte si zmenu“.  

www.sialparis.com 
visit@sialparis.com

NDMOC 
529 Kč
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 Alessandro Pasquale, generálny riaditeľ 
a majiteľ firmy Mattoni 1873, sa stal prezi-
dentom Európskej asociácie výrobcov mine-
rálnych vôd (Natural Mineral Waters Europe, 
NMWE) so sídlom v Bruseli. NMWE sa zame-
riava na ochranu a propagáciu prírodných minerál-
nych a pramenitých vôd v Európe. V posledných 
rokoch kladie stále väčší dôraz na udržateľnosť 
podľa princípov cirkulárnej ekonomiky. 

 Jaroslav Fotul sa stal riaditeľom divízie 
predaja veľkoobchodnej spoločnosti Kon-
-Rad. Na tomto mieste nahradí Helenu Adam-
covú, ktorá po dlhých rokoch prijala novú výzvu. 
Jaroslav Fotul prichádza z firmy Danubius, kde po-
sledný rok pôsobil na pozícii business directora. 

Predtým takmer 22 rokov rozvíjal svoju kariéru vo 
veľkoobchodnej spoločnosti Labaš. Na pozícii exe-
cutive director jej pomohol napredovať takmer od 
počiatku pri budovaní značiek ako napríklad Bala, 
Labaš, Fresh či Fresh Plus. 

 Spoločnosť UPS vymenovala Kim Ruym-
bekeovú za prezidentku pre oblasť východ-
nej Európy (East Europe). Stala sa tak prvou 
ženou na tejto pozícii. Vo svojej novej funkcii 
bude zodpovedná za balíkové operácie na jednom 
z najrýchlejšie rastúcich trhov v Európe, za plnenie 
rastúcich požiadaviek e-commerce a za zaistenie 
lepšieho prepojenia regiónu s kľúčovými export-
nými trhmi v Európe a vo svete. 

 Spoločnosť Pivovary Staropramen priví-
tala na vedúcej pozícii právneho oddelenia 
a firemných záležitostí Luciu Kováčovú. Pred-
tým pôsobila ako legal director spoločnosti Tesco 
pre strednú Európu a má veľké medzinárodné skú-
senosti z právnej oblasti. 

 Novou finančnou riaditeľkou spoločnosti 
Plzeňský Prazdroj sa stala Karina Přibylová. 
Nahradila tak Davida Udala, ktorý sa presu-
nul na pozíciu riaditeľa pre distribúciu a plá-
novanie. Karina Přibylová prichádza zo spoloč-

 Do čela Mall Group sa posúva skúsený 
manažér Jakub Střeštík. Pozície managing 
director sa ujíma zo svojej roly chief commer-
cial officer, ktorú zastával posledné dva roky. Do-
terajší CEO Mall Group Jan Hanuš sa rozhodol vo 
svojej funkcii ku koncu júla skončiť. 

POVÝŠENIA

PRÍCHODY


Viac personálnych zmien nájdete 
na www.tovarapredaj.sk

nosti Procter & Gamble, kde pracovala posledných 
19 rokov na rôznych pozíciách v rámci oddelení 
financií, v posledných rokoch ako senior riaditeľka 
skupiny pre komerčné finančné služby a finančné 
plánovanie pre strednú Európu. 

 Na pozíciu CEO technologicko-logistickej 
spoločnosti DoDo pre Českú republiku a Slo-
vensko, ktorú zastával súčasný COO skupiny 
DoDo Group Martin Marek, prichádza Ivo Ve-
líšek. Ten doteraz pôsobil v spoločnosti MOL 
Česká republika. V novej funkcii bude mať na sta-
rosti ďalšie upevnenie pozície DoDo na českom 
a slovenskom trhu, rozvoj nových projektov a akvi-
zíciu nových klientov z radov retailerov a e-shopov. 
Prioritou bude tiež vzdelávanie trhu s ohľadom na 
dôležitosť kvalitnej logistiky poslednej míle či udr-
žateľnosť a efektivitu v doručovaní. 

EMAIL MARKETING
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musia jednoducho triediť a recyklovať, musia byť 
efektívnejšie pri predaji produktov, lepšie ako zdroj 
informácií pre spotrebiteľa a musia sa dať ľahko 
navrhovať, objednávať a vyrábať. S rýchlosťou, kto-
rou sa svet pohybuje, je budúcnosť obalov hneď za 
rohom. Stručne povedané, balenie zajtrajška je tu 
skoro už dnes. Pripojte sa k nám na jubilejnom 10. 
ročníku kongresu Obalko, najväčšieho stretnutia 
obalových profesionálov v strednej Európe. 

www.obalko.cz 
+420 733 521 575 
terezia.radkova@atoz.cz

15. – 19. 10. 2022
PARÍŽ

SIAL
medzinárodný 
potravinársky veľtrh

 SIAL Paris 2022 ako spúšťač a hýbateľ ob-
chodných kontraktov ponúka v tomto ročníku je-
dinečný pohľad na trendy, ktoré menia svet potra-
vín, a predstavuje najlepšie inovácie zo všetkých 
kútov sveta. Ústrednou témou bude tento rok 
výzva „Osvojte si zmenu“.  

www.sialparis.com 
visit@sialparis.com

NDMOC 
529 Kč

Dokonalý úvod do
světa PLAYMOBIL

Starter Packs jsou ideálním 
vstupem do herního světa 

PLAYMOBIL. Jsou vhodné jako 
dárek v průběhu celého roku a 
patří k oblíbeným produktům, 
které najdete v různorodých 

prodejnách s možností získání 
dodatečné marže.      

Nic není nemožnéNic není nemožné
PLAYMOBILPLAYMOBIL

V případě zájmu nás kontaktujte na: 
Livia_Cadova@playmobil.de, 

+420 722 986 755
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Vychutnajte si 
bezdymové leto
Revolučná elektronická cigareta IQOS VEEV
prišla už aj na Slovensko.

KOMERČNÁ PREZENTÁCIA

 K horúcemu letu neodmysliteľne patrí relax, chutný drink a pohoda. 
U dospelých fajčiarov je to aj cigareta. Ak však nechcú obťažovať svoje okolie 
nevábnym cigaretovým dymom, poteší ich absolútny hit sezóny – bezdymová 
elektronická cigareta IQOS VEEV. 

Novinku priniesla spoločnosť Philip Morris In-
ternational s cieľom vytvoriť svet bez cigareto-
vého dymu a ponúknuť dospelým fajčiarom, 
ktorí nechcú alebo nevedia prestať fajčiť, me-
nej rizikovú alternatívu ku klasickým cigare-
tám. S prvým bezdymovým zariadením na 
zahrievanie tabaku IQOS sa slovenskí dospe-
lí fajčiari stretli už pred piatimi rokmi. Novin-
ke IQOS VEEV s inteligentnou technológiou 
MESH™ sa potešia tí, ktorí uprednostňujú za-
riadenia na báze vapingu.

BEZDYMOVÉ ALTERNATÍVY 
PRINÁŠAJÚ MENŠIE RIZIKO 

Aj keď ideálnym riešením je, aby fajčiari úplne 
prestali s používaním tabaku a nikotínu, zba-
viť sa tohto návyku nedokáže každý. Väčšina 
škodlivých látok pri klasických cigaretách vzni-
ká pri samotnom horení tabaku. Bezdymové 
alternatívy, ako sú elektronické cigarety alebo 
zariadenia na báze nahrievania tabaku IQOS, 
tabak nespaľujú, ale iba nahrievajú. V dô-
sledku toho neprodukujú cigaretový dym ani 
decht, uvoľňujú iba vodnú paru, teda aerosól. 
Produkujú tak v priemere o viac ako 95 % 
nižšie množstvo škodlivých chemických látok 
v porovnaní s klasickými cigaretami.1 Ďalšou 
dobrou správou je, že eliminujú problém pa-

sívneho fajčenia, ktorým fajčiar pri klasických 
cigaretách ohrozuje svoje okolie. Bezdymové 
výrobky tak ponúkajú dospelým fajčiarom kla-
sických cigariet lepšiu, menej rizikovú alterna-
tívu. Nie sú však úplne bez rizika, keďže dodá-
vajú telu nikotín, ktorý je návykový. 

HIT TOHTO LETA 
– INTELIGENTNÉ VAPOVANIE 

Elektronická cigareta IQOS VEEV bola navrh-
nutá vo Švajčiarsku a je výsledkom dlhoročné-
ho vedeckého výskumu a vývoja. V porovna-
ní so zariadením na zahrievanie tabaku IQOS 
funguje na princípe odparovania e-kvapaliny 
s obsahom nikotínu, a to pomocou inteligent-
nej technológie IQOS VEEV MESH™. Na roz-
diel od tradičného systému knôtu a cievky, 
ktorý používajú bežné elektronické cigarety, 
je nahrievač v neustálom kontakte s e-kva-
palinou v náplni, čo používateľovi zabezpe-
čuje konzistentnú chuť. Inteligentné digitál-
ne ovládače kontrolujú hladinu e-kvapaliny 
a v prípade, že príliš klesne, zariadenie vyp-

nú. Táto technológia je navrhnutá tak, aby 
zabránila prehriatiu a spálenej chuti. Inteli-
gentná je aj mobilná aplikácia určená pre sys-
témy iOS a Android, cez ktorú sa dá nastaviť 
napríklad veľkosť oblaku aerosólu, vybrať typ 
vibrácie alebo elektronickú cigaretu na diaľku 
jednoducho uzamknúť či zablokovať. Nabíja 
sa pomocou USB-C kábla za menej ako 35 
minút.2 Pri nečinnosti sa sama vypne, aby si 
šetrila  batériu.

BEZPEČNÁ MANIPULÁCIA, 
RÝCHLE NABÍJANIE 

Obsah náplní pre IQOS VEEV nie je možné 
upravovať, čo zabraňuje manipulácii s e-kva-
palinou a zaručuje tak ich bezpečnosť. Použí-
vateľ presne vie, aký je obsah náplne, nakoľ-
ko sa do uzatvoreného systému vkladajú iba 
štandardizované náplne priamo od výrobcu. 
Na výber má aktuálne sedem rôznych príchu-
tí. Dizajnom IQOS VEEV poteší najmä dámy. 
Tvarom a veľkosťou dokonale padne do ruky 
a zmestí sa aj do listovej kabelky. 

1  Zdroj: Zníženie hladiny širokej škály škodlivých chemických látok (okrem nikotínu) v porovnaní s dymom z referenčnej 

cigarety (3R4F). Dôležitá informácia: IQOS VEEV nie je bez rizika. Dodáva nikotín, ktorý je návykový.

2  Pre optimálny výkon nabíjania používajte napájací kábel a adaptér IQOS, ktoré sú súčasťou balenia.
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ČO SME VIDELI, POČULI, ZISTILI...

INFORMAČNÁ PASÁŽ

Poznámky
z Táninho
     blogu

Ďalšie ponožky 
v problémoch
 Ešte len nedávno vysvitlo, že slovenská firma 
Dedoles, ktorá vyrástla hlavne vďaka ponožkám, sa 
dostala do problémov. V lete sa zas s prosbou o po-
moc na svojich zákazníkov obracajú aj Fusakle. Na 
svojom facebookovom profile píšu, že ťažké obdo-
bie koronakrízy, následky vojny, inflácia a zdražova-
nie energií i materiálov majú silný negatívny vplyv 
aj na nich a bojujú s ťažkosťami. Fusakle pritom 
dávajú prácu stovkám ľudí po celom Slovensku, vy-
rábajú vo väčších aj menších rodinných firmách, 
ktoré sú od nich závislé a rozvíjajú tak domáci tex-
tilný priemysel. Ako píšu, každá jedna objednávka 
a n ákup sú pre nich existenčne dôležité. 

Primark v e-shope
 Digitálna doba napreduje a aj odporcovia in-
ternetového predaja postupne menia svoje 
názory. Primark je fenomén lacnej 
módy, ktorý stavia gigantické ka-
menné prevádzky. Ale aj túto 
írsku sieť poznačili pande-
mické reštrikcie, ktoré 
zatvárali prevádzky. Pri-
mark najnovšie v rámci 
skúšobnej prevádzky 
ponúkne dvetisíc pro-
duktov pre deti for-
mou služby click & 
collect, ktorá bude 
dostupná v 25 obcho-
doch na severozápade 
Anglicka. Vedenie spo-
ločnosti však uviedlo, že 
test nie je súčasťou plánu 
sprístupniť celý sortiment 
v e-shope. Online predaj chcú vy-
užívať selektívne a veria, že keď si zá-
kazník príde vo vybraných obchodoch vyzdvihnúť 
objednávku, nakúpi aj na mieste. 

Alchýmia v rúre
 Neviem, či som už spomínala, ale úplne som 
prepadla pečeniu. Vždy som k nemu mala pozitív-
ny vzťah, ale piecť tri koláče alebo zákusky týžden-
ne by sa dalo nazvať buď obžerstvo, alebo ozaj 
seriózna záľuba. Aj preto som sa nedávno ocitla 
na kurze pečenia makrónok. Skúšala som ich už aj 
doma a hoci chuť bola výborná, na vzhľade bolo 
treba ešte popracovať. Pracovali sme v dvojčlen-
ných skupinkách a inštruktorka nám všetko pod-
robne vysvetľovala. Ale. V podstate nikomu mak-
rónky nevyšli tak, aby sa dali nafotiť na titulku 
časopisu o pečení. Faktorov, ktoré ovplyvňujú vý-
sledok, je totiž pri tomto zákusku nespočetne veľa. 
Od papiera na pečenie cez techniky miešania ces-
ta, použitých surovín, rúry až po vlhkosť vzduchu 
v miestnosti. Jednoducho – alchýmia. 

Opäť vyššie ceny
 Posledné mesiace sme si zvykli na to, že Štatis-
tický úrad SR ohlási každý mesiac stále vyššiu inflá-
ciu. Tá júnová sa vyšplhala na úroveň 13,2 %, čo 

znamená, že nepretržite rastie už jeden a pol roka. 
Kým v júni minulého roka bola ešte na úrovni 
2,9 %, v júni tohto roka sa dostala na maximum za 
posledných 22 rokov. Rástli ceny takmer všetkých 
položiek spotrebného koša, medzimesačne naďalej 
najmä potraviny, pohonné hmoty a stavebné ma-
teriály. Ceny dvoch najvýznamnejších výdavkových 
položiek slovenských domácností, teda potravín 
a nákladov na bývanie, boli medziročne vyššie 
takmer o 20 %. 

Klobučníkov hrad
 Jedna z najznámejších kníh od škótskeho spi-
sovateľa A. J. Cronina rozpovedá príbeh o živote 
a úpadku rodiny klobučníka Jamesa Brodieho. 
Klobučníkov hrad je ponuré dielo, v ktorom sa či-
tateľ musí pýtať, prečo bol autor k svojim posta-
vám taký krutý. Za ich smutné životy však môže 
práve obchodník, ktorý si myslel, že mu nikto ne-

siaha ani po päty. Na čo napokon doplatil aj 
jeho vlastný obchod. Keď vedľa neho 

otvorili obchodný dom s konku-
renčnou predajňou klobúkov, 

absolútne odmietal akokoľ-
vek inovovať svoje podni-

kanie. Nechcel výklad, 
rekonštrukciu predajne 
a dokonca ani zmeniť 
svoj arogantný prí-
stup k zákazníkom. 
Myslel si, že ho na-
vždy budú držať nad 
vodou kontakty s vyš-

šou spoločnosťou. Hl-
boko sa mýlil a napokon 

škaredo popálil. 

Bomba v obchode
 Tak toto som zažila po prvýkrát. Keď som 
v kníhkupectve vyberala pre kamarátku pohľadnico-
vé blahoželanie k uzavretiu manželstva, z reproduk-
torov sa ozval veľmi pokojný hlas: „Prosím, opustite 
priestory obchodného domu, v budove je požiar.“ 
V prvej sekunde mi napadlo, či to nie je náhodou 
iba cvičenie, ale potom mi došlo, že ako inak než 
pokojne by sa mala takáto vec oznamovať. Okam-
žite som pustila z ruky pohľadnicu a kráčala k naj-
bližšiemu východu. Nejaký predavač pred vchodom 
do svojej prevádzky utrúsil, že asi niekto nahlásil 
bombu. Nech to bolo akokoľvek, človek nemôže 
vedieť, čo sa deje a aké to môže mať následky, pre-
to ma zarazili rôzne reakcie ľudí. Väčšina návštevní-
kov centra vychádzala von, niektorí však ešte na-
rýchlo vbiehali do obchodu, aby si stihli kúpiť niečo 
životne dôležité. A jedna pani iba sedela na gauči na 
chodbe a nerušene si ťukala do telefónu. 

Vtip mesiaca
 V železiarstve zvoní telefón: „Včera som si 
u vás kúpila podprsenku, vymeníte mi ju?“ „Pod-
prsenku? To máte asi zlé číslo!“ odpovedá prekva-
pený predavač. „A pre čo iné by som ju asi chcela 
vymeniť?“ 

 Kontaktujte Tatianu:
tatiana.kapitanova@atoz.sk

Leto či zima?
 Vysoké teploty nie sú nič pre 
mňa. Toto leto to len potvrdzuje a dá 
sa predpokladať, že budúce roky ne-
budú o nič lepšie. Keď je zima, člo-
vek sa môže naobliekať, ale čo robiť 
v takýchto horúčavách? Asi nič, iba 
čakať v tieni, kým prejdú. 



Vychutnajte si 
bezdymové leto
Revolučná elektronická cigareta IQOS VEEV
prišla už aj na Slovensko.

KOMERČNÁ PREZENTÁCIA

 K horúcemu letu neodmysliteľne patrí relax, chutný drink a pohoda. 
U dospelých fajčiarov je to aj cigareta. Ak však nechcú obťažovať svoje okolie 
nevábnym cigaretovým dymom, poteší ich absolútny hit sezóny – bezdymová 
elektronická cigareta IQOS VEEV. 

Novinku priniesla spoločnosť Philip Morris In-
ternational s cieľom vytvoriť svet bez cigareto-
vého dymu a ponúknuť dospelým fajčiarom, 
ktorí nechcú alebo nevedia prestať fajčiť, me-
nej rizikovú alternatívu ku klasickým cigare-
tám. S prvým bezdymovým zariadením na 
zahrievanie tabaku IQOS sa slovenskí dospe-
lí fajčiari stretli už pred piatimi rokmi. Novin-
ke IQOS VEEV s inteligentnou technológiou 
MESH™ sa potešia tí, ktorí uprednostňujú za-
riadenia na báze vapingu.

BEZDYMOVÉ ALTERNATÍVY 
PRINÁŠAJÚ MENŠIE RIZIKO 

Aj keď ideálnym riešením je, aby fajčiari úplne 
prestali s používaním tabaku a nikotínu, zba-
viť sa tohto návyku nedokáže každý. Väčšina 
škodlivých látok pri klasických cigaretách vzni-
ká pri samotnom horení tabaku. Bezdymové 
alternatívy, ako sú elektronické cigarety alebo 
zariadenia na báze nahrievania tabaku IQOS, 
tabak nespaľujú, ale iba nahrievajú. V dô-
sledku toho neprodukujú cigaretový dym ani 
decht, uvoľňujú iba vodnú paru, teda aerosól. 
Produkujú tak v priemere o viac ako 95 % 
nižšie množstvo škodlivých chemických látok 
v porovnaní s klasickými cigaretami.1 Ďalšou 
dobrou správou je, že eliminujú problém pa-

sívneho fajčenia, ktorým fajčiar pri klasických 
cigaretách ohrozuje svoje okolie. Bezdymové 
výrobky tak ponúkajú dospelým fajčiarom kla-
sických cigariet lepšiu, menej rizikovú alterna-
tívu. Nie sú však úplne bez rizika, keďže dodá-
vajú telu nikotín, ktorý je návykový. 

HIT TOHTO LETA 
– INTELIGENTNÉ VAPOVANIE 

Elektronická cigareta IQOS VEEV bola navrh-
nutá vo Švajčiarsku a je výsledkom dlhoročné-
ho vedeckého výskumu a vývoja. V porovna-
ní so zariadením na zahrievanie tabaku IQOS 
funguje na princípe odparovania e-kvapaliny 
s obsahom nikotínu, a to pomocou inteligent-
nej technológie IQOS VEEV MESH™. Na roz-
diel od tradičného systému knôtu a cievky, 
ktorý používajú bežné elektronické cigarety, 
je nahrievač v neustálom kontakte s e-kva-
palinou v náplni, čo používateľovi zabezpe-
čuje konzistentnú chuť. Inteligentné digitál-
ne ovládače kontrolujú hladinu e-kvapaliny 
a v prípade, že príliš klesne, zariadenie vyp-

nú. Táto technológia je navrhnutá tak, aby 
zabránila prehriatiu a spálenej chuti. Inteli-
gentná je aj mobilná aplikácia určená pre sys-
témy iOS a Android, cez ktorú sa dá nastaviť 
napríklad veľkosť oblaku aerosólu, vybrať typ 
vibrácie alebo elektronickú cigaretu na diaľku 
jednoducho uzamknúť či zablokovať. Nabíja 
sa pomocou USB-C kábla za menej ako 35 
minút.2 Pri nečinnosti sa sama vypne, aby si 
šetrila  batériu.

BEZPEČNÁ MANIPULÁCIA, 
RÝCHLE NABÍJANIE 

Obsah náplní pre IQOS VEEV nie je možné 
upravovať, čo zabraňuje manipulácii s e-kva-
palinou a zaručuje tak ich bezpečnosť. Použí-
vateľ presne vie, aký je obsah náplne, nakoľ-
ko sa do uzatvoreného systému vkladajú iba 
štandardizované náplne priamo od výrobcu. 
Na výber má aktuálne sedem rôznych príchu-
tí. Dizajnom IQOS VEEV poteší najmä dámy. 
Tvarom a veľkosťou dokonale padne do ruky 
a zmestí sa aj do listovej kabelky. 

1  Zdroj: Zníženie hladiny širokej škály škodlivých chemických látok (okrem nikotínu) v porovnaní s dymom z referenčnej 

cigarety (3R4F). Dôležitá informácia: IQOS VEEV nie je bez rizika. Dodáva nikotín, ktorý je návykový.

2  Pre optimálny výkon nabíjania používajte napájací kábel a adaptér IQOS, ktoré sú súčasťou balenia.
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Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:

... /...

S tarý Otec sa rozhodol v lete 
zavrieť štyri predajne. Sieť 
dopláca na to, že ju strach 
z inflácie pripravil o časť 

zákazníkov. Napriek tomu verí, že stále do-
káže presvedčiť dostatok spotrebiteľov, aby 
siahali po poctivých potravinách. Do kon-
ca roka totiž otvorí dve predajne v nových 
l okalitách.

Inflácia niekoľko mesiacov láme rekordy. 
Ako vás to ovplyvňuje?

Momentálne ťaháme za kratší koniec. Nezačalo sa 
to potravinami, ale slovami. Najväčší predajca na 
Slovensku hovorí, že má najlepší pomer kvality 
a ceny. To, samozrejme, nehovorí nič o tom, akú 
má kvalitu, ale o tom, čo najviac Slovákov chce. 
A to sú lacné produkty. V skutočnosti medzi kvali-
tou a cenou nie je taká vysoká korelácia, ako je 
každý presvedčený. Človek sa môže skutočne dob-
re najesť za malé peniaze. Ale je pravda, že sa dá 
urobiť lacná potravina, ktorá naozaj nie je dobrá. 
Spotrebiteľ preto musí premýšľať, hľadať a infor-
movať sa.

Nie všetci o to majú záujem.

Už od začiatku som sa snažil vytvoriť pre ľudí ob-
chod, kde nad tým nemusia rozmýšľať. Kde prekro-
čia prah dverí a budú si istí, že v potravinách nie sú 
stužené tuky, látky spôsobujúce hyperaktivitu detí 
či antibiotiká. Veľká sieť to nevie zabezpečiť, lebo 
ani 90-percentná šunka nie je 90-percentná šunka. 
Záleží totiž na tom, z čoho je tých 90 percent.

Ako na váš koncept reagujú zákazníci?

Doposiaľ to šlo, teda do minulého roka. Budovali 
sme si cieľovú skupinu, ktorá rozumela nášmu prí-
stupu. Urobili sme šialené veci pre to, aby sme si 
boli istí potravinami, ktoré predávame. Pôvodne 

sme nechceli vyrábať nič, ale rozprával som sa 
s mäsiarom o klobásach. Pýtal som sa ho, prečo sú 
tam fosfáty. Vraj, aby sa rozvinula bielkovina 
a mäso držalo viac pokope. Prečo je tam vita-
mín C? Aby klobása neoxidovala. Prečo je tam 
sóda bikarbóna? Lebo od vitamínu C je chuť kys-
lejšia a musí ju zneutralizovať. Hovorím si, to pred-
sa nie je normálne. Normálna klobása je z mäsa, 
cesnaku, červenej papriky, čierneho korenia a soli. 
Toto spôsobilo, že sme sa pustili do výroby.

Hovoríte, že to šlo do minulého roka. 
Čo sa zmenilo?

V decembri minulého roka sa rozohrala hra 
o ceny. Ak reťazec, ktorý má najväčší trhový po-
diel, urobí anketu, kto má najlepší pomer ceny 
a kvality, zvíťazí. Pochopiteľne, keďže si jeho zá-
kazníci myslia, že robia správny nákup. Lenže je 
chybné z toho vyvodzovať závery o kvalite ponú-
kaných produktov. Najhoršie je, že pod vplyvom 
mediálnej hystérie z inflácie ľudia, ktorí si dopo-
siaľ cenu nevšímali, si dnes myslia, že musia na-
kupovať lacné potraviny. To spôsobilo, že nám 
dramaticky klesol počet zákazníkov. Snažíme sa 
predávať vysokokvalitné potraviny v atmosfére, 
keď sa ľudia boja, že umrú od hladu.

Predpokladám, že tlak prichádza aj zo strany 
dodávateľov.

Každý týždeň mi niekto zavolá, že zdražuje. Naprí-
klad dodávateľ múky. Pýtam sa ich prečo. Veď 
v skladoch majú obilie, ktoré si zožali vlani a teraz 
ho iba melú na múku. Ako jedni z posledných ro-
bíme makovú plnku z maku. Keď sme dodávateľo-
vi zariadení povedali, že chceme mlynček na mak, 
tak netušil, že niečo také existuje. Všetci výrobcovia 
pečiva nakupujú makovú plnku, ktorá je vyrobená 
z vylisovaného maku, pretože makový olej vykupu-
je farmaceutický priemysel. A tak sme v pasci. Keď 
nám zavolá producent maku a povie, že mak ide 
hore o 30 percent, tak nemáme na výber.

Ako vám stúpli náklady vo výrobe?

Šialene. Mliekareň je v permanentnej strate. Teraz 
nám vypršala v mäsovýrobe zmluva na elektrinu, 
čo znamená, že nám poskočia náklady na energie 
na dvojnásobok.

Do akej miery ste zvýšené náklady premietli 
do spotrebiteľských cien?

Naši zákazníci si kúpia najviac produktov v cene od 
dvoch do štyroch eur. Ale problém je, že trojeuro-
vý produkt dnes nie je ten istý čo pred rokom, pre-
tože si to už nevieme dovoliť. Napríklad mrkvové 
šatôčky predáme za rovnakú cenu na gram v po-
lovičnom balení, pretože ich cena stúpla nad tri 
eurá, čím sa dostali do zóny, keď ich už ľudia ne-
budú kupovať. Takto si ich môžu kúpiť aj ľudia, 
ktorým stačí menší počet. Znižuje sa nám vnútorná 
marža aj počet zákazníkov.

Cena a kvalita 
súvisia menej, 

než si ľudia 
myslia

Ľudia, ktorí si 
doposiaľ cenu 
nevšímali, si 
dnes myslia, že 
musia kupovať 
lacné potraviny.

STRETNUTIE

Hans Faltys

Tatiana Kapitánová, tatiana.kapitanova@atoz.sk

Vyštudoval Elektrotechnickú fakultu na Slovenskej technickej univerzite, 
ale celý život sa venuje budovaniu malých firiem. Pred desiatimi rokmi sa 
rozhodol založiť sieť potravín, kde zákazníci nebudú musieť čítať etikety, 
lebo budú vedieť, že tam nenájdu potraviny s nepotrebnými aditívami. Reťazec 
Starý Otec sa časom pustil aj do výroby vlastných pekárenských, mäsových 
a mliečnych produktov, aby tieto požiadavky dokázal ľahšie splniť.
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S tarý Otec sa rozhodol v lete 
zavrieť štyri predajne. Sieť 
dopláca na to, že ju strach 
z inflácie pripravil o časť 

zákazníkov. Napriek tomu verí, že stále do-
káže presvedčiť dostatok spotrebiteľov, aby 
siahali po poctivých potravinách. Do kon-
ca roka totiž otvorí dve predajne v nových 
l okalitách.

Inflácia niekoľko mesiacov láme rekordy. 
Ako vás to ovplyvňuje?
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Slovensku hovorí, že má najlepší pomer kvality 
a ceny. To, samozrejme, nehovorí nič o tom, akú 
má kvalitu, ale o tom, čo najviac Slovákov chce. 
A to sú lacné produkty. V skutočnosti medzi kvali-
tou a cenou nie je taká vysoká korelácia, ako je 
každý presvedčený. Človek sa môže skutočne dob-
re najesť za malé peniaze. Ale je pravda, že sa dá 
urobiť lacná potravina, ktorá naozaj nie je dobrá. 
Spotrebiteľ preto musí premýšľať, hľadať a infor-
movať sa.

Nie všetci o to majú záujem.

Už od začiatku som sa snažil vytvoriť pre ľudí ob-
chod, kde nad tým nemusia rozmýšľať. Kde prekro-
čia prah dverí a budú si istí, že v potravinách nie sú 
stužené tuky, látky spôsobujúce hyperaktivitu detí 
či antibiotiká. Veľká sieť to nevie zabezpečiť, lebo 
ani 90-percentná šunka nie je 90-percentná šunka. 
Záleží totiž na tom, z čoho je tých 90 percent.
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Doposiaľ to šlo, teda do minulého roka. Budovali 
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stupu. Urobili sme šialené veci pre to, aby sme si 
boli istí potravinami, ktoré predávame. Pôvodne 

sme nechceli vyrábať nič, ale rozprával som sa 
s mäsiarom o klobásach. Pýtal som sa ho, prečo sú 
tam fosfáty. Vraj, aby sa rozvinula bielkovina 
a mäso držalo viac pokope. Prečo je tam vita-
mín C? Aby klobása neoxidovala. Prečo je tam 
sóda bikarbóna? Lebo od vitamínu C je chuť kys-
lejšia a musí ju zneutralizovať. Hovorím si, to pred-
sa nie je normálne. Normálna klobása je z mäsa, 
cesnaku, červenej papriky, čierneho korenia a soli. 
Toto spôsobilo, že sme sa pustili do výroby.

Hovoríte, že to šlo do minulého roka. 
Čo sa zmenilo?

V decembri minulého roka sa rozohrala hra 
o ceny. Ak reťazec, ktorý má najväčší trhový po-
diel, urobí anketu, kto má najlepší pomer ceny 
a kvality, zvíťazí. Pochopiteľne, keďže si jeho zá-
kazníci myslia, že robia správny nákup. Lenže je 
chybné z toho vyvodzovať závery o kvalite ponú-
kaných produktov. Najhoršie je, že pod vplyvom 
mediálnej hystérie z inflácie ľudia, ktorí si dopo-
siaľ cenu nevšímali, si dnes myslia, že musia na-
kupovať lacné potraviny. To spôsobilo, že nám 
dramaticky klesol počet zákazníkov. Snažíme sa 
predávať vysokokvalitné potraviny v atmosfére, 
keď sa ľudia boja, že umrú od hladu.

Predpokladám, že tlak prichádza aj zo strany 
dodávateľov.
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klad dodávateľ múky. Pýtam sa ich prečo. Veď 
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ho iba melú na múku. Ako jedni z posledných ro-
bíme makovú plnku z maku. Keď sme dodávateľo-
vi zariadení povedali, že chceme mlynček na mak, 
tak netušil, že niečo také existuje. Všetci výrobcovia 
pečiva nakupujú makovú plnku, ktorá je vyrobená 
z vylisovaného maku, pretože makový olej vykupu-
je farmaceutický priemysel. A tak sme v pasci. Keď 
nám zavolá producent maku a povie, že mak ide 
hore o 30 percent, tak nemáme na výber.

Ako vám stúpli náklady vo výrobe?

Šialene. Mliekareň je v permanentnej strate. Teraz 
nám vypršala v mäsovýrobe zmluva na elektrinu, 
čo znamená, že nám poskočia náklady na energie 
na dvojnásobok.

Do akej miery ste zvýšené náklady premietli 
do spotrebiteľských cien?

Naši zákazníci si kúpia najviac produktov v cene od 
dvoch do štyroch eur. Ale problém je, že trojeuro-
vý produkt dnes nie je ten istý čo pred rokom, pre-
tože si to už nevieme dovoliť. Napríklad mrkvové 
šatôčky predáme za rovnakú cenu na gram v po-
lovičnom balení, pretože ich cena stúpla nad tri 
eurá, čím sa dostali do zóny, keď ich už ľudia ne-
budú kupovať. Takto si ich môžu kúpiť aj ľudia, 
ktorým stačí menší počet. Znižuje sa nám vnútorná 
marža aj počet zákazníkov.

Cena a kvalita 
súvisia menej, 
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Ľudia, ktorí si 
doposiaľ cenu 
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Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:

Tieto idú na dračku!
Mrkvové šatôčky sa radia 
medzi bestsellery siete.

Vyrábame poctivé potraviny
Najmladšia z výrob Starého Otca je mliečna výroba, 
ktorá produkuje jogurty, tvaroh a maslo.

Chuť ako od babičky
Predajne ponúkajú mnoho výrobkov 
podľa tradičných receptúr.

Kvások si pestujú sami
Starý Otec používa v pekárni 
vlastný kvások.

Aby zákazníci nemuseli čítať
Sieť si dodávateľov vyberá 
podľa zloženia ich produktov, 
ako aj technológie výroby.

Kvalitné zloženie 
nesie dobrú chuť
Špekáčiky Starého Otca 
neobsahujú mleté kože 
a chrupavky.

Na predajnej ploche s Hansom Faltysom:spolumajiteľ siete Starý Otec
Hans Faltys,
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Vášho zákazníka si však predstavujem 
ako človeka, ktorý hľadá poctivé potraviny 
a dokáže si za ne priplatiť. Čo sa stalo?

Obchodné systémy, ktoré sú založené na nízkej 
cene, nechutne zneužili situáciu tak, že sme všetci 
zblbnutí. Bojíme sa, že umrieme od hladu a chodí-
me nakupovať najlacnejšie produkty. Všetky veľké 
siete boli nútené urobiť to isté. Všetci nám tvrdia, 
že sa nedokážeme slušne najesť za málo peňazí, čo 
je čistá lož.

Starý Otec má predajne iba v Bratislave. 
Súvisí to s kúpnou silou hlavného mesta?

Nesúvisí, ide o efektivitu logistiky. Keby sa svet vy-
víjal tak ako v minulom roku, boli by sme pokračo-
vali do Trnavy a ďalej. V súčasnej situácii však bu-
deme musieť opustiť nejaké predajné miesta. 
Naším plánom je prežiť.

Ktoré prevádzky to budú?

V lete zavrieme štyri predajne, a to na Dolných Ho-
noch, Herlianskej ulici a v komplexoch Rozadol 
a SkyPark. Ten by sme zavreli tak či tak, je to mŕtve 
miesto, pretože v tých bytoch nikto nebýva. Na je-
seň zas otvoríme ďalšie dve predajne, a to v Jarov-
ciach a Záhorskej Bystrici, čiže ich budeme mať 22.

Nie je riskantné otvárať nové predajne?

Je, ale už tam máme podpísané kontrakty.

Bude zatváranie predajní pre vás znamenať 
aj zníženie výroby?

Momentálne hľadáme tretie strany na odber. Čo 
stratíme v našich obchodoch, azda predáme syner-
gickým partnerom. Už teraz dodávame pečivo do 
niektorých predajní Tesca a mliečne výrobky do 
Kauflandu.

Skúšali ste e-shop alebo rozvoz potravín 
donáškovými službami?

To je rieka, do ktorej permanentne vstupujeme 
a zakaždým z nej s veľkými stratami vystúpime. 
E-shop sme vyskúšali už asi trikrát, skúšali sme spo-
luprácu s Boltom. Jednoducho to nejde. Ľudia si 
veľmi ťažko kúpia mäsový produkt, ktorý nevideli. 
Môžete si objednať balené, trvanlivé potraviny. 
Ibaže nám tvoria 50 percent produkty, ktoré si 
sami vyrábame.

Toto je trochu filozofická otázka, ale máme 
tu pandémiu a infláciu. Aký z týchto udalostí 
vzíde maloobchod a zákazník?

Schudobnieme. Podľa mňa dosť. Ak to bude o po-
lovicu, naozaj budeme rozmýšľať, ako čo najlepšie 
uvariť zemiaky. Otázka je, či aj malý koncept do-
káže povedať ľuďom „nejedzte zlé potraviny, lebo 
zomriete“. Verím, že áno. Čo by podľa Hansa Faltysa 

mala robiť vláda s infláciou, sa 
dočítate na www.tovarapredaj.sk

Bez čoho z obchodu 
neodídem: 

To by som nemal hovoriť. Bez 
Coca-Coly Zero, lebo som od nej 
závislý, ale nemyslím si, že je to 
zdravé. V našej predajni nie je 

žiadna vec s umelým sladidlom. 
To je prvá vec, ktorú 

kontrolujeme.

Aký som zákazník: 
Som mimoriadne 

verný. Keď raz vojdem 
do Baumaxu a majú, čo 

chcem, nikdy z neho 
neodídem.

Čo ma na 
nakupovaní baví/

nebaví:
Jediná vec, ktorá ma môže 

baviť, je, že získam, čo 
chcem. Nebavia ma fronty 

pri pokladniciach.

Môj najobľúbenejší 
obchod:

Starý Otec v Slnečniciach. 
Tento výber súvisí 

s diaľnicou.

Akým spôsobom 
nakupujem: 

Offline. Mám však v garáži 
vláčik a veci k nemu 

nakupujem na internete, 
všetko ostatné v kamenných 

obchodoch.

S kým 
najčastejšie/

najradšej 
nakupujem:
S manželkou.
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Mrkvové šatôčky sa radia 
medzi bestsellery siete.

Vyrábame poctivé potraviny
Najmladšia z výrob Starého Otca je mliečna výroba, 
ktorá produkuje jogurty, tvaroh a maslo.

Chuť ako od babičky
Predajne ponúkajú mnoho výrobkov 
podľa tradičných receptúr.

Kvások si pestujú sami
Starý Otec používa v pekárni 
vlastný kvások.

Aby zákazníci nemuseli čítať
Sieť si dodávateľov vyberá 
podľa zloženia ich produktov, 
ako aj technológie výroby.
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N estáva sa často, aby sa verejne 
diskutovalo o nevydarených 
obchodných rokovaniach. Keď 
začiatkom prázdnin oznámila 
spoločnosť Tauris Group, že od-

chádza z predajní nemeckého reťazca Kaufland, po-
ukázala na problém, na ktorý môžu naraziť mnohé 
dlhoročné partnerstvá. Nájsť kompromis a dohod-
núť sa na cene totiž v súčasnosti nie je vôbec ľahké. 
Aj preto sa spotrebitelia musia pripraviť na to, že 
sortiment na pultoch predajní nielen dražie, ale sa aj 
obmieňa. A keď boli zvyknutí, že si v Kauflande ku-
pujú Zipser šunku od Taurisu, teraz ju tam nenájdu.

Pandémia, klimatická kríza, drahšia práca i pohon-
né hmoty. Keď sa spojí viacero rozhodujúcich fak-
torov v rovnakom čase, je z toho celosvetové zdra-
žovanie potravín, ktorému čelí od konca minulého 
roka aj slovenský trh. K tomu sa pridala vojna na 
Ukrajine, ktorá priliala olej do horiaceho ohňa. Vý-
sledkom je enormný rast nákladov a inflácia, ktorá 
láme každý mesiac rekordy. Štatistický úrad SR 
uvádza, že v júni došlo k medziročnému nárastu 
cien o 13‚2 %, pričom potraviny a nealkoholické 
nápoje zdraželi o 17‚9 %.

Kaufland bez Taurisu 
a Ryby Košice

Spoločnosť Tauris Group zdôvodnila stiahnutie 
svojich výrobkov značiek Tauris a Ryba Košice z re-
gálov nemeckého diskontu tým, že ich k tomu 
prinútil tlak Kauflandu na nízke ceny. Výrobca ho-
vorí, že ceny nezdvíha účelovo. „Do cenotvorby 
primárne vstupuje a priamo ju ovplyvňuje faktor 
enormného zdražovania poľnohospodárskych ko-
modít, korenín, oleja, čriev či pomocného a oba-
lového materiálu, ktoré sú potrebné pre našu vý-
robu, a, samozrejme, aj nákup energií a palív, 
ktorých ceny pre neistotu spôsobenú vojnou do-

Tatiana Kapitánová, tatiana.kapitanova@atoz.sk

sahujú rekordné úrovne,“ vysvetlil generálny riadi-
teľ Tauris Group Richard Duda.

Príkladom je rybná surovina. Podľa Taurisu cena za 
filety z aljašskej tresky vzrástla o 50 %, na čo majú 
vplyv sankcie voči Rusku či nechuť výrobcov naku-
povať lacnejšie tresky z Číny. Ich výhodná cena 
totiž má svoju daň. Ryby sú niekoľkokrát zamrazo-
vané a tamojšia legislatíva umožňuje, aby sa 
k spotrebiteľovi dostala ryba, ktorá strávila aj štyri 
roky v mraziacom boxe. Sadzby energií sú zas me-
dziročne vyššie o 300 %. „Ten, kto dokáže znižo-
vať ceny, to nemôže robiť bez toho, aby nezasaho-
val do overených receptúr a úmyselne tak 
neznižoval kvalitu a čerstvosť svojich výrobkov – 
iba ak by chcel dobrovoľne spáchať ekonomickú 
samovraždu,“ uviedol Richard Duda.

Proti týmto tvrdeniam sa Kaufland rázne ohradil. 
„Naša spoločnosť si plne uvedomuje aktuálnu ná-
ročnú situáciu na trhu a vníma zvyšovanie nákla-
dov, energií a pohonných látok. Kvalita produktov 
je a aj vždy bola a bude v Kauflande na prvom 
mieste a je vyslovenou nepravdou, že by sme po-
žadovali jej zníženie,“ vyhlásil hovorca obchodnej 
siete Samuel Machajdík. Zároveň pokračoval, že 
nežiadali od výrobcu zníženie aktuálne dohodnu-
tých dodávateľských cien. „Akceptovali sme určité 
navýšenie dodávateľských cien, ale nie v takej ex-

trémnej miere, ako ho navrhovala skupina Tauris 
Group,“ dodal.

K problému sa dokonca vyjadrilo aj ministerstvo 
pôdohospodárstva, u ktorého sa údajne zhromaž-
ďujú informácie o tom, že tradiční slovenskí potra-
vinári majú problémy s dodávaním tovaru najmä 
do obchodnej siete Kaufland, ktorá podľa nich 
preferuje cenovú politiku pred kvalitou potravín. 
„Cenová politika obchodníkov nemôže víťaziť nad 
kvalitou potravín! Rázne preto apelujem na spolo-
čenskú zodpovednosť obchodníkov, a to najmä 
v tejto dobe, keď potravinári a farmári čelia enor-
mným nárastom vstupov pri svojej činnosti,“ uvie-
dol minister Samuel Vlčan.

Kaufland zas zamrzelo, že sa agrorezort vyjadril 
k situácii bez toho, aby ho požiadal o stanovisko. 
„Konanie ministerstva reťazec znepokojuje o to 
viac, že dlhodobá podpora slovenských dodávate-
ľov a rozširovanie podielu slovenských výrobkov 
v sortimente patrí k prioritám Kauflandu. V tomto 
smere realizuje už niekoľko rokov viacero úspeš-
ných aktivít,“ uvádza sieť vo svojom stanovisku.

Okrem mediálnej prestrelky je však hmatateľným 
výsledkom tohto sporu o ceny fakt, že spotrebite-
lia si produkty od slovenského výrobcu nekúpia 
v Kauflande. Nájdu ich však v sieťach Coop, CBA, 
Fresh, Billa, Tesco a v Tauris Mäsiarstvach u Býka.

Investičný dlh 
potravinárov

Rokovanie o cene je podľa predsedu Slovenskej 
aliancie moderného obchodu Martina Krajčoviča 
štandardným obchodným vzťahom medzi dodáva-
teľmi a odberateľmi. V každom priemyselnom 

„Postrehli sme aj nových zákazníkov, ktorí doteraz predajňu nenavštevovali. 
Pri tom, ako vrátia obaly, tu aj nakúpia, čomu sa veľmi tešíme,“ konštatuje vedúca prevádzky Alžbeta Sauková 
z COOP Jednoty v Ľubietovej.

Rovnakú skúsenosť majú aj v predajni COOP Jednota v Divíne v okrese Lučenec. Práve vďaka zálohomatu 
pribudli podľa vedúcej prevádzky Miloty Šúttovej aj noví zákazníci z okolia. „Zákazníci sú veľmi spokojní 

s možnosťou vrátiť obaly v obci Divín a využívajú to aj obyvatelia okolitých obcí,“ hovorí.

Odkedy je v predajniach COOP Jednota v Ľubietovej a Divíne zálohomat na odber PET � iaš 
a plechoviek, zákazníci ich nemusia odvážať do blízkeho väčšieho mesta.

ZÁLOHOMAT ZVYŠUJE SPOKOJNOSŤ ZÁKAZNÍKOV 
AJ NÁVŠTEVNOSŤ PREDAJNÍ
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TÉMA VYDANIA

 rozohrala 
súboj o ceny

Inflácia

„Postrehli sme aj nových zákazníkov, ktorí doteraz predajňu nenavštevovali. 
Pri tom, ako vrátia obaly, tu aj nakúpia, čomu sa veľmi tešíme,“ konštatuje vedúca prevádzky Alžbeta Sauková 
z COOP Jednoty v Ľubietovej.

Rovnakú skúsenosť majú aj v predajni COOP Jednota v Divíne v okrese Lučenec. Práve vďaka zálohomatu 
pribudli podľa vedúcej prevádzky Miloty Šúttovej aj noví zákazníci z okolia. „Zákazníci sú veľmi spokojní 

s možnosťou vrátiť obaly v obci Divín a využívajú to aj obyvatelia okolitých obcí,“ hovorí.

Odkedy je v predajniach COOP Jednota v Ľubietovej a Divíne zálohomat na odber PET � iaš 
a plechoviek, zákazníci ich nemusia odvážať do blízkeho väčšieho mesta.

ZÁLOHOMAT ZVYŠUJE SPOKOJNOSŤ ZÁKAZNÍKOV 
AJ NÁVŠTEVNOSŤ PREDAJNÍ
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Na jednej strane stojí výrobca, ktorý chce svoj produkt predať čo najdrahšie, 
a na druhej strane obchodník, ktorý chce ten istý produkt kúpiť čo najlacnejšie. 
Ide o prirodzený vzťah medzi dodávateľom a odberateľom. Ak nájdu spoločnú 
reč, spotrebiteľ má k dispozícii zaujímavý sortiment za atraktívne ceny. Ale ak 
ju nenájdu, dohoda sa nekoná a obaja musia skúsiť šťastie s inými partnermi. 
Aj v minulosti sa stali mnohé prípady, keď sa z obchodnej siete nejaký producent 
stiahol a po čase opäť vrátil. Posledné mesiace sú však poznačené enormným 
rastom nákladov na všetkých vstupoch, a tak sa z rokovaní o cenách stala 
šachová partia s nejasným koncom.



Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:
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N estáva sa často, aby sa verejne 
diskutovalo o nevydarených 
obchodných rokovaniach. Keď 
začiatkom prázdnin oznámila 
spoločnosť Tauris Group, že od-

chádza z predajní nemeckého reťazca Kaufland, po-
ukázala na problém, na ktorý môžu naraziť mnohé 
dlhoročné partnerstvá. Nájsť kompromis a dohod-
núť sa na cene totiž v súčasnosti nie je vôbec ľahké. 
Aj preto sa spotrebitelia musia pripraviť na to, že 
sortiment na pultoch predajní nielen dražie, ale sa aj 
obmieňa. A keď boli zvyknutí, že si v Kauflande ku-
pujú Zipser šunku od Taurisu, teraz ju tam nenájdu.

Pandémia, klimatická kríza, drahšia práca i pohon-
né hmoty. Keď sa spojí viacero rozhodujúcich fak-
torov v rovnakom čase, je z toho celosvetové zdra-
žovanie potravín, ktorému čelí od konca minulého 
roka aj slovenský trh. K tomu sa pridala vojna na 
Ukrajine, ktorá priliala olej do horiaceho ohňa. Vý-
sledkom je enormný rast nákladov a inflácia, ktorá 
láme každý mesiac rekordy. Štatistický úrad SR 
uvádza, že v júni došlo k medziročnému nárastu 
cien o 13‚2 %, pričom potraviny a nealkoholické 
nápoje zdraželi o 17‚9 %.

Kaufland bez Taurisu 
a Ryby Košice

Spoločnosť Tauris Group zdôvodnila stiahnutie 
svojich výrobkov značiek Tauris a Ryba Košice z re-
gálov nemeckého diskontu tým, že ich k tomu 
prinútil tlak Kauflandu na nízke ceny. Výrobca ho-
vorí, že ceny nezdvíha účelovo. „Do cenotvorby 
primárne vstupuje a priamo ju ovplyvňuje faktor 
enormného zdražovania poľnohospodárskych ko-
modít, korenín, oleja, čriev či pomocného a oba-
lového materiálu, ktoré sú potrebné pre našu vý-
robu, a, samozrejme, aj nákup energií a palív, 
ktorých ceny pre neistotu spôsobenú vojnou do-

Tatiana Kapitánová, tatiana.kapitanova@atoz.sk

sahujú rekordné úrovne,“ vysvetlil generálny riadi-
teľ Tauris Group Richard Duda.

Príkladom je rybná surovina. Podľa Taurisu cena za 
filety z aljašskej tresky vzrástla o 50 %, na čo majú 
vplyv sankcie voči Rusku či nechuť výrobcov naku-
povať lacnejšie tresky z Číny. Ich výhodná cena 
totiž má svoju daň. Ryby sú niekoľkokrát zamrazo-
vané a tamojšia legislatíva umožňuje, aby sa 
k spotrebiteľovi dostala ryba, ktorá strávila aj štyri 
roky v mraziacom boxe. Sadzby energií sú zas me-
dziročne vyššie o 300 %. „Ten, kto dokáže znižo-
vať ceny, to nemôže robiť bez toho, aby nezasaho-
val do overených receptúr a úmyselne tak 
neznižoval kvalitu a čerstvosť svojich výrobkov – 
iba ak by chcel dobrovoľne spáchať ekonomickú 
samovraždu,“ uviedol Richard Duda.

Proti týmto tvrdeniam sa Kaufland rázne ohradil. 
„Naša spoločnosť si plne uvedomuje aktuálnu ná-
ročnú situáciu na trhu a vníma zvyšovanie nákla-
dov, energií a pohonných látok. Kvalita produktov 
je a aj vždy bola a bude v Kauflande na prvom 
mieste a je vyslovenou nepravdou, že by sme po-
žadovali jej zníženie,“ vyhlásil hovorca obchodnej 
siete Samuel Machajdík. Zároveň pokračoval, že 
nežiadali od výrobcu zníženie aktuálne dohodnu-
tých dodávateľských cien. „Akceptovali sme určité 
navýšenie dodávateľských cien, ale nie v takej ex-

trémnej miere, ako ho navrhovala skupina Tauris 
Group,“ dodal.

K problému sa dokonca vyjadrilo aj ministerstvo 
pôdohospodárstva, u ktorého sa údajne zhromaž-
ďujú informácie o tom, že tradiční slovenskí potra-
vinári majú problémy s dodávaním tovaru najmä 
do obchodnej siete Kaufland, ktorá podľa nich 
preferuje cenovú politiku pred kvalitou potravín. 
„Cenová politika obchodníkov nemôže víťaziť nad 
kvalitou potravín! Rázne preto apelujem na spolo-
čenskú zodpovednosť obchodníkov, a to najmä 
v tejto dobe, keď potravinári a farmári čelia enor-
mným nárastom vstupov pri svojej činnosti,“ uvie-
dol minister Samuel Vlčan.

Kaufland zas zamrzelo, že sa agrorezort vyjadril 
k situácii bez toho, aby ho požiadal o stanovisko. 
„Konanie ministerstva reťazec znepokojuje o to 
viac, že dlhodobá podpora slovenských dodávate-
ľov a rozširovanie podielu slovenských výrobkov 
v sortimente patrí k prioritám Kauflandu. V tomto 
smere realizuje už niekoľko rokov viacero úspeš-
ných aktivít,“ uvádza sieť vo svojom stanovisku.

Okrem mediálnej prestrelky je však hmatateľným 
výsledkom tohto sporu o ceny fakt, že spotrebite-
lia si produkty od slovenského výrobcu nekúpia 
v Kauflande. Nájdu ich však v sieťach Coop, CBA, 
Fresh, Billa, Tesco a v Tauris Mäsiarstvach u Býka.

Investičný dlh 
potravinárov

Rokovanie o cene je podľa predsedu Slovenskej 
aliancie moderného obchodu Martina Krajčoviča 
štandardným obchodným vzťahom medzi dodáva-
teľmi a odberateľmi. V každom priemyselnom 

„Postrehli sme aj nových zákazníkov, ktorí doteraz predajňu nenavštevovali. 
Pri tom, ako vrátia obaly, tu aj nakúpia, čomu sa veľmi tešíme,“ konštatuje vedúca prevádzky Alžbeta Sauková 
z COOP Jednoty v Ľubietovej.

Rovnakú skúsenosť majú aj v predajni COOP Jednota v Divíne v okrese Lučenec. Práve vďaka zálohomatu 
pribudli podľa vedúcej prevádzky Miloty Šúttovej aj noví zákazníci z okolia. „Zákazníci sú veľmi spokojní 

s možnosťou vrátiť obaly v obci Divín a využívajú to aj obyvatelia okolitých obcí,“ hovorí.

Odkedy je v predajniach COOP Jednota v Ľubietovej a Divíne zálohomat na odber PET � iaš 
a plechoviek, zákazníci ich nemusia odvážať do blízkeho väčšieho mesta.

ZÁLOHOMAT ZVYŠUJE SPOKOJNOSŤ ZÁKAZNÍKOV 
AJ NÁVŠTEVNOSŤ PREDAJNÍ

0401-22_Primetime_inz_240x85mm.indd   10401-22_Primetime_inz_240x85mm.indd   1 29/07/2022   12:5629/07/2022   12:56

inzercia

O zvyšovanie 
odberateľských 

cien žiadajú 
obchodníkov 
výrobcovia 

každej kategórie.



Legislatívne okienko 
Zväzu obchodu SR

KOMERČNÁ PREZENTÁCIA

Kontakt:
Zväz obchodu SR
Bajkalská 1496/25
827 18  Bratislava-Ružinov
Tel.:   +421 258 233 224

+421 258 233 226
E-mail:  sekretariat@biznis.sk

gs@biznis.sk
Web: www.biznis.sk

Prvého septembra 2022 nadobúda účinnosť zákon č. 249/2022 Z. z., 
ktorým sa menia a dopĺňajú niektoré zákony v súvislosti so zlepšovaním 
podnikateľského prostredia, tzv. kilečko 2. Účelom zákona je znížiť nadmernú 
regulačnú záťaž podnikania, a tým zvýšiť motiváciu začať a rozvíjať 
podnikanie, poskytnúť konkurenčnú výhodu v porovnaní s okolitými 
krajinami a v konečnom dôsledku zlepšiť postavenie Slovenskej republiky 
v medzinárodných rebríčkoch hodnotiacich stav podnikateľského prostredia. 

AKÉ NAJDÔLEŽITEJŠIE ZMENY 
ZÁKON PRINÁŠA? 

ZMENY V ŽIVNOSTENSKOM ZÁKONE

• z dvoch na štyri roky sa predlžuje lehota, 
po ktorej uplynutí môže živnostenský úrad 
zrušiť živnosť, ak ju podnikateľ nezačal 
prevádzkovať po vzniku živnostenského 
oprávnenia alebo ak túto živnosť 
bez pozastavenia prevádzkovania
prestal prevádzkovať,

• ostávajú zachované živnostenské 
oprávnenia vydané podľa doterajších 
predpisov na vykonávanie viazaných 
živností s predmetom činnosti „Predaj 
pyrotechnických výrobkov kategórie F2, 
kategórie F3, kategórie T1 a kategórie P1“ 
a „Odborná príprava na získanie odbornej 
spôsobilosti predavača pyrotechnických 
výrobkov“ – táto živnosť sa zároveň stáva 
voľnou živnosťou.

ZMENY V ZÁKONE 
O SPRÁVNYCH POPLATKOCH

• zosúladenie terminológie v sadzobníku 
správnych poplatkov s osobitnými 
predpismi, na základe ktorých sú 
 uskutočňované,

• zvýšenie základu poplatku vo výške 
0,2 % z rozdielu medzi novým základom 
poplatku a pôvodným základom poplatku, 
najmenej 50 eur, pri vývoze najviac 
do sumy 2 000 eur.

ZMENY V ZÁKONE O ÚČTOVNÍCTVE

• v záujme zníženia administratívnej 
náročnosti pri vedení účtovníctva sa pre 
účtovné jednotky (banky, správcovské 
spoločnosti, poisťovne okrem zdravotných 
poisťovní, zaisťovne, Slovenskej kancelárie 
poisťovateľov, dôchodkové správcovské 
spoločnosti, doplnkové dôchodkové 
spoločnosti, Burza cenných papierov...) 
upravuje povinnosť na možnosť viesť 
účtovníctvo a zostavovať individuálnu 
účtovnú závierku podľa IFRS.

ZMENY V ZÁKONE 
O SOCIÁLNOM POISTENÍ

• MH SR bude mať prístup k údajom 
Sociálnej poisťovne v pseudonymizovanej 
podobe. Tieto údaje budú slúžiť 
predovšetkým na kontrolu predložených 
kvantifi kácií vplyvov novej legislatívy 
na podnikateľské prostredie zo strany 
ministerstva. Ďalším účelom využitia 
týchto údajov je vyhodnocovanie efektivity 
podporných programov. 

ZMENY V ZÁKONE 
O ELEKTRONICKOM OBCHODE

• zmluvy o zabezpečení záväzkov nie je 
možné uzatvárať. Výnimku tvoria zmluvy 
uzatvárané elektronicky pre banky, 
pobočky zahraničných bánk, poštové 
podniky… Novelou sa stanovuje nová 
výnimka, ktorá sa má vzťahovať výlučne 
na obchodnoprávne (tzv. „B2B“) zmluvy 
o zabezpečení záväzku k lízingovým 
zmluvám a úverovým zmluvám. Táto 
výnimka sa netýka spotrebiteľských zmlúv.   

ZMENY V ZÁKONE 
O OCHRANE NEFAJČIAROV

• umožňuje predaj tabakových výrobkov, 
výrobkov, ktoré sú určené na fajčenie 
a neobsahujú tabak, bezdymových 
tabakových výrobkov a elektronických 
cigariet na diaľku.

ZMENY V ZÁKONE O MIESTNYCH 
DANIACH A MIESTNOM POPLATKU 
ZA KOMUNÁLNE ODPADY A DROBNÉ 
STAVEBNÉ ODPADY

• doposiaľ platilo, že sa pri rôznych druhoch 
pozemkov násobila základná sadzba 
dane zo zákona (0,25 %). Pri ornej 
pôde a trvalých trávnych porastoch bolo 
zákonné maximum päťnásobok základnej 
sadzby zo zákona, pri lesných pozemkoch 
desaťnásobok a pri pozemkoch, na ktorých 
sú záhrady, zastavané plochy a nádvoria, 
ostatné plochy a stavebné pozemky, mohli 
sadzbu obce a mestá určiť ľubovoľne, 
ak dodržali päťnásobok sadzby medzi 
najnižšou a najvyššou sadzbou spomedzi 
vymenovaných druhov pozemkov. 
Najvyššia sadzba dane z pozemkov bude 
môcť byť päťnásobok najnižšej sadzby pri 
všetkých druhoch pozemkov.

ZMENY V ZÁKONE 
O TEPELNEJ ENERGETIKE

• vypúšťa sa povinnosť žiadateľa, ktorému 
bolo vydané povolenie podľa zákona 
o tepelnej energetike, podať návrh 
na zápis tejto činnosti do obchodného 
registra alebo do iného príslušného 
registra do 90 dní od právoplatnosti 
povolenia.

ZMENY V ZÁKONE 
O SÚKROMNEJ BEZPEČNOSTI

• znižuje sa požiadavka na bezpečnostnú 
prax v ozbrojenom bezpečnostnom zbore 
z desiatich rokov na päť.

ZMENY V ZÁKONE O OCHRANE, PODPORE 
A ROZVOJI VEREJNÉHO ZDRAVIA

• jednoosobové spoločnosti s ručením 
obmedzeným budú mať v oblasti BOZP 
rovnaké povinnosti ako samostatne 
zárobkovo činná osoba bez ohľadu na to, 
či v danej jednoosobovej spoločnosti je, 
alebo nie je uzatvorený aj pracovnoprávny 
vzťah, teda bez ohľadu na to, či je, alebo 
nie je spoločník alebo konateľ súčasne 
aj zamestnancom.

ZMENY V ZÁKONE 
O PODPORE OBNOVITEĽNÝCH 
ZDROJOV ENERGIE A VYSOKOÚČINNEJ 
KOMBINOVANEJ VÝROBY

• odstraňuje sa byrokratická záťaž pre 
regulované subjekty, ktorá spočíva 
v povinnosti žiadať o vydanie nového 
potvrdenia o pôvode elektriny 
z obnoviteľných zdrojov energie, 
ak sa menia údaje štatutárov v zmysle 
tohto zákona. 

ZMENY V ZÁKONE O SPOTREBNEJ 
DANI Z ALKOHOLICKÝCH NÁPOJOV

• odstraňuje sa podmienka zamestnávania 
minimálne 10 zamestnancov v stálom 
pracovnom pomere, ktorá platí pre 
fi rmy, aby im štát vydal oprávnenie 
na distribúciu alkoholických nápojov 
v spotrebiteľskom balení. 

ZMENY V ZÁKONE O VÝBUŠNINÁCH, 
VÝBUŠNÝCH PREDMETOCH A MUNÍCII

• zrušuje sa odbornosť predavača 
pyrotechnických výrobkov, ako aj 
poverenie na odbornú prípravu tejto 
odbornosti (predaj pyrotechnických 
výrobkov kategórií F2, F3,T1 a P1 sa stáva 
voľnou živnosťou), 

• nové označenie osoba predávajúca 
pyrotechnické výrobky. 
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TÉMA VYDANIA
Inflácia rozohrala 
súboj o ceny

Prečo potraviny tak 
dramaticky prepisujú 
cenovky, si môžete prečítať 
na www.tovarapredaj.sk



 odvetví sa stáva, že dodávateľ sa nezhodne s od-
berateľom na cene a prerušia svoje vzťahy. To sa 
dialo aj pred infláciou. Ale kým v minulosti sa pod-
mienky na nasledujúci rok dohadovali spravidla na 
jeseň, súčasná situácia cenovej nestability spôso-
buje, že sa rokuje takmer nepretržite.

Podľa jeho slov sa maloobchod momentálne na-
chádza v období, keď nastáva polarizácia dopytu. 
To znamená, že sa vytvára veľká skupina spotrebi-
teľov, ktorých jediným determinantom pri nákupe 
je cena. Druhou skupinou sú sociálne silnejší spot-
rebitelia a mladí ľudia, ktorí nakupujú najmä tren-
dové potraviny, teda prémiové produkty, potraviny  
na rastlinnej báze a biopotraviny. „Potraviny, ktoré 
nie sú trendové a nevedia konkurovať cenou, majú 
momentálne na celom európskom trhu väčší prob-
lém sa uplatniť. V čase krízy, ako je táto, je oveľa 
väčší tlak na cenu v celom dodávateľskom reťazci. 
Oveľa viac sa teda prejavuje dlhodobé zanedbáva-
nie potravinárskeho sektora na Slovensku, ktorý 
nie je dostatočne konkurencieschopný ani voči 
okolitým krajinám z V4,“ konštatuje Martin Kraj-
čovič. Zároveň priznáva, že investičný dlh v sloven-
skom potravinárstve má za následok, že domáci 
výrobcovia žiadajú od obchodníkov výraznejšie 
zvyšovanie cien než zahraniční producenti.

Slovenská poľnohospodárska a potravinárska ko-
mora upozorňuje, že ani náhrada domácich výrob-
kov dovozovými nemusí vyriešiť aktuálnu situáciu. 
„Problém s energiami a rastúcimi cenami hlásia aj 
mnohé iné krajiny, ktoré v rámci Európy vyrábajú 
v omnoho väčších množstvách ako naši výrobco-
via. A práve títo zahraniční výrobcovia budú mož-
no v konečnom dôsledku na tom ešte horšie, čo 
sa týka dostatku energií. Situácia je naozaj neistá 
pre každého,“ uvádza Matej Korpáš z tlačového 
oddelenia komory.

Ako pokračuje, obchodníci akceptujú zvyšovanie 
cien dodávateľov v nedostatočnej miere. A tak 
každý výrobca, ktorý má zvýšené energetické ná-
klady, má obavy o svoju existenciu. „Tlak je z jed-
nej strany na cenu a dodávky energií a z druhej 
strany na odbytové ceny produktov. Výrobcovia sú 
tak tlačení z každej strany,“ hovorí Matej Korpáš.

Zvýšenie cien 
žiadajú všetci

O zvyšovanie odberateľských cien žiadajú obchod-
níkov výrobcovia prakticky z každej kategórie. 
„K navýšeniu cien pristúpili všetci dodávatelia, pre-
tože každý zohľadňoval nárast cien energie a po-
honných hmôt. Najväčší tlak na ceny bol v peká-
renskom sektore, mliečnych výrobkoch, olejoch 
a mäsových výrobkoch,“ všíma si konateľ siete 
Delia potraviny Jozef Berko. Spoločnosť Labaš cíti-
la najsilnejší tlak v kategórii tukov, olejov, múky 
a z nich vyrábaných produktov. „Momentálne sa 
už situácia mierne stabilizovala, ceny prestali rásť 

takým tempom, pri slnečnicovom oleji dokonca 
cena rapídnejšie poklesla. Napriek tomu je ale olej 
výrazne drahší, ako bol minulý rok,“ vysvetľuje ob-
chodný riaditeľ spoločnosti Martin Labaš.

Na jednej strane stoja výrobcovia so zvýšenými 
nákladmi a na druhej strane spotrebitelia, ktorým 
klesá reálny príjem. Obchodníci preto musia k ce-
notvorbe pristupovať maximálne opatrne, aby do-
kázali ponúkaný sortiment aj predať zákazníkom. 
„Každý produkt má svoju hranicu ceny, nad ktorú 
už spotrebiteľ nepôjde. To znamená, že si to buď 
prestane kupovať úplne, alebo si to bude kupovať 
zriedkavejšie. Nepretržite to analyzujeme, ceno-
tvorbu a sortiment meníme na dennej báze,“ po-
kračuje Martin Labaš. Spoločnosť neprestala so 
žiadnym dodávateľom spolupracovať úplne a trva-
lo. S niektorými však krátkodobo nespolupracova-
li, pokiaľ nenašli vzájomnú dohodu na nových 
cenníkoch pri zvyšovaní cien. „Samozrejme, nie-
ktoré výrobky sme pre vysokú cenu museli z po-
nuky vyradiť, ale nešlo o ukončenie spolupráce 
v celom rozsahu,“ tvrdí Martin Labaš. Podobne aj 
Delia potraviny vylistovali konkrétne výrobky, pri 
ktorých mali producenti prehnané požiadavky na 
zvýšenie ceny oproti podobným výrobkom od os-
tatných dodávateľov.

So zvyšovaním cenníkov dodávateľských produk-
tov sa stretáva aj sieť dm drogerie markt. Avšak 
vďaka vlastným privátnym značkám má detailnejší 
prehľad o tom, ako sa vyvíjajú vstupy jednotlivých 
produktových skupín, čo jej uľahčuje posudzova-
nie adekvátnosti úpravy cien. „Detaily spoluprác 
s jednotlivými obchodnými partnermi považujeme 
za obchodné tajomstvo. Nevylučujeme, že v dô-
sledku aktuálnej situácie môže prísť k optimalizácii 
sortimentu,“ vysvetľuje sortimentná manažérka 
siete Simona Rigáňová.

Ostrá konkurencia

V súčasnej dobe už možno čoraz zreteľnejšie sle-
dovať zmeny v nákupných zvykoch spotrebiteľov. 
„Kupujú menej prémiových produktov a nakupujú 
lacnejšie verzie jednotlivých tovarov. Nálady spot-
rebiteľov vždy ovplyvňujú aj medializované správy, 
napríklad hroziaci nedostatok oleja vyprázdnil 
sklady s touto komoditou. Ľudia si určite robia zá-
soby vo väčšej miere ako predtým,“ uvádza pred-
seda predstavenstva CBA SK Pavol Mikušiak.

Jozef Berko si všíma, že zákazníci nakupujú len do 
výšky svojho vyčleneného rozpočtu na potraviny. 
Zdražovaním potravín ho nezvyšovali, keďže v pr-
vom polroku nerástli mzdy tak rýchlo ako ceny. 
„V rámci toho svojho rozpočtu sa snaží zákazník 
nakupovať výhodnejšie a využíva vo veľkej miere 
akciovú ponuku,“ vysvetľuje.

Cena bola pre spotrebiteľa vždy dôležitá, avšak do-
kázal si priplatiť za produkty, v ktorých videl kvalitu 
a pridanú hodnotu. V súčasnosti však cenovke pri-
kladá ešte väčší význam a konkurencia medzi ob-
chodníkmi sa zostruje. „Myslím, že mienkotvorné 
výrobky sú v ešte agresívnejších cenách, ako to bolo 
v minulosti. V dobe, keď sa ceny všade zvyšujú, 
myslím, že každý bude chcieť vyzerať v očiach zá-
kazníka čo najlacnejšie,“ uvádza Martin Labaš.

Podľa Jozefa Berka je momentálne cenová situácia 
veľmi neprehľadná. „Keď ešte začiatkom roka zá-
kazník nakupoval rovnaké výrobky v každej sieti 
zhruba za rovnaké ceny, teraz sú tie rozdiely v nie-
ktorých prípadoch diametrálne odlišné,“ dodáva 
s tým, že viac sa zvyšovali štandardné predajné 
ceny než predajné ceny v akciách. Preto sa často 
stáva, že aktuálne akciové ceny sú na úrovni akcio-
vých cien zo začiatku roka, hoci bežné ceny bez 
akcie sú vyššie, než boli na začiatku roka.

„Privátne 
značky sa 

výrazne 
posilnili.“

Spotrebiteľské správanie sa mierne zmenilo, 
v menšej miere nám narástol podiel pre-
daja v akciách a výrazne nám rastie predaj 
privátnych značiek, ktoré prinášajú zákazní-
kom rovnakú kvalitu, ale nižšiu cenu v po-
rovnaní so značkovými výrobkami.

Martin Labaš,
obchodný riaditeľ, Labaš

Obchodníci musia 
k cenotvorbe 
pristupovať 

opatrne.
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Prvého septembra 2022 nadobúda účinnosť zákon č. 249/2022 Z. z., 
ktorým sa menia a dopĺňajú niektoré zákony v súvislosti so zlepšovaním 
podnikateľského prostredia, tzv. kilečko 2. Účelom zákona je znížiť nadmernú 
regulačnú záťaž podnikania, a tým zvýšiť motiváciu začať a rozvíjať 
podnikanie, poskytnúť konkurenčnú výhodu v porovnaní s okolitými 
krajinami a v konečnom dôsledku zlepšiť postavenie Slovenskej republiky 
v medzinárodných rebríčkoch hodnotiacich stav podnikateľského prostredia. 

AKÉ NAJDÔLEŽITEJŠIE ZMENY 
ZÁKON PRINÁŠA? 

ZMENY V ŽIVNOSTENSKOM ZÁKONE

• z dvoch na štyri roky sa predlžuje lehota, 
po ktorej uplynutí môže živnostenský úrad 
zrušiť živnosť, ak ju podnikateľ nezačal 
prevádzkovať po vzniku živnostenského 
oprávnenia alebo ak túto živnosť 
bez pozastavenia prevádzkovania
prestal prevádzkovať,

• ostávajú zachované živnostenské 
oprávnenia vydané podľa doterajších 
predpisov na vykonávanie viazaných 
živností s predmetom činnosti „Predaj 
pyrotechnických výrobkov kategórie F2, 
kategórie F3, kategórie T1 a kategórie P1“ 
a „Odborná príprava na získanie odbornej 
spôsobilosti predavača pyrotechnických 
výrobkov“ – táto živnosť sa zároveň stáva 
voľnou živnosťou.

ZMENY V ZÁKONE 
O SPRÁVNYCH POPLATKOCH

• zosúladenie terminológie v sadzobníku 
správnych poplatkov s osobitnými 
predpismi, na základe ktorých sú 
 uskutočňované,

• zvýšenie základu poplatku vo výške 
0,2 % z rozdielu medzi novým základom 
poplatku a pôvodným základom poplatku, 
najmenej 50 eur, pri vývoze najviac 
do sumy 2 000 eur.

ZMENY V ZÁKONE O ÚČTOVNÍCTVE

• v záujme zníženia administratívnej 
náročnosti pri vedení účtovníctva sa pre 
účtovné jednotky (banky, správcovské 
spoločnosti, poisťovne okrem zdravotných 
poisťovní, zaisťovne, Slovenskej kancelárie 
poisťovateľov, dôchodkové správcovské 
spoločnosti, doplnkové dôchodkové 
spoločnosti, Burza cenných papierov...) 
upravuje povinnosť na možnosť viesť 
účtovníctvo a zostavovať individuálnu 
účtovnú závierku podľa IFRS.

ZMENY V ZÁKONE 
O SOCIÁLNOM POISTENÍ

• MH SR bude mať prístup k údajom 
Sociálnej poisťovne v pseudonymizovanej 
podobe. Tieto údaje budú slúžiť 
predovšetkým na kontrolu predložených 
kvantifi kácií vplyvov novej legislatívy 
na podnikateľské prostredie zo strany 
ministerstva. Ďalším účelom využitia 
týchto údajov je vyhodnocovanie efektivity 
podporných programov. 

ZMENY V ZÁKONE 
O ELEKTRONICKOM OBCHODE

• zmluvy o zabezpečení záväzkov nie je 
možné uzatvárať. Výnimku tvoria zmluvy 
uzatvárané elektronicky pre banky, 
pobočky zahraničných bánk, poštové 
podniky… Novelou sa stanovuje nová 
výnimka, ktorá sa má vzťahovať výlučne 
na obchodnoprávne (tzv. „B2B“) zmluvy 
o zabezpečení záväzku k lízingovým 
zmluvám a úverovým zmluvám. Táto 
výnimka sa netýka spotrebiteľských zmlúv.   

ZMENY V ZÁKONE 
O OCHRANE NEFAJČIAROV

• umožňuje predaj tabakových výrobkov, 
výrobkov, ktoré sú určené na fajčenie 
a neobsahujú tabak, bezdymových 
tabakových výrobkov a elektronických 
cigariet na diaľku.

ZMENY V ZÁKONE O MIESTNYCH 
DANIACH A MIESTNOM POPLATKU 
ZA KOMUNÁLNE ODPADY A DROBNÉ 
STAVEBNÉ ODPADY

• doposiaľ platilo, že sa pri rôznych druhoch 
pozemkov násobila základná sadzba 
dane zo zákona (0,25 %). Pri ornej 
pôde a trvalých trávnych porastoch bolo 
zákonné maximum päťnásobok základnej 
sadzby zo zákona, pri lesných pozemkoch 
desaťnásobok a pri pozemkoch, na ktorých 
sú záhrady, zastavané plochy a nádvoria, 
ostatné plochy a stavebné pozemky, mohli 
sadzbu obce a mestá určiť ľubovoľne, 
ak dodržali päťnásobok sadzby medzi 
najnižšou a najvyššou sadzbou spomedzi 
vymenovaných druhov pozemkov. 
Najvyššia sadzba dane z pozemkov bude 
môcť byť päťnásobok najnižšej sadzby pri 
všetkých druhoch pozemkov.

ZMENY V ZÁKONE 
O TEPELNEJ ENERGETIKE

• vypúšťa sa povinnosť žiadateľa, ktorému 
bolo vydané povolenie podľa zákona 
o tepelnej energetike, podať návrh 
na zápis tejto činnosti do obchodného 
registra alebo do iného príslušného 
registra do 90 dní od právoplatnosti 
povolenia.

ZMENY V ZÁKONE 
O SÚKROMNEJ BEZPEČNOSTI

• znižuje sa požiadavka na bezpečnostnú 
prax v ozbrojenom bezpečnostnom zbore 
z desiatich rokov na päť.

ZMENY V ZÁKONE O OCHRANE, PODPORE 
A ROZVOJI VEREJNÉHO ZDRAVIA

• jednoosobové spoločnosti s ručením 
obmedzeným budú mať v oblasti BOZP 
rovnaké povinnosti ako samostatne 
zárobkovo činná osoba bez ohľadu na to, 
či v danej jednoosobovej spoločnosti je, 
alebo nie je uzatvorený aj pracovnoprávny 
vzťah, teda bez ohľadu na to, či je, alebo 
nie je spoločník alebo konateľ súčasne 
aj zamestnancom.

ZMENY V ZÁKONE 
O PODPORE OBNOVITEĽNÝCH 
ZDROJOV ENERGIE A VYSOKOÚČINNEJ 
KOMBINOVANEJ VÝROBY

• odstraňuje sa byrokratická záťaž pre 
regulované subjekty, ktorá spočíva 
v povinnosti žiadať o vydanie nového 
potvrdenia o pôvode elektriny 
z obnoviteľných zdrojov energie, 
ak sa menia údaje štatutárov v zmysle 
tohto zákona. 

ZMENY V ZÁKONE O SPOTREBNEJ 
DANI Z ALKOHOLICKÝCH NÁPOJOV

• odstraňuje sa podmienka zamestnávania 
minimálne 10 zamestnancov v stálom 
pracovnom pomere, ktorá platí pre 
fi rmy, aby im štát vydal oprávnenie 
na distribúciu alkoholických nápojov 
v spotrebiteľskom balení. 

ZMENY V ZÁKONE O VÝBUŠNINÁCH, 
VÝBUŠNÝCH PREDMETOCH A MUNÍCII

• zrušuje sa odbornosť predavača 
pyrotechnických výrobkov, ako aj 
poverenie na odbornú prípravu tejto 
odbornosti (predaj pyrotechnických 
výrobkov kategórií F2, F3,T1 a P1 sa stáva 
voľnou živnosťou), 

• nové označenie osoba predávajúca 
pyrotechnické výrobky. 
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Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:

P rofesia category manažéra vie byť 
niekedy paradoxná. Produkt, ktorý 
na prvý pohľad nevyzerá, že bude 
patriť k bestsellerom, sa totiž na-
pokon môže ukázať ako skutočný 

trhák. „Čím väčšiu nedôveru som mal pri položke, 
tým ma viac prekvapila,“ opisuje svoje skúsenosti 
senior category manažér spoločnosti Billa Martin 
Hanuska, ktorý sa dlhé roky venuje nákupu nepo-
travinového sortimentu. Ako dobrý príklad uvádza 
malého svetielkujúceho skleneného anjelika, ktorý 
sa predáva v období Vianoc. „Moja prvá objednávka 
bola 1 500 kusov. Posledné Vianoce sa ich predalo 
viac ako 15-tisíc. Slováci sú na tento typ dekorácie 
naviazaní,“ uvádza.

Martin Hanuska pracuje v spoločnosti Billa ako ná-
kupca desať rokov, na seniornej pozícii šesť. „Vždy 
som sa venoval non-food kategórii – sezónnemu 
nepotravinovému tovaru, ale aj stálemu nepotra-
vinovému sortimentu, novinám a časopisom, ciga-
retám a pet food. Za posledný rok som zodpoved-
ný za nákup drogérie a kozmetiky,“ vysvetľuje.

zdrojov dát aj externé dáta, nie je správny prístup 
čerpať len z jedného zdroja,“ hovorí senior cate-
gory manažér, ktorý je v stálom kontakte aj so 
spotrebiteľmi, aby dokázal vyhovieť ich požiadav-
kám. Aj preto v Bille produkty testujú, organizujú 
senzorické hodnotenia, prieskumy verejnej mien-
ky. „Často si tiež pýtam spätnú väzbu na produkty 
aj od svojich kolegov a priateľov. Takisto moja ro-
dina je veľmi dobrým zdrojom informácií,“ tvrdí.

Martin Hanuska preferuje pri rokovaní s dodáva-
teľmi osobné stretnutia, počas ktorých sa vyriešia 
veci oveľa efektívnejšie. Covidová doba bola podľa 
jeho slov preto veľmi náročná. „Samotná príprava 
na stretnutie je skutočne individuálna záležitosť 
a záleží aj na type obchodného partnera, na kto-
rého sa idete pripravovať. Najdôležitejším fakto-
rom je však čas, toho je pri našom type práce veľmi 
málo a obchodných partnerov veľa,“ konštatuje.

Už aj tak náročná práca nákupcu dostala posledné 
dva roky zabrať. Najprv to bola pandémia korona-
vírusu, následne vojna na Ukrajine. „Museli sme 



Ako sa Martin Hanuska 
pripravuje na stretnutia 
s dodávateľmi, sa dočítate 
na www.tovarapredaj.sk

Category manažér musí mať silné 
vyjednávacie schopnosti.

Martin Hanuska rád relaxuje s blízkymi pri dobrom jedle.

„V tíme sa vždy
rozhodujeme 
spoločne, čo 

uvedieme na trh.“

Z dlhoročných skúseností vie, že existuje tovar, kto-
rý u zákazníkov funguje každý rok. Napríklad v lete 
je to podľa jeho slov záhradná lavička. „Má úspeš-
né predaje napriek tomu, že sa predáva už niekoľ-
ko rokov v prome,“ hovorí. Najviac je však hrdý na 
zalistovanie a uvedenie na trh krmiva pre zvieratá 
pod privátnou značkou Zoo Royal. Martin Hanuska 
vysvetľuje, že všetky produkty pod touto značkou 
spĺňajú vysoké kvalitatívne štandardy vyvinuté sp                                                                o-
lu s veterinármi. Väčšina produktov je bez pšenice, 
cukru, prídavných látok a príchutí. Billa na svojich 
pultoch aktuálne ponúka niekoľko desiatok pro-
duktov potravy pre psy a mačky a ich predaje z me-
siaca na mesiac rastú.

Na to, aby sa Martin Hanuska rozhodol, že nejaký 
výrobok zalistuje do sortimentu, musí poznať ná-
zory a očakávania zákazníkov. Produkt musí zau-
jať, a to nielen cenou, ale predovšetkým kvalitou 
a pridanou hodnotou pre zákazníka. „Sledujeme 
trendy na domácom trhu aj v zahraničí, navštevu-
jeme výstavy v zahraničí a inšpirácie nachádzame 
aj v koncerne. V každom prípade sa v tíme vždy 
rozhodujeme spoločne, čo uvedieme na trh,“ 
konštatuje.

Okrem toho čerpajú z dát od agentúr NielsenIQ 
a GfK. „Vždy sledujeme okrem našich interných 

veľmi rýchlo reagovať na meniace sa podmienky 
na trhu, zrazu bol nedostatok určitého tovaru. Nik-
to z nás nevedel predpovedať, ako sa bude meniť 
zákaznícke správanie, ale všetci sme si uvedomo-
vali, že sa zmení,“ opisuje Martin Hanuska s tým, 
že momentálne ovplyvňuje rokovania s dodávateľ-
mi historicky najvyššia úroveň inflácie za posledné 
roky. Aj preto dnes prechádzajú dynamickým ob-
dobím prakticky všetky kategórie produktov, za 
ktoré ako nákupca zodpovedá, hlavne však pracie 
prostriedky a papierenský segment.

Martin Hanuska sa snaží o to, aby nespájal svoj 
pracovný život so súkromným, nie vždy to však 
ide, a tak priateľom niekedy musí napríklad vy-
svetľovať, ako fungujú procesy v retaile. Avšak 
rád relaxuje s blízkymi pri dobrom a kvalitnom 
jedle. „Skvelým miestom na relax v blízkosti Bra-
tislavy sú Malé Karpaty a veľmi rád využijem aj 
možnosť posedieť si na drinku v meste s priateľ-
mi,“ dodáva s tým, že so svojou prácou v spoloč-
nosti Billa je spokojný a nad prípadnou zmenou 
sa ani nezamýšľa.
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35 rokov

3 spolupracovníci

10 rokov 
v maloobchode

156 predajní 
na starosti

senior category manažér nepotravinového 
sortimentu, Billa

Dobrý nákupca musí mať silné vyjednávacie 

zručnosti, schopnosť komunikovať, vysokú orientáciu 

na cieľ, ako aj podnikateľské a analytické myslenie. 

„V neposlednom rade nesmiem zabudnúť na asertivitu 

– je dôležité vedieť sa presadiť a hlavne povedať 

svoj názor, ale aj akceptovať názor iných,“ myslí si 

senior category manažér nepotravinového sortimentu 

spoločnosti Billa Martin Hanuska. Nákupca, ktorý chce 

vo svojej profesii obstáť, by mal byť podľa neho 

zároveň odolný voči tlaku, schopný riešiť 

náročné situácie a proaktívne prinášať 

inovatívne nápady.

Tatiana Kapitánová, tatiana.kapitanova@atoz.sk

Martin 
Hanuska

Záľuby: gastronómia, 
turistika, technológie

Nakupuje celý sortiment 
drogérie a kozmetiky.
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Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:

P rofesia category manažéra vie byť 
niekedy paradoxná. Produkt, ktorý 
na prvý pohľad nevyzerá, že bude 
patriť k bestsellerom, sa totiž na-
pokon môže ukázať ako skutočný 

trhák. „Čím väčšiu nedôveru som mal pri položke, 
tým ma viac prekvapila,“ opisuje svoje skúsenosti 
senior category manažér spoločnosti Billa Martin 
Hanuska, ktorý sa dlhé roky venuje nákupu nepo-
travinového sortimentu. Ako dobrý príklad uvádza 
malého svetielkujúceho skleneného anjelika, ktorý 
sa predáva v období Vianoc. „Moja prvá objednávka 
bola 1 500 kusov. Posledné Vianoce sa ich predalo 
viac ako 15-tisíc. Slováci sú na tento typ dekorácie 
naviazaní,“ uvádza.

Martin Hanuska pracuje v spoločnosti Billa ako ná-
kupca desať rokov, na seniornej pozícii šesť. „Vždy 
som sa venoval non-food kategórii – sezónnemu 
nepotravinovému tovaru, ale aj stálemu nepotra-
vinovému sortimentu, novinám a časopisom, ciga-
retám a pet food. Za posledný rok som zodpoved-
ný za nákup drogérie a kozmetiky,“ vysvetľuje.

zdrojov dát aj externé dáta, nie je správny prístup 
čerpať len z jedného zdroja,“ hovorí senior cate-
gory manažér, ktorý je v stálom kontakte aj so 
spotrebiteľmi, aby dokázal vyhovieť ich požiadav-
kám. Aj preto v Bille produkty testujú, organizujú 
senzorické hodnotenia, prieskumy verejnej mien-
ky. „Často si tiež pýtam spätnú väzbu na produkty 
aj od svojich kolegov a priateľov. Takisto moja ro-
dina je veľmi dobrým zdrojom informácií,“ tvrdí.

Martin Hanuska preferuje pri rokovaní s dodáva-
teľmi osobné stretnutia, počas ktorých sa vyriešia 
veci oveľa efektívnejšie. Covidová doba bola podľa 
jeho slov preto veľmi náročná. „Samotná príprava 
na stretnutie je skutočne individuálna záležitosť 
a záleží aj na type obchodného partnera, na kto-
rého sa idete pripravovať. Najdôležitejším fakto-
rom je však čas, toho je pri našom type práce veľmi 
málo a obchodných partnerov veľa,“ konštatuje.

Už aj tak náročná práca nákupcu dostala posledné 
dva roky zabrať. Najprv to bola pandémia korona-
vírusu, následne vojna na Ukrajine. „Museli sme 



Ako sa Martin Hanuska 
pripravuje na stretnutia 
s dodávateľmi, sa dočítate 
na www.tovarapredaj.sk

Category manažér musí mať silné 
vyjednávacie schopnosti.

Martin Hanuska rád relaxuje s blízkymi pri dobrom jedle.

„V tíme sa vždy
rozhodujeme 
spoločne, čo 

uvedieme na trh.“

Z dlhoročných skúseností vie, že existuje tovar, kto-
rý u zákazníkov funguje každý rok. Napríklad v lete 
je to podľa jeho slov záhradná lavička. „Má úspeš-
né predaje napriek tomu, že sa predáva už niekoľ-
ko rokov v prome,“ hovorí. Najviac je však hrdý na 
zalistovanie a uvedenie na trh krmiva pre zvieratá 
pod privátnou značkou Zoo Royal. Martin Hanuska 
vysvetľuje, že všetky produkty pod touto značkou 
spĺňajú vysoké kvalitatívne štandardy vyvinuté sp                                                                o-
lu s veterinármi. Väčšina produktov je bez pšenice, 
cukru, prídavných látok a príchutí. Billa na svojich 
pultoch aktuálne ponúka niekoľko desiatok pro-
duktov potravy pre psy a mačky a ich predaje z me-
siaca na mesiac rastú.

Na to, aby sa Martin Hanuska rozhodol, že nejaký 
výrobok zalistuje do sortimentu, musí poznať ná-
zory a očakávania zákazníkov. Produkt musí zau-
jať, a to nielen cenou, ale predovšetkým kvalitou 
a pridanou hodnotou pre zákazníka. „Sledujeme 
trendy na domácom trhu aj v zahraničí, navštevu-
jeme výstavy v zahraničí a inšpirácie nachádzame 
aj v koncerne. V každom prípade sa v tíme vždy 
rozhodujeme spoločne, čo uvedieme na trh,“ 
konštatuje.

Okrem toho čerpajú z dát od agentúr NielsenIQ 
a GfK. „Vždy sledujeme okrem našich interných 

veľmi rýchlo reagovať na meniace sa podmienky 
na trhu, zrazu bol nedostatok určitého tovaru. Nik-
to z nás nevedel predpovedať, ako sa bude meniť 
zákaznícke správanie, ale všetci sme si uvedomo-
vali, že sa zmení,“ opisuje Martin Hanuska s tým, 
že momentálne ovplyvňuje rokovania s dodávateľ-
mi historicky najvyššia úroveň inflácie za posledné 
roky. Aj preto dnes prechádzajú dynamickým ob-
dobím prakticky všetky kategórie produktov, za 
ktoré ako nákupca zodpovedá, hlavne však pracie 
prostriedky a papierenský segment.

Martin Hanuska sa snaží o to, aby nespájal svoj 
pracovný život so súkromným, nie vždy to však 
ide, a tak priateľom niekedy musí napríklad vy-
svetľovať, ako fungujú procesy v retaile. Avšak 
rád relaxuje s blízkymi pri dobrom a kvalitnom 
jedle. „Skvelým miestom na relax v blízkosti Bra-
tislavy sú Malé Karpaty a veľmi rád využijem aj 
možnosť posedieť si na drinku v meste s priateľ-
mi,“ dodáva s tým, že so svojou prácou v spoloč-
nosti Billa je spokojný a nad prípadnou zmenou 
sa ani nezamýšľa.
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ho sortimentu, keďže náš sortiment nebol v pl-
nej skladbe bežne dostupný v kamenných pre-
dajniach,“ vysvetľuje Pavel Heřmanský, hovorca 
spoločnosti Agrofert, ktorá stojí za značkou 
pečiva Penam.

Na novú situáciu museli reagovať aj odvetvia 
biznisu, pri ktorých by sa to celkom nečakalo. 
Napríklad výrobcovia domácich kávovarov zača-
li masívne investovať a podporovať svoje preda-
je, aby ľudí naučili, že svoju obľúbenú kaviareň 
si môžu preniesť aj do domácich podmienok. 
„Odrazilo sa nám to na predaji zrnkových káv, 
ale musím podotknúť, že často aj na úkor kvali-
ty. Na raňajky sa ponúka káva, z ktorej sa ľahko 
vyrobí mliečny nápoj ako napríklad kapučíno, 
a preto sa siaha po ekonomickejších varian-
toch,“ hovorí obchodný riaditeľ spoločnosti Ba-
liarne obchodu Poprad Viliam Matušek.

Spotrebitelia zostali pri trende domácich raňajok 
aj podľa obchodnej riaditeľky Zvolenskej mliekar-

ne Zuzany Žubor Kágerovej. „Jogurt vnímame 
ako najčastejšiu súčasť raňajok. V supermarke-
toch vidíme napríklad aj zvýšený predaj bobuľo-
vého ovocia ako maliny a čučoriedky, ktoré si 
spotrebitelia pridávajú do svojich misiek s bielym 
jogurtom. Preto menej často siahnu napríklad po 
jogurte s malinovou príchuťou,“ upozorňuje.

Dôraz na zdravie

Poctivé a poriadne raňajky by mali byť základom 
zdravého životného štýlu, v tomto platí medzi 
odborníkmi zhoda už dlhý čas. Oveľa väčší dôraz 
na zdravie, pochopiteľne, priniesli časy neistoty 
súvisiace s novým ochorením. „Ľudia sa počas 
pandémie začali viac zaujímať o zdravšiu stravu 
a zdravší životný štýl. Vplyv pandémie vnímam 

aj priamo v kategórii mliečnych výrobkov a v tej-
to oblasti vidíme nárast predaného objemu,“ 
hovorí Jakub Špiller, riaditeľ komerčného rozvo-
ja spoločnosti Danone pre Česko a Slovensko.

Takisto čaj, predovšetkým bylinný a ovocný, je 
podľa sales manažéra spoločnosti Teekanne Ro-
berta Bártu spotrebiteľmi vnímaný ako zdravý 
prírodný produkt. Každý rok podľa neho rastie 
dopyt po kvalitných raňajkových produktoch 
a po tovare s vyššou pridanou hodnotou, teda 
napríklad bio, fairtrade a podobne. „Spotreba 
raňajkových čiernych čajov stagnuje alebo mier-
ne klesá,“ dodáva.

Akým spôsobom sa dotýka inflácia 
raňajkového stola, sa dočítate
na www.tovarapredaj.sk 

inzercia

„Ceny sme zvýšili, no nepomôže to.“

 V dnešných časoch ide o mimoriadny kokteil rastúcich nákladov. Takejto 
situácii sme ešte nikdy predtým nečelili a určite sa to odrazí na našom 
hospodárení. Nevieme premietnuť do ceny výrobku všetky tieto nákla-
dy, káva by sa stala nepredajnou. K tomu sa začali pridávať zvyšujúce 
sa ceny na vstupe pri čaji. Je to nezastaviteľné. Reagovať sa na to dá 
len málo. Ceny sme zvýšili koncom roka a budeme zvyšovať opäť. No 
nepomôže to.

Viliam Matušek, marketingový riaditeľ, Baliarne obchodu Poprad

spotrebiteľov si dá 
cez víkend slané teplé 
raňajky, najmä vajíčka 
alebo párky.

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022
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CATSCAN
V tomto vydaní:

RAŇAJKY
VYJDÚ DRAHŠIE

CS #1

Hoci najsilnejšie vlny pandémie ochorenia covid-19 snáď pomaly odznievajú, 
spotrebitelia, ale aj obchodníci si už natoľko navykli na zmenu správania, že sa z nej 
pomaly stáva nový štandard. Ľudia sa začali častejšie stravovať doma, čo sa odrazilo 
aj na zvýšení spotreby raňajkových produktov, ako sú pečivo, mliečne výrobky, 
káva či čaj. Aj keď sa mnohé veci postupne začínajú dostávať naspäť do stavu pred 
pandémiou, zvyk nepustí. A tak výrobcovia raňajkových produktov neočakávajú, že by 
sa spotrebiteľské správanie prudko vrátilo do reality pred rokom 2020.

Peter Kapitán, peter.kapitan@atoz.sk

CS #1: RAŇAJKY
CS #2: OLEJE A TUKY
CS #3: IMPULZNÝ TOVAR
CS #4: EKODROGÉRIA A EKOKOZMETIKA

Z
astaviť sa po ceste do práce v bis-
tre, dať si čerstvé raňajky a vziať si 
kávu so sebou nebolo len časovo 
efektívne, ale nieslo so sebou aj 
istú dávku romantiky. Tá sa však 

takmer zo dňa na deň vytratila s príchodom 
pandémie ochorenia covid-19. Prevádzky 

na dlhý čas zostali zatvorené, no najmä 
mnoho ľudí aj tak rýchlo prešlo na prá-
cu z domu. Spotreba, a netýka sa to 
len raňajkových produktov, sa tak 

presunula do domácností.

Tomuto trendu sa museli prispô-
sobiť aj výrobcovia raňajkových 
produktov. „Pandémia napo-
mohla vo veľkom e-commerce, 
keďže podľa odhadov až 90 % 
ľudí pracovalo na home office. 
To sa, samozrejme, odrážalo 
i na skladbe sortimentu, ktorý 

zákazníci nakupovali. Na zvýšené 
nákupy v online priestore sme re-

flektovali spustením predaja zákaz-
níkom online prostredníctvom nášho 

e-shopu, a to v segmente bezlepkové-
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Peter Kapitán, peter.kapitan@atoz.sk

Z
astaviť sa po ceste do práce v bis-
tre, dať si čerstvé raňajky a vziať si 
kávu so sebou nebolo len časovo 
efektívne, ale nieslo so sebou aj 
istú dávku romantiky. Tá sa však 

takmer zo dňa na deň vytratila s príchodom 
pandémie ochorenia covid-19. Prevádzky 

na dlhý čas zostali zatvorené, no najmä 
mnoho ľudí aj tak rýchlo prešlo na prá-
cu z domu. Spotreba, a netýka sa to 
len raňajkových produktov, sa tak 
presunula do domácností.

Tomuto trendu sa museli prispô-
sobiť aj výrobcovia raňajkových 
produktov. „Pandémia napo-
mohla vo veľkom e-commerce, 
keďže podľa odhadov až 90 % 
ľudí pracovalo na home office. 
To sa, samozrejme, odrážalo 
i na skladbe sortimentu, ktorý 

zákazníci nakupovali. Na zvýšené 
nákupy v online priestore sme re-

flektovali spustením predaja zákaz-
níkom online prostredníctvom nášho 

e-shopu, a to v segmente bezlepkové-

28,5 mil.
eur minuli ľudia na 
Slovensku počas 
sledovaného obdobia 
za cereálie.

Zdroj: NielsenIQ, 05/21 – 04/22
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ho sortimentu, keďže náš sortiment nebol v pl-
nej skladbe bežne dostupný v kamenných pre-
dajniach,“ vysvetľuje Pavel Heřmanský, hovorca 
spoločnosti Agrofert, ktorá stojí za značkou 
pečiva Penam.

Na novú situáciu museli reagovať aj odvetvia 
biznisu, pri ktorých by sa to celkom nečakalo. 
Napríklad výrobcovia domácich kávovarov zača-
li masívne investovať a podporovať svoje preda-
je, aby ľudí naučili, že svoju obľúbenú kaviareň 
si môžu preniesť aj do domácich podmienok. 
„Odrazilo sa nám to na predaji zrnkových káv, 
ale musím podotknúť, že často aj na úkor kvali-
ty. Na raňajky sa ponúka káva, z ktorej sa ľahko 
vyrobí mliečny nápoj ako napríklad kapučíno, 
a preto sa siaha po ekonomickejších varian-
toch,“ hovorí obchodný riaditeľ spoločnosti Ba-
liarne obchodu Poprad Viliam Matušek.

Spotrebitelia zostali pri trende domácich raňajok 
aj podľa obchodnej riaditeľky Zvolenskej mliekar-

ne Zuzany Žubor Kágerovej. „Jogurt vnímame 
ako najčastejšiu súčasť raňajok. V supermarke-
toch vidíme napríklad aj zvýšený predaj bobuľo-
vého ovocia ako maliny a čučoriedky, ktoré si 
spotrebitelia pridávajú do svojich misiek s bielym 
jogurtom. Preto menej často siahnu napríklad po 
jogurte s malinovou príchuťou,“ upozorňuje.

Dôraz na zdravie

Poctivé a poriadne raňajky by mali byť základom 
zdravého životného štýlu, v tomto platí medzi 
odborníkmi zhoda už dlhý čas. Oveľa väčší dôraz 
na zdravie, pochopiteľne, priniesli časy neistoty 
súvisiace s novým ochorením. „Ľudia sa počas 
pandémie začali viac zaujímať o zdravšiu stravu 
a zdravší životný štýl. Vplyv pandémie vnímam 

aj priamo v kategórii mliečnych výrobkov a v tej-
to oblasti vidíme nárast predaného objemu,“ 
hovorí Jakub Špiller, riaditeľ komerčného rozvo-
ja spoločnosti Danone pre Česko a Slovensko.

Takisto čaj, predovšetkým bylinný a ovocný, je 
podľa sales manažéra spoločnosti Teekanne Ro-
berta Bártu spotrebiteľmi vnímaný ako zdravý 
prírodný produkt. Každý rok podľa neho rastie 
dopyt po kvalitných raňajkových produktoch 
a po tovare s vyššou pridanou hodnotou, teda 
napríklad bio, fairtrade a podobne. „Spotreba 
raňajkových čiernych čajov stagnuje alebo mier-
ne klesá,“ dodáva.

Akým spôsobom sa dotýka inflácia 
raňajkového stola, sa dočítate
na www.tovarapredaj.sk 

inzercia

„Ceny sme zvýšili, no nepomôže to.“

 V dnešných časoch ide o mimoriadny kokteil rastúcich nákladov. Takejto 
situácii sme ešte nikdy predtým nečelili a určite sa to odrazí na našom 
hospodárení. Nevieme premietnuť do ceny výrobku všetky tieto nákla-
dy, káva by sa stala nepredajnou. K tomu sa začali pridávať zvyšujúce 
sa ceny na vstupe pri čaji. Je to nezastaviteľné. Reagovať sa na to dá 
len málo. Ceny sme zvýšili koncom roka a budeme zvyšovať opäť. No 
nepomôže to.

Viliam Matušek, marketingový riaditeľ, Baliarne obchodu Poprad

43,9 %
spotrebiteľov si dá 
cez víkend slané teplé 
raňajky, najmä vajíčka 
alebo párky.

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022
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ností v priemere 17-krát za rok,“ hovorí Veroni-
ka Némethová.

Populárnym raňajkovým produktom sú aj raňaj-
kové cereálie, ktorých sa na Slovensku podľa dát 
agentúry NielsenIQ v období od mája 2021 do 
apríla 2022 spotrebovalo šesť miliónov kilogra-
mov a spotrebitelia na ne utratili viac ako 28‚5 
milióna eur. „Napriek tomu objem spotrebova-
ných cereálií medziročne klesol o dve percentá, 
hoci tržby zostávajú stabilné,“ hovorí konzul-
tantka agentúry NielsenIQ Miriam Brynzová.

Dlhodobo najpopulárnejšou príchuťou cereálií je 
čokoládová, ktorej tržby dosiahli úroveň 5‚3 mi-
lióna eur, čo zodpovedá jednej pätine celej ka-
tegórie. Po čokoládovej patria medzi najobľúbe-
nejšie príchute škoricová, ovocná, no aj žiadna, 
ktorú tvoria najmä kukuričné, špaldové či pohán-
kové lupienky. „Spomedzi veľkostných balení 
hrajú najdôležitejšiu úlohu veľké formáty nad 

400 gramov, tie tvoria takmer dve tretiny všet-
kých predajov s tržbami na úrovni 18‚6 milióna 
eur. Práve veľké balenia sú jediné spomedzi všet-
kých, ktoré rastú,“ dodáva Miriam Brynzová.

Agentúra GfK uvádza, že počas pracovného 
týždňa raňajkuje doma 7 z 10 slovenských do-
mácností. Ďalších 17 % oslovených deklaruje, 
že raňajkuje mimo domova a zvyšní tvrdia, že 
neraňajkujú. Cez víkend rastie počet tých, ktorí 
raňajkujú doma. Raňajky v pohodlí domova si 
dopraje 9 z 10 opýtaných, 8 % uvádza, že cez 
víkend raňajky nekonzumuje. K raňajkám si 
spotrebitelia zvyčajne doprajú kávu, ktorú naku-
puje takmer každá domácnosť. Deväť z desia-
tich domácností nakupuje čaj a osem z desiatich 
si do nákupného košíka vloží aj kakaový nápoj.

Všetko bude drahšie

Obľúbené raňajkové nápoje však v najbližšom 
čase čaká ťažké obdobie. Aktuálna prudká in-
flácia ženie ceny nahor vo všetkých odvetviach 
biznisu, no napríklad pri čaji alebo káve vstupu-
jú do hry aj ďalšie faktory. „Čaj je produkt, kto-
rý sa nakupuje na globálnom trhu a tomu zod-
povedá aj rast cien. Netýka sa to len čaju, ale aj 
byliniek a ovocia a v neposlednom rade aj oba-
lového materiálu. V spojení s vysokým dopytom 
po týchto surovinách je prakticky nemožné za-
brániť rastu cien,“ vysvetľuje Robert Bárta.

Najviac zo všetkého zdražela v posledných me-
siacoch káva, v niektorých prípadoch až do výš-
ky 150 %. Na nepríjemnú situáciu pre európsky 
trh vplýva aj fakt, že s kávou sa obchoduje 
v amerických dolároch, a tak je jej cena závislá 
aj od aktuálneho kurzu. „Tretím faktorom je 
logistika, ktorá zdražela desaťnásobne. Do toho 
treba zarátať obaly a mzdy a veľkým otáznikom 
je pre nás aj plyn, na ktorom sa káva praží,“ 
vysvetľuje Viliam Matušek.

Prudkému nárastu cien nedokážu zabrániť ani 
vo Zvolenskej mliekarni. „Od začiatku roka sme 
sa pripravovali na infláciu, bohužiaľ, zmeny sa 
dejú tak rýchlo, že nedokážeme navyšovať ceny 
u našich obchodných partnerov v rovnakom ča-
sovom slede, ako nám stúpajú náklady. Naši 
dodávatelia nám len oznamujú navýšenie cien 
bez výraznej možnosti vyjednávania. Situácia 
v niektorých oblastiach je pomerne náročná 
a v stave ‚buď zoberieš, alebo predáme inému‘. 
Očakávame aj ďalší rast cien,“ uzatvára Zuzana 
Žubor Kágerová.

spotrebiteľov si 
na raňajky dá kávu,
čaj alebo mlieko.

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022

Cez víkend 
rastie počet 

spotrebiteľov, 
ktorí raňajkujú.
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maslo, roztierateľné syry a paštéty. Tieto výrob-
ky nakupuje deväť domácností z desiatich. 
Maslo a topené syry kupujú domácnosti častej-
šie ako paštéty, a to zvyčajne 18-krát za rok, 
pričom z jedného nákupu si odnášajú v prie-
mere 440 gramov masla a 250 gramov tope-
ného syra,“ uvádza Veronika Némethová, se-
nior konzultantka Spotrebiteľského panelu 
agentúry GfK.

Salámy si v sledovanom období od mája 2021 
do apríla 2022 kúpilo 96 % domácností. Šunku 
si kúpilo o niečo viac domácností. Populárnymi 
raňajkovými produktmi sú aj sladké nátierky, no 
až 40 % z výdavkov domácností na tieto pro-
dukty smerovalo na nákupy v akcii. Na sladké 
nátierky míňajú najviac rodiny so školákmi. „Ra-
ňajky si určite niektorí aspoň občas spestria pár-
kami alebo vajíčkom na rôzny spôsob. Vajcia 
nakupuje deväť domácností z desiatich raz za 
dva týždne. Párky si kúpilo 93 percent domác-

Pred pandémiou bolo bežné, že spotrebiteľ na-
kupoval vo veľkom. Podľa Pavla Heřmanského sa 
to počas posledných dvoch rokov zmenilo a v sú-
časnosti si všíma trend častejších nákupov v men-
ších gramážach, pričom sa spotrebitelia vracajú 
k základným druhom pečiva, najmä klasickým 
pšeničným alebo pšenično-ražným chlebom. 
„Špeciálne druhy pečiva však nijako nezaostáva-
jú v predaji, majú svojich stálych zákazníkov, na-
príklad takých, ktorí sa stravujú v súlade so zdra-
vým životným štýlom, poprípade si ich zdravotný 
stav vyžaduje špeciálne pečivo, ako je napríklad 
aj spomínaný bezlepkový sortiment,“ hovorí.

Rastúci dopyt po rôznych free from, respektíve 
zdravších variáciách tradičných produktov, si už 
dlhšie všímajú aj v spoločnosti Minit. „V portfó-
liu máme e-free výrobky so zníženým obsahom 
sacharidov, viaczrnné variácie výrobkov a neza-
búdame ani na vyhľadávané kváskové pekáren-
ské výrobky,“ hovorí výkonný riaditeľ a spolu-
majiteľ spoločnosti Ladislav Ambrovics. Dopĺňa, 
že do svojej ponuky zaradili aj vegánske výrob-
ky, po ktorých bol dlhodobo dopyt.

Na spotrebiteľov s rôznymi potravinovými into-
leranciami sa v budúcnosti plánujú zamerať aj 
v spoločnosti Danone. „V súčasnosti máme 
v portfóliu tri takéto výrobky, no vnímame po 
free from veľký dopyt,“ hovorí Jakub Špiller. 
Zaujímavý krok urobili aj v Baliarňach obchodu 
Poprad, keď nedávno do svojho portfólia zara-
dili nový funkčný čaj obohatený o vitamín B6. 
„Po covide sa rozbehli rôzne neurologické prob-
lémy a práve takýto čaj slúži na podporu a rege-
neráciu,“ hovorí Viliam Matušek.

Dominuje pečivo

Neoddeliteľnou súčasťou raňajok je pečivo, 
a preto nie je prekvapením, že chlieb alebo 
rožky si podľa agentúry GfK aspoň raz za rok 
kúpi každá domácnosť. Rožky alebo chlieb do-
mácnosti nakupujú raz za päť dní, žemle naku-
puje 90 % domácností a do košíka si ich vloží 
raz za 15 dní. „Spomedzi širokej ponuky pro-
duktov na natieranie pečiva sú najobľúbenejšie 
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domácností nakupuje žemle 
či takzvané kaizerky.

Zdroj: GfK, 05/21 – 04/22
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Müsli 64 %

Cereálie 36 %

Hodnotová významnosť druhov cereálií

Zdroj: NielsenIQ, 05/21 – 04/22

CS #1: RAŇAJKY
CS #2: OLEJE A TUKY
CS #3: IMPULZNÝ TOVAR
CS #4: EKODROGÉRIA A EKOKOZMETIKA
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ností v priemere 17-krát za rok,“ hovorí Veroni-
ka Némethová.

Populárnym raňajkovým produktom sú aj raňaj-
kové cereálie, ktorých sa na Slovensku podľa dát 
agentúry NielsenIQ v období od mája 2021 do 
apríla 2022 spotrebovalo šesť miliónov kilogra-
mov a spotrebitelia na ne utratili viac ako 28‚5 
milióna eur. „Napriek tomu objem spotrebova-
ných cereálií medziročne klesol o dve percentá, 
hoci tržby zostávajú stabilné,“ hovorí konzul-
tantka agentúry NielsenIQ Miriam Brynzová.

Dlhodobo najpopulárnejšou príchuťou cereálií je 
čokoládová, ktorej tržby dosiahli úroveň 5‚3 mi-
lióna eur, čo zodpovedá jednej pätine celej ka-
tegórie. Po čokoládovej patria medzi najobľúbe-
nejšie príchute škoricová, ovocná, no aj žiadna, 
ktorú tvoria najmä kukuričné, špaldové či pohán-
kové lupienky. „Spomedzi veľkostných balení 
hrajú najdôležitejšiu úlohu veľké formáty nad 

400 gramov, tie tvoria takmer dve tretiny všet-
kých predajov s tržbami na úrovni 18‚6 milióna 
eur. Práve veľké balenia sú jediné spomedzi všet-
kých, ktoré rastú,“ dodáva Miriam Brynzová.

Agentúra GfK uvádza, že počas pracovného 
týždňa raňajkuje doma 7 z 10 slovenských do-
mácností. Ďalších 17 % oslovených deklaruje, 
že raňajkuje mimo domova a zvyšní tvrdia, že 
neraňajkujú. Cez víkend rastie počet tých, ktorí 
raňajkujú doma. Raňajky v pohodlí domova si 
dopraje 9 z 10 opýtaných, 8 % uvádza, že cez 
víkend raňajky nekonzumuje. K raňajkám si 
spotrebitelia zvyčajne doprajú kávu, ktorú naku-
puje takmer každá domácnosť. Deväť z desia-
tich domácností nakupuje čaj a osem z desiatich 
si do nákupného košíka vloží aj kakaový nápoj.

Všetko bude drahšie

Obľúbené raňajkové nápoje však v najbližšom 
čase čaká ťažké obdobie. Aktuálna prudká in-
flácia ženie ceny nahor vo všetkých odvetviach 
biznisu, no napríklad pri čaji alebo káve vstupu-
jú do hry aj ďalšie faktory. „Čaj je produkt, kto-
rý sa nakupuje na globálnom trhu a tomu zod-
povedá aj rast cien. Netýka sa to len čaju, ale aj 
byliniek a ovocia a v neposlednom rade aj oba-
lového materiálu. V spojení s vysokým dopytom 
po týchto surovinách je prakticky nemožné za-
brániť rastu cien,“ vysvetľuje Robert Bárta.

Najviac zo všetkého zdražela v posledných me-
siacoch káva, v niektorých prípadoch až do výš-
ky 150 %. Na nepríjemnú situáciu pre európsky 
trh vplýva aj fakt, že s kávou sa obchoduje 
v amerických dolároch, a tak je jej cena závislá 
aj od aktuálneho kurzu. „Tretím faktorom je 
logistika, ktorá zdražela desaťnásobne. Do toho 
treba zarátať obaly a mzdy a veľkým otáznikom 
je pre nás aj plyn, na ktorom sa káva praží,“ 
vysvetľuje Viliam Matušek.

Prudkému nárastu cien nedokážu zabrániť ani 
vo Zvolenskej mliekarni. „Od začiatku roka sme 
sa pripravovali na infláciu, bohužiaľ, zmeny sa 
dejú tak rýchlo, že nedokážeme navyšovať ceny 
u našich obchodných partnerov v rovnakom ča-
sovom slede, ako nám stúpajú náklady. Naši 
dodávatelia nám len oznamujú navýšenie cien 
bez výraznej možnosti vyjednávania. Situácia 
v niektorých oblastiach je pomerne náročná 
a v stave ‚buď zoberieš, alebo predáme inému‘. 
Očakávame aj ďalší rast cien,“ uzatvára Zuzana 
Žubor Kágerová.

spotrebiteľov si 
na raňajky dá kávu,
čaj alebo mlieko.

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022
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roka, pričom priemerné ročné výdavky zaň sa 
vyšplhali na takmer 55 eur. „Pri nákupe masla 
domácnosti rady využívajú zvýhodnené ceny, tri 
pätiny celkových výdavkov domácností na mas-
lo sú zaplatené práve v rámci akciových náku-
pov,“ hovorí konzultant Spotrebiteľského pane-
lu GfK Anton Marinčák.

Maslo sa v posledných rokoch stalo populárnej-
ším aj vďaka tomu, že ho propagujú rôzne ku-
chárske šou a sociálne médiá ako zdravšiu 
a chutnejšiu alternatívu. Euromonitor Internatio-
nal si navyše všíma, že maslo má na Slovensku aj 
dlhoročnú tradíciu. „Napriek tomu rastúce ceny 
masla vidieť na zvyšujúcom sa počte spotrebite-
ľov, ktorí prechádzajú na jedlé oleje či margaríny. 
Predpokladáme, že postupný odklon od masla 
bude pokračovať aj v najbližších rokoch,“ hovo-
rí Lina Sidorenke z Euromonitoru International.

Dáta za posledné tri roky ukazujú, že v roku 
2021 všetky jedlé oleje zaznamenali mierny po-
kles. Spôsobené to je s najväčšou pravdepo-
dobnosťou tým, že pandemický rok 2020 pri-
pútal mnoho ľudí k ich kuchyniam, no po 
uvoľnení opatrení dopyt po olejoch postupne 
opadol. Euromonitor International si všíma, že 
spotrebitelia na Slovensku majú sklon siahať po 
zdravších olejových alternatívach, napríklad po 
olivovom oleji.

„Olivový olej zaznamenal v roku 2021 najmenší 
pokles predaja,“ ozrejmuje Lina Sidorenke. Do-
pĺňa, že vplyv pandémie v roku 2020 bolo vidno 
aj v presmerovaní spotrebiteľského záujmu 
k zdravším a výživnejším olejovým alternatívam, 
ako je napríklad makový olej. Tento trend bolo 
vidieť na tom, že oleje so zdravšími nutričnými 
hodnotami boli v roku 2020 najrýchlejšie rastú-
cou kategóriou. Ani tej sa však v roku 2021 ne-
vyhol mierny pokles. Medzi tradičnými kuchyn-
skými olejmi si drží prvé miesto slnečnicový olej, 

ktorý má takmer polovičný podiel na výdavkoch 
domácností na oleje. „Tento druh oleja si aspoň 
raz zakúpilo viac ako 82 % domácností, pričom 
priemerná kupujúca domácnosť zaplatila 25 
eur,“ hovorí Anton Marinčák. Z pohľadu výdav-
kov sa na druhom mieste nachádza repkový olej 
a na treťom olivový.

Margaríny vo vaničke si v sledovanom období 
zakúpilo viac ako 63 % slovenských domác-
ností, pričom priemerný výdavok dosiahol 20 
eur. „Margaríny vo fólii si aspoň raz v sledova-
nom období zakúpilo viac ako 71 percent do-
mácností. Tie si ich z pultov predajní priniesli 
domov takmer sedemkrát za rok a minuli na ne 
skoro 10 eur. Najviac za tento typ margarínov 
zaplatili domácnosti v supermarketoch,“ dopĺ-
ňa Anton Marinčák.

Cena rastlinných olejov v podstate nepretržite 
rastie od jari 2020, teda od začiatku pandémie. 
Tempo rastu sa ešte zrýchlilo po vypuknutí vojny 
na Ukrajine. Mnohí producenti a distribútori 
olejov a tukov totiž majú na východe dodávate-
ľov alebo aj zákazníkov. „Donedávna sme časť 

nášho slnečnicového oleja nepriamo odoberali 
z Ukrajiny, avšak máme možnosť nahradiť slneč-
nicový olej repkovým olejom. Slnečnicový lecitín 
získavame aj z Ukrajiny, ale máme i alternatív-
nych dodávateľov,“ hovorí Sebastian Tołwiński.

Komplikácie spôsobuje hneď niekoľko faktorov; 
okrem výpadkov na trhu musia výrobcovia riešiť 
aj problémy v logistike. „Ťažkosti spôsobuje ne-
dostatok cestných a najmä železničných kapa-
cít,“ uvádza Milan Kuncíř. V určitých momen-
toch boli na trhu dokonca pozastavené dodávky 
z niektorých krajín. Na druhej strane si s tým 
dodávatelia vedia poradiť. „Dlhodobo spolupra-
cujeme so stabilným a renomovaným švédskym 
partnerom, náš vzťah je založený na absolútnej 
dôvere a to sa dnes ukazuje ako kľúčové,“ vy-
svetľuje Martin Krystián.

Hoci Milan Kuncíř očakáva v nasledujúcich me-
siacoch stagnáciu cien, Jan Teplý predpokladá 
ich ďalší nárast. „Napríklad aj preto, že pravde-
podobne nebude dostatok obilnín do kŕmnych 
zmesí pre hospodárske zvieratá. Ukrajina je 
dvadsaťpercentným producentom obilnín na 
svete, no ak ich budeme chcieť nahradiť, bude 
to ešte drahšie,“ upozorňuje.

Ako vyhovieť trendom

Okrem dôrazu na ekonomiku je dlhodobým 
spotrebiteľským trendom vyhľadávanie 
zdravších či ekologickejších alternatív. Do po-
zornosti sa dostávajú témy ako udržateľnosť či 
klíma. „Siahnuť po margaríne môže byť lepšou 
voľbou aj pre planétu. Upfield je najväčším sve-
tovým výrobcom rastlinných potravinových 
produktov, najmä margarínov. Ich uprednost-
ňovaním pred mliečnymi výrobkami spotrebi-
telia znižujú emisie skleníkových plynov do 
atmosféry a znižujú i spotrebu vody,“ vysvet-
ľuje Sebastian Tołwiński.

Ako hovorí Milan Kuncíř, repkový olej je zdro-
jom nedostatkových omega-3 mastných kyselín, 
kým slnečnicový olej je bohatý na prírodný vita-
mín E. Rastlinné tuky vyrobené z viacerých ole-
jov potom môžu tieto vlastnosti kombinovať, 
a tak jeden produkt môže byť zdrojom viacerých 
vitamínov.

Na druhej strane však v poslednej dekáde domi-
novali prirodzené tuky a margaríny predbiehalo 
tradičné maslo. Tieto trendy podporovali aj rôzne 
štúdie zamerané na prípadnú karcinogenitu mar-
garínov. V Spojených štátoch napríklad v roku 
2018 vstúpil do platnosti zákaz takzvaného čias-
točne hydrogenovaného margarínu. „Spotreba 
prirodzených tukov, ako sú maslo, masť, ale aj 
kvalitné prírodné oleje, rastie. Myslím si, že ľudia 
si stále viac uvedomujú, že čo je prirodzené, je 
zdravšie,“ tvrdí Jan Teplý.

„Cena 
palmového 

oleja už 
dosiahla 
vrchol.“

Medziročne vo všeobecnosti stúpla cena 
olejov o 60 percent a to sa, samozrej-
me, musí prejaviť na cenách konečných 
produktov. Ďalší vývoj bude závisieť od 
dostupnosti jednotlivých surovín. Inak 
sa môže vyvíjať situácia so slnečnicovým 
a inak s palmovým olejom. Pri palmo-
vom už napríklad prebieha korekcia cien 
a dúfam, že sme už za vrcholom. Aj tu 
však bude naďalej platiť, že spracova-
teľské náklady zostanú vysoké, ak budú 
ceny energií na aktuálnych rekordných 
úrovniach.

Martin Krystián, 
generálny riaditeľ, Olma

Zdroj: Euromonitor International

Retailová hodnota predaného oleja (v mil. EUR)

2019 2020 2021

Slnečnicový 36‚9 40‚3 39‚5

Repkový 24‚9 27‚6 26‚8

Olivový 10‚3 11‚3 11‚1

Ostatné 3‚5 4‚2 3‚9

52,5 %
spotrebiteľov 
uvádza, že používa 
tuky či margaríny 
na varenie, pečenie 
alebo vyprážanie.

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022

Vplyv 
na kategóriu má 
vojna aj inflácia.
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M
ódne trendy sú charakte-
ristické tým, že po svojom 
vrchole začnú upadať, no 
v istom okamihu sa opäť 
vrátia, aby naplno vynikli. 

Netýka sa to pritom len oblečenia, ale bezpochy-
by aj potravinárstva. V deväťdesiatych rokoch sa 
práve margaríny a rôzne typy rastlinných nátie-
rok tešili v domácnostiach veľkej obľube. Neskôr 
ich postupne z týchto pozícií vytlačilo maslo.

Vojna na Ukrajine, vysoká inflácia a v neposled-
nom rade aj extrémne sucho však môžu čoskoro 
spôsobiť, že v spotrebiteľských košíkoch sa opäť 
začne častejšie objavovať marga-
rín. Najmä v krajinách stred-
nej a východnej Európy je 
dnes inflácia na najvyšších 
úrovniach, čo podporuje 
zmenu spotrebiteľského 
správania. „V týchto tur-
bulentných časoch vidí-
me častejšie spotrebite-

ľov siahať po produktoch s lepším pomerom 
ceny a kvality. Ak sa ľudia musia vyrovnávať 
s vysokou infláciou a zvýšenými výdavkami na 
domácnosť, môže byť margarín v súčasnosti jed-
ným z riešení, keďže je stále lacnejší ako maslo,“ 
hovorí Sebastian Tołwiński, riaditeľ komunikácie 
pre región CEE spoločnosti Upfield.

Podobný trend vidia aj v spoločnosti Olma. „Pre 
zvyšovanie cien zákazníci už dnes reagujú zni-
žovaním spotreby množstva produktov, aj tých 
základných. Roztierateľné rastlinné tuky sú do 
určitej miery priro-
dzenou náhradou 

masla, ktorého ceny sa taktiež zvýšili. Dnes pre-
to zaznamenávame zvýšený dopyt po našich 
zmiešaných rastlinných tukoch,“ hovorí gene-
rálny riaditeľ spoločnosti Olma Martin Krystián. 
Na druhej strane to však neznamená, že by vý-
razne klesal dopyt po rastlinných olejoch. Ako 
hovorí generálny riaditeľ spoločnosti Preol Milan 
Kuncíř, počas prvého polroka 2022 pokles záuj-
mu nezaznamenali.

Už tradičným problémom, ktorý je spojený predo-
všetkým s produkciou masla, je nedostatok tukov 
a smotany na európskom trhu. Spotreba smotany 
a tukov mliečneho pôvodu preto neustále prevy-
šuje možnú ponuku, a tak sa nedá celkom odhad-
núť, aký vplyv na ceny má vojna či inflácia. „Spot-
reba domácností určite individuálne klesla, ale 
v predajných číslach to zatiaľ nevidno, teda aspoň 
u nás,“ hovorí Jan Teplý, riaditeľ obchodu, mar-
ketingu a nákupu spoločnosti Madeta.

Maslo kupuje 
skoro každý

Maslo si aspoň raz za rok podľa údajov Spotre-
biteľského panela GfK kúpilo 93 % slovenských 
domácností. Priemerne ho nakupujú 18-krát do 

DOPYT PO OLEJI 
NEUPADÁ

CS #2

Máloktorá komodita tak 
dramaticky zareagovala na 
infláciu a vojnu na Ukrajine 

ako rastlinný olej. V posledných mesiacoch ceny olejov rástli o desiatky percent 
a všetko nasvedčuje tomu, že tento trend sa tak skoro nezmení. Zdražovanie sa 
však okrem rastlinných produktov týka aj tých živočíšnych, čo najzreteľnejšie 
vidieť na prudkom náraste ceny masla. Svitne margarínom, ktoré boli v posledných 
rokoch na ústupe, na lepšie časy?

CS #1: RAŇAJKY
CS #2: OLEJE A TUKY
CS #3: IMPULZNÝ TOVAR
CS #4: EKODROGÉRIA A EKOKOZMETIKA

67,3 %,3 %
spotrebiteľov hovorí, 
že používa 
slnečnicový olej.

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022Peter Kapitán, peter.kapitan@atoz.sk



29

S
PÁ

JA
, 
O

V
P

LY
V

Ň
U

JE
, 
V

ŤA
H

U
JE

..
.

Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:

roka, pričom priemerné ročné výdavky zaň sa 
vyšplhali na takmer 55 eur. „Pri nákupe masla 
domácnosti rady využívajú zvýhodnené ceny, tri 
pätiny celkových výdavkov domácností na mas-
lo sú zaplatené práve v rámci akciových náku-
pov,“ hovorí konzultant Spotrebiteľského pane-
lu GfK Anton Marinčák.

Maslo sa v posledných rokoch stalo populárnej-
ším aj vďaka tomu, že ho propagujú rôzne ku-
chárske šou a sociálne médiá ako zdravšiu 
a chutnejšiu alternatívu. Euromonitor Internatio-
nal si navyše všíma, že maslo má na Slovensku aj 
dlhoročnú tradíciu. „Napriek tomu rastúce ceny 
masla vidieť na zvyšujúcom sa počte spotrebite-
ľov, ktorí prechádzajú na jedlé oleje či margaríny. 
Predpokladáme, že postupný odklon od masla 
bude pokračovať aj v najbližších rokoch,“ hovo-
rí Lina Sidorenke z Euromonitoru International.

Dáta za posledné tri roky ukazujú, že v roku 
2021 všetky jedlé oleje zaznamenali mierny po-
kles. Spôsobené to je s najväčšou pravdepo-
dobnosťou tým, že pandemický rok 2020 pri-
pútal mnoho ľudí k ich kuchyniam, no po 
uvoľnení opatrení dopyt po olejoch postupne 
opadol. Euromonitor International si všíma, že 
spotrebitelia na Slovensku majú sklon siahať po 
zdravších olejových alternatívach, napríklad po 
olivovom oleji.

„Olivový olej zaznamenal v roku 2021 najmenší 
pokles predaja,“ ozrejmuje Lina Sidorenke. Do-
pĺňa, že vplyv pandémie v roku 2020 bolo vidno 
aj v presmerovaní spotrebiteľského záujmu 
k zdravším a výživnejším olejovým alternatívam, 
ako je napríklad makový olej. Tento trend bolo 
vidieť na tom, že oleje so zdravšími nutričnými 
hodnotami boli v roku 2020 najrýchlejšie rastú-
cou kategóriou. Ani tej sa však v roku 2021 ne-
vyhol mierny pokles. Medzi tradičnými kuchyn-
skými olejmi si drží prvé miesto slnečnicový olej, 

ktorý má takmer polovičný podiel na výdavkoch 
domácností na oleje. „Tento druh oleja si aspoň 
raz zakúpilo viac ako 82 % domácností, pričom 
priemerná kupujúca domácnosť zaplatila 25 
eur,“ hovorí Anton Marinčák. Z pohľadu výdav-
kov sa na druhom mieste nachádza repkový olej 
a na treťom olivový.

Margaríny vo vaničke si v sledovanom období 
zakúpilo viac ako 63 % slovenských domác-
ností, pričom priemerný výdavok dosiahol 20 
eur. „Margaríny vo fólii si aspoň raz v sledova-
nom období zakúpilo viac ako 71 percent do-
mácností. Tie si ich z pultov predajní priniesli 
domov takmer sedemkrát za rok a minuli na ne 
skoro 10 eur. Najviac za tento typ margarínov 
zaplatili domácnosti v supermarketoch,“ dopĺ-
ňa Anton Marinčák.

Cena rastlinných olejov v podstate nepretržite 
rastie od jari 2020, teda od začiatku pandémie. 
Tempo rastu sa ešte zrýchlilo po vypuknutí vojny 
na Ukrajine. Mnohí producenti a distribútori 
olejov a tukov totiž majú na východe dodávate-
ľov alebo aj zákazníkov. „Donedávna sme časť 

nášho slnečnicového oleja nepriamo odoberali 
z Ukrajiny, avšak máme možnosť nahradiť slneč-
nicový olej repkovým olejom. Slnečnicový lecitín 
získavame aj z Ukrajiny, ale máme i alternatív-
nych dodávateľov,“ hovorí Sebastian Tołwiński.

Komplikácie spôsobuje hneď niekoľko faktorov; 
okrem výpadkov na trhu musia výrobcovia riešiť 
aj problémy v logistike. „Ťažkosti spôsobuje ne-
dostatok cestných a najmä železničných kapa-
cít,“ uvádza Milan Kuncíř. V určitých momen-
toch boli na trhu dokonca pozastavené dodávky 
z niektorých krajín. Na druhej strane si s tým 
dodávatelia vedia poradiť. „Dlhodobo spolupra-
cujeme so stabilným a renomovaným švédskym 
partnerom, náš vzťah je založený na absolútnej 
dôvere a to sa dnes ukazuje ako kľúčové,“ vy-
svetľuje Martin Krystián.

Hoci Milan Kuncíř očakáva v nasledujúcich me-
siacoch stagnáciu cien, Jan Teplý predpokladá 
ich ďalší nárast. „Napríklad aj preto, že pravde-
podobne nebude dostatok obilnín do kŕmnych 
zmesí pre hospodárske zvieratá. Ukrajina je 
dvadsaťpercentným producentom obilnín na 
svete, no ak ich budeme chcieť nahradiť, bude 
to ešte drahšie,“ upozorňuje.

Ako vyhovieť trendom

Okrem dôrazu na ekonomiku je dlhodobým 
spotrebiteľským trendom vyhľadávanie 
zdravších či ekologickejších alternatív. Do po-
zornosti sa dostávajú témy ako udržateľnosť či 
klíma. „Siahnuť po margaríne môže byť lepšou 
voľbou aj pre planétu. Upfield je najväčším sve-
tovým výrobcom rastlinných potravinových 
produktov, najmä margarínov. Ich uprednost-
ňovaním pred mliečnymi výrobkami spotrebi-
telia znižujú emisie skleníkových plynov do 
atmosféry a znižujú i spotrebu vody,“ vysvet-
ľuje Sebastian Tołwiński.

Ako hovorí Milan Kuncíř, repkový olej je zdro-
jom nedostatkových omega-3 mastných kyselín, 
kým slnečnicový olej je bohatý na prírodný vita-
mín E. Rastlinné tuky vyrobené z viacerých ole-
jov potom môžu tieto vlastnosti kombinovať, 
a tak jeden produkt môže byť zdrojom viacerých 
vitamínov.

Na druhej strane však v poslednej dekáde domi-
novali prirodzené tuky a margaríny predbiehalo 
tradičné maslo. Tieto trendy podporovali aj rôzne 
štúdie zamerané na prípadnú karcinogenitu mar-
garínov. V Spojených štátoch napríklad v roku 
2018 vstúpil do platnosti zákaz takzvaného čias-
točne hydrogenovaného margarínu. „Spotreba 
prirodzených tukov, ako sú maslo, masť, ale aj 
kvalitné prírodné oleje, rastie. Myslím si, že ľudia 
si stále viac uvedomujú, že čo je prirodzené, je 
zdravšie,“ tvrdí Jan Teplý.

„Cena 
palmového 

oleja už 
dosiahla 
vrchol.“

Medziročne vo všeobecnosti stúpla cena 
olejov o 60 percent a to sa, samozrej-
me, musí prejaviť na cenách konečných 
produktov. Ďalší vývoj bude závisieť od 
dostupnosti jednotlivých surovín. Inak 
sa môže vyvíjať situácia so slnečnicovým 
a inak s palmovým olejom. Pri palmo-
vom už napríklad prebieha korekcia cien 
a dúfam, že sme už za vrcholom. Aj tu 
však bude naďalej platiť, že spracova-
teľské náklady zostanú vysoké, ak budú 
ceny energií na aktuálnych rekordných 
úrovniach.

Martin Krystián, 
generálny riaditeľ, Olma

Zdroj: Euromonitor International

Retailová hodnota predaného oleja (v mil. EUR)

2019 2020 2021

Slnečnicový 36‚9 40‚3 39‚5

Repkový 24‚9 27‚6 26‚8

Olivový 10‚3 11‚3 11‚1

Ostatné 3‚5 4‚2 3‚9

52,5 %
spotrebiteľov 
uvádza, že používa 
tuky či margaríny 
na varenie, pečenie 
alebo vyprážanie.

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022

Vplyv 
na kategóriu má 
vojna aj inflácia.
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Najmä menší výrobcovia impulzných výrobkov 
hovoria, že často závisí aj od šikovnosti, respek-
tíve ochoty manažmentu predajne nájsť tovaru 
najvhodnejšie miesto na vystavenie. „Samozrej-
me, že pri pokladnici je predaj veľmi vysoký, to 
sa nám osvedčilo aj v zahraničí. Záleží však na 
tom, koľko si ktorý obchodný reťazec vypýta za 
paletové vystavenie. Na Slovensku sú poplatky 
za umiestnenie veľmi vysoké a dovolia si ich pla-
tiť väčšinou len nadnárodné spoločnosti,“ ob-
jasňuje Pavol Benko.

V neposlednom rade je takisto potrebné myslieť 
na to, čo všetko sa ešte pod impulzný tovar dá 
zaradiť. Prvoradé je, aby nešlo o zbytočne veľké 
produkty, ako napríklad tabuľkové čokolády 

alebo väčšie balenia sušienok. Taktiež by malo 
ísť o vizuálne pútavý tovar, ktorý pritiahne po-
zornosť spotrebiteľa či chce, alebo nie. No a na-
pokon v drvivej väčšine prípadov ide o cukrovin-
ky, sladké alebo slané pochúťky, takzvané 
„guilty pleasure“, čiže previnilé potešenie.

Zdravé trendy

Aj sami výrobcovia si uvedomujú, že práve ka-
tegória impulzných tovarov je priestorom, v kto-
rom sa dá výrazne pracovať so znižovaním ob-
sahu cukru alebo s rôznymi free from variáciami. 

konštatovať, že predaj malých/impulzných ná-
pojov sa vrátil a dokonca výrazne rastie v porov-
naní s obdobím pred pandémiou covidu,“ tvrdí 
aj Václav Koukolíček, manažér externej ko-
munikácie spoločnosti Coca-Cola HBC Česko 
a  Slovensko.

„Pandémia podnietila rôzne marketingové for-
máty, impulzný predaj dnes už bežne nájdete aj 
pri online nákupe. V pokladničnej zóne sú pro-
dukty propagované priamo v nákupnom košíku 
tesne pred dokončením objednávky – rovnako 
ako pri bežnej pokladnici. Typickou kategóriou 
impulzného predaja, tradičného aj online, sú 
cukrovinky,“ vysvetľuje Tereza Skrbková, hovor-
kyňa spoločnosti Nestlé Česko.

Ako zaujať

Impulzný predaj je veľmi špecifický v tom, že 
omnoho viac ako pri iných produktoch bežnej 
spotreby tu do hry vstupuje marketing a psy-
chológia. Je impulzný tovar správne vystavený? 
Je dobre nasvietený? Je ho dostatočne dobre 
vidieť a nachádza sa na správnom mieste? To 
všetko sú otázky, na ktoré musí obchodník ve-
dieť odpovedať, ak chce byť pri predaji impulz-
ných produktov úspešný.

„Viditeľnosť tovaru vieme dosiahnuť napríklad 
tak, že ho vidieť na všetkých frekventovaných 
miestach v predajni. Teda buď v prvej tretine pre-
dajne, alebo potom v centrálnych a promoulič-
kách, kde je najväčší pohyb spotrebiteľov,“ upo-
zorňuje Daniel Vu. Produkt sám musí na seba 
taktiež vedieť upozorniť, takpovediac kričať na 
zákazníka, aby si ho kúpil. Dobre v tomto prípade 
funguje synergia s rôznymi POS materiálmi.

Samotný nákupný impulz je založený na tom, že 
si zákazník po namáhavom nákupe zaslúži malú 
odmenu. Preto sa dobre impulznému tovaru 
darí aj v koncových častiach predajne, či už pri 
pásovej, alebo aj samoobslužnej pokladnici. Tra-
dične to bývajú žuvačky, čokoládové tyčinky 
a malé sušienky. „Vystavenie by malo byť jed-
noducho dostupné a viditeľné, aby spotrebiteľa 
zamestnalo práve v čase, keď nemá nič iné na 
práci a len čaká,“ vysvetľuje manažér spoločnos-
ti Mars pre slovenský trh Radovan Veselý.

Dobrým nápadom je takisto prispôsobenie im-
pulzného tovaru sezóne. Mraznička plná nanu-
kov vedľa pokladnice bude mať určite väčší 
úspech v júli než v novembri, rovnako ako sa 
bude drobným sezónnym cukrovinkám viac da-
riť na začiatku decembra alebo okolo veľkonoč-
ných sviatkov. „V kategórii nealko nápojov hrá 
dôležitú úlohu pre impulzný predaj dostupnosť 
a umiestnenie chladničky v prevádzke na správ-
nom mieste, ideálne v hlavnom zákazníckom 
toku alebo v pokladničnej zóne,“ hovorí Václav 
Koukolíček.

inzercia

„Pandémia obmedzila žuvačky.“

 Pandémia najviac ovplyvnila dopyt po našom žuvačkovom sortimente. 
Súvisí to s tým, že žuvačky sú spojené s aktívnym životným štýlom. Využí-
vame ich hlavne pri stretnutiach s ľuďmi, v práci, v škole, vo voľnom čase 
s priateľmi a práve všetky tieto spomínané momenty boli počas pandé-
mie určitým spôsobom obmedzené. Dnes vidíme návrat ľudí do bežného 
života, ľudia majú potrebu sa stretávať a zdieľať medzi sebou zážitky 
a s tým je spojený aj nárast dopytu po žuvačkách.

Radovan Veselý, manažér pre slovenský trh, Mars

30

S
PÁ

JA
, 
O

V
P

LY
V

Ň
U

JE
, 
V

ŤA
H

U
JE

..
.

CATSCAN
V tomto vydaní:

U
plynulé dva roky impulznému 
predaju zvlášť nepriali. Vzhľadom 
na to, že je to jedna z kategó-
rií, ktoré sú najviac naviazané 
na počet návštev nakupujúcich 

v obchodoch, veľké nákupy s nižšou frekvenciou 
automaticky znamenali pokles predaja rôznych 
drobností. „Na začiatku pandémie si spotrebite-
lia vyberali mainstreamové sušienky či tabuľkové 
čokolády známych a privátnych značiek. Pralinky 
a rôzne sezónne výrobky trpeli, keďže ľudia ne-
mohli spolu toľko oslavovať,“ uvádza Daniel Vu, 
category activation manažér spoločnosti Mon-
delez International.

Minulý rok, po uvoľnení opatrení, si už všíma 
obrat v spotrebiteľskom správaní. Zvýšená mo-
bilita obyvateľstva priniesla aj nové príležitosti 
na nákup a spotrebu impulzného tovaru. 
„S uvoľňovaním obmedzení sledujeme, že sa 
spotrebiteľské správanie postupne vracia do 
‚normálu‘ a predaj impulzného tovaru rastie,“ 
hovorí Karol Ponesz, country manažér spoloč-
nosti Mattoni 1873.

Dlhé obdobie klesajúcich predajov však výrob-
cov a distribútorov prinútilo sústrediť sa aj na iné 
predajné kanály. Podobne ako v ďalších retailo-
vých oblastiach aj pri impulznom tovare pandé-
mia posilnila e-commerce. „Počas pandémie 
nám narástol predaj cez internetové obchody, 
no po uvoľnení opatrení sa vrátil na úroveň 
spred pandémie,“ opisuje Pavol Benko, spolu-
majiteľ a obchodný manažér spoločnosti 
SlovChips. „Dnes, po skončení pandemických 
vĺn, aspoň za kategórie limonád môžeme plne 

Kým spotrebiteľ takmer vždy vstupuje do obchodu 
s tým, že presne vie, čo potrebuje a nechystá sa kúpiť 
nič navyše, obchodník zakaždým dúfa v opak. Drobné 
čokoládové tyčinky, žuvačky, sýtené nápoje v malých 
baleniach či slaný snack sú pre každého spotrebiteľa 
v predajni veľkou výzvou. Nepodľahnúť pokušeniu sa 
v skutočnosti podarí málokomu, zvlášť pri veľkých, 
vyčerpávajúcich nákupoch. Obchodníci aj predajcovia 
totiž veľmi dobre vedia, čo funguje. Zákazník sa chce 
po dobre vykonanej práci odmeniť.

Peter Kapitán, peter.kapitan@atoz.sk

IMPULZ
SA VRACIA 
DO NORMÁLU

CS #3

Zdroj: Median SK, MML-TGI, 4. + 1./2022

25,7 %
51,1 %

spotrebiteľov si v rámci 
impulzného nákupu 
vloží do košíka žuvačky.spotrebiteľov hovorí, že 

v rámci veľkého nákupu 
siahne aj po impulznom 
tovare.

CS #1: RAŇAJKY
CS #2: OLEJE A TUKY
CS #3: IMPULZNÝ TOVAR
CS #4: EKODROGÉRIA A EKOKOZMETIKA
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Najmä menší výrobcovia impulzných výrobkov 
hovoria, že často závisí aj od šikovnosti, respek-
tíve ochoty manažmentu predajne nájsť tovaru 
najvhodnejšie miesto na vystavenie. „Samozrej-
me, že pri pokladnici je predaj veľmi vysoký, to 
sa nám osvedčilo aj v zahraničí. Záleží však na 
tom, koľko si ktorý obchodný reťazec vypýta za 
paletové vystavenie. Na Slovensku sú poplatky 
za umiestnenie veľmi vysoké a dovolia si ich pla-
tiť väčšinou len nadnárodné spoločnosti,“ ob-
jasňuje Pavol Benko.

V neposlednom rade je takisto potrebné myslieť 
na to, čo všetko sa ešte pod impulzný tovar dá 
zaradiť. Prvoradé je, aby nešlo o zbytočne veľké 
produkty, ako napríklad tabuľkové čokolády 

alebo väčšie balenia sušienok. Taktiež by malo 
ísť o vizuálne pútavý tovar, ktorý pritiahne po-
zornosť spotrebiteľa či chce, alebo nie. No a na-
pokon v drvivej väčšine prípadov ide o cukrovin-
ky, sladké alebo slané pochúťky, takzvané 
„guilty pleasure“, čiže previnilé potešenie.

Zdravé trendy

Aj sami výrobcovia si uvedomujú, že práve ka-
tegória impulzných tovarov je priestorom, v kto-
rom sa dá výrazne pracovať so znižovaním ob-
sahu cukru alebo s rôznymi free from variáciami. 

konštatovať, že predaj malých/impulzných ná-
pojov sa vrátil a dokonca výrazne rastie v porov-
naní s obdobím pred pandémiou covidu,“ tvrdí 
aj Václav Koukolíček, manažér externej ko-
munikácie spoločnosti Coca-Cola HBC Česko 
a  Slovensko.

„Pandémia podnietila rôzne marketingové for-
máty, impulzný predaj dnes už bežne nájdete aj 
pri online nákupe. V pokladničnej zóne sú pro-
dukty propagované priamo v nákupnom košíku 
tesne pred dokončením objednávky – rovnako 
ako pri bežnej pokladnici. Typickou kategóriou 
impulzného predaja, tradičného aj online, sú 
cukrovinky,“ vysvetľuje Tereza Skrbková, hovor-
kyňa spoločnosti Nestlé Česko.

Ako zaujať

Impulzný predaj je veľmi špecifický v tom, že 
omnoho viac ako pri iných produktoch bežnej 
spotreby tu do hry vstupuje marketing a psy-
chológia. Je impulzný tovar správne vystavený? 
Je dobre nasvietený? Je ho dostatočne dobre 
vidieť a nachádza sa na správnom mieste? To 
všetko sú otázky, na ktoré musí obchodník ve-
dieť odpovedať, ak chce byť pri predaji impulz-
ných produktov úspešný.

„Viditeľnosť tovaru vieme dosiahnuť napríklad 
tak, že ho vidieť na všetkých frekventovaných 
miestach v predajni. Teda buď v prvej tretine pre-
dajne, alebo potom v centrálnych a promoulič-
kách, kde je najväčší pohyb spotrebiteľov,“ upo-
zorňuje Daniel Vu. Produkt sám musí na seba 
taktiež vedieť upozorniť, takpovediac kričať na 
zákazníka, aby si ho kúpil. Dobre v tomto prípade 
funguje synergia s rôznymi POS materiálmi.

Samotný nákupný impulz je založený na tom, že 
si zákazník po namáhavom nákupe zaslúži malú 
odmenu. Preto sa dobre impulznému tovaru 
darí aj v koncových častiach predajne, či už pri 
pásovej, alebo aj samoobslužnej pokladnici. Tra-
dične to bývajú žuvačky, čokoládové tyčinky 
a malé sušienky. „Vystavenie by malo byť jed-
noducho dostupné a viditeľné, aby spotrebiteľa 
zamestnalo práve v čase, keď nemá nič iné na 
práci a len čaká,“ vysvetľuje manažér spoločnos-
ti Mars pre slovenský trh Radovan Veselý.

Dobrým nápadom je takisto prispôsobenie im-
pulzného tovaru sezóne. Mraznička plná nanu-
kov vedľa pokladnice bude mať určite väčší 
úspech v júli než v novembri, rovnako ako sa 
bude drobným sezónnym cukrovinkám viac da-
riť na začiatku decembra alebo okolo veľkonoč-
ných sviatkov. „V kategórii nealko nápojov hrá 
dôležitú úlohu pre impulzný predaj dostupnosť 
a umiestnenie chladničky v prevádzke na správ-
nom mieste, ideálne v hlavnom zákazníckom 
toku alebo v pokladničnej zóne,“ hovorí Václav 
Koukolíček.

inzercia

„Pandémia obmedzila žuvačky.“

 Pandémia najviac ovplyvnila dopyt po našom žuvačkovom sortimente. 
Súvisí to s tým, že žuvačky sú spojené s aktívnym životným štýlom. Využí-
vame ich hlavne pri stretnutiach s ľuďmi, v práci, v škole, vo voľnom čase 
s priateľmi a práve všetky tieto spomínané momenty boli počas pandé-
mie určitým spôsobom obmedzené. Dnes vidíme návrat ľudí do bežného 
života, ľudia majú potrebu sa stretávať a zdieľať medzi sebou zážitky 
a s tým je spojený aj nárast dopytu po žuvačkách.

Radovan Veselý, manažér pre slovenský trh, Mars
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Ak chcete prezentovať svoje novinky v tejto rubrike, kontaktujte naše obchodné oddelenie: tel.: +421 911 750 758, tatiana.kossova@atoz.skAk chcete prezentovať svoje novinky v tejto rubrike, kontaktujte naše obchodné oddelenie: tel.: +421 911 750 758, tatiana.kossova@atoz.sk

UPRATOVANIE

Vileda Turbo 3v1 – 
rotačný strapcový mop
Turbo 3v1 má trojuholníkový tvar, ktorý zaistí 
ľahké upratovanie aj v rohoch. Kombinácia troch 
druhov strapcov odstráni aj tie najodolnejšie 
nečistoty – biele majú skvelú absorpčnú schopnosť 
na upratovanie každodennej špiny, červené a sivé 
si poradia aj so zaschnutými a odolnými škvrnami, 
fialové zachytávajú vlasy či iné dlhšie nečistoty. 
Mop má dodatočnú umývaciu plochu aj na spodnej 
časti hlavice. Upratovanie vám uľahčí vedro so 
šliapacím pedálom na odstránenie prebytočnej 
vody a nečistôt z hlavice mopu. Vhodný na všetky 
typy tvrdých podláh.

Freudenberg Home 

and Cleaning Solutions, s. r. o.

Na Královce 4

101 00  Praha 10

+420 271 011 011

viledacz@fhp-ww.com

www.vileda.sk

PEČIVO

Minit – Vegan línia
Láka nás inšpirovať žiť zdravší život s výrobkami, ktoré si vychutná 
každý, lebo rastlinná alternatíva neznamená robiť kompromisy v chuti 
a textúre. Pochutná si vegán, ako aj bežný spotrebiteľ, ktorý si chce 
obohatiť jedálniček aj o rastlinnú alternatívu svojho obľúbeného 
produktu.

V ponuke: Vegan hotdog s horčicou a kečupom, 
Vegan muffin natural, Vegan muffin s čiernymi ríbezľami, 
Vegan zeleninový croissant, Vegan štangel.

Minit Slovakia, spol. s r. o. 

Múzejná 208/1

929 01  Dunajská Streda

info@minitbakery.sk

www.minitbakery.sk

HRAČKY

Wiltopia – Mláďa orangutana
Séria Wiltopia predstavuje vyrastanie vo svete, kde sú zvieratá a príroda 
oceňované a chránené. Wiltopia ukazuje exotický svet zvierat, ktorý je 
možné hravou formou objavovať i doma. Široký herný svet obsahuje niekoľko 
dôležitých prvkov: Playmobil figúrky zvierat z celého sveta dávajú deťom 
možnosť užiť si kopec zábavy pri hraní a zbieraní v praktickej forme vhodnej 
do vrecka a v rôznych cenových reláciách. Všetky farebné produkty tohto radu 
sa skladajú z viac než 80 % z udržateľných materiálov.

Playmobil CZ spol. s r.o.

Průmyslový park 31/18

350 02  Cheb-Dolní Dvory

Livia_Cadova@playmobil.de

+420 722 986 755

service_cz@playmobil.de

www.playmobil.de

A mnohí sa snažia kráčať s dobou. „Jednoznač-
ným trendom, ktorý sa týka všetkých kategórií 
nealkoholických nápojov, je znižovanie obsahu 
cukru. Potvrdzuje to rast predaja Coca-Cola 
Zero, ktorý patrí k najrýchlejším v kategórii ko-
lových nápojov. Predaj Coca-Cola Zero už pred-
stavuje približne 30 percent z celkového preda-
ja značky Coca-Cola,“ hovorí Václav Koukolíček.

Práve sledovanie aktuálnych spotrebiteľských 
trendov je veľmi dôležitou súčasťou firemného 
plánovania. Bez neho by totiž výrobca len tak 
naprázdno hádal a dúfal, že sa trafí do chuti 
spotrebiteľa. „Jedným z najsilnejších trendov 
v oblasti zmien životného štýlu je stúpajúci záu-
jem o produkty so zníženým obsahom cukru, 
prípadne úplne bez cukru. Pre naplnenie tohto 
dopytu máme v portfóliu už teraz mnoho výrob-
kov so zníženým obsahom cukru a úplne bez 
cukru, pričom predpokladáme, že tento trend 
bude naďalej pokračovať,“ uvádza Karol Ponesz.

Aj spoločnosť SlovChips zaradila do svojho port-
fólia prírodné čipsy bez konzervačných a prídav-
ných látok. „Je skupina zákazníkov, ktorá si 
dopraje a kupuje výrobky podľa zloženia, ale je 
to stále malé percento. Veľké percento zákazní-
kov kúpi len to, čo im peňaženka dovolí a to 
ešte podľa mňa na Slovensku bude trvať dlho,“ 
myslí si Pavol Benko.

Najťažšie to v tejto oblasti majú výrobcovia cuk-
roviniek. Aj tam sa síce dá hovoriť o znižovaní 
obsahu cukru, no v skutočnosti je to už po ta-
kejto zmene málokedy to pravé. A tak viac ako 
na úpravu zloženia výrobcovia dbajú na osvetu, 
prípadne na úpravu gramáže. „Naše žuvačky sú 
už tradične bez cukru. Pri čokoládových tyčin-
kách a cukrovinkách je naším cieľom prinášať 
ich so zníženým obsahom kalórií. Zameriavame 
sa aj na kontrolu veľkosti porcií a s tým je záro-
veň spojený príjem kalórií na jednu porciu,“ 
hovorí Radovan Veselý zo spoločnosti Mars.

„Naše výrobky sú balené tak, aby mal spotrebi-
teľ jasnú predstavu o tom, aká je tá správna 
porcia, ktorá presne zapadne do jeho životného 
štýlu,“ potvrdzuje trendy Daniel Vu a dodáva, 
že produkty od spoločnosti Mondelez Interna-
tional si ľudia kupujú pre radosť a za odmenu, 
a preto odporúča vychutnávať si ich s rozumom, 
s ohľadom na veľkosť porcie a nutričné potreby.

Už tradične sa na jeseň končí sezóna sušienok 
a začína sa sezóna čokolád a Kamila Dejmková 
z Mondelez International upozorňuje, že tento 
rok inováciou prejde aj vlajková loď spoločnosti, 
čokoláda Milka. „Po dvadsiatich piatich rokoch 
pripravujeme zmenu receptúry, bude obsahovať 
viac kakaa a menej cukru, a zmení sa taktiež 
tvar. Rovnako čokoláda dostane nový, moder-
nejší obal, ktorý bude lepšie vystupovať z pre-
dajného regálu,“ uzatvára.

CS #1: RAŇAJKY
CS #2: OLEJE A TUKY
CS #3: IMPULZNÝ TOVAR
CS #4: EKODROGÉRIA A EKOKOZMETIKA
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v hodnote a 8 % v objeme. „Najviac predajov 
generujú ekočističe v segmente univerzálnych 
čistiacich prostriedkov a čistiacich prostriedkov 
do kúpeľne. Najobľúbenejšou značkou je u zá-
kazníkov značka Frosch, a to vo všetkých seg-
mentoch: univerzálne čističe, kúpeľňa, WC 
a kuchyňa,“ tvrdí Viviana Kučerová.

Zákazníci pri nákupe 
zvažujú

Rast vstupných nákladov a inflácia sa nevyhli ani 
ekologickým produktom. „Zdraženie materiálov 
sa dotklo, samozrejme, aj výroby našich produk-
tov naprieč celým portfóliom. Zvyšovanie cien sa 
v rôznych kategóriách prejavilo rozdielne. V nie-
ktorých kategóriách sa ceny navýšili len nepatr-

ne, v iných to bolo aj o desiatky percent,“ vy-
svetľuje Lucie Parmová.

Simona Rigáňová hovorí, že vstupné náklady 
rastú naprieč všetkými kategóriami, a to tak pri 
konvenčných, ako aj ekologických produktoch. 
Niektorých kategórií sa rast dotkne menej, iných 
viac. „Do výrobných nákladov vstupuje viacero 
faktorov. Ak zoberieme do úvahy enormne stú-
pajúce ceny energií, sú kategórie produktov, 
ktoré sú energeticky náročnejšie na výrobu ako 
napríklad papier,“ tvrdí. Ako pokračuje, inflácia 
čiastočne zmenila nákupné správanie spotrebi-
teľov. „Znižuje sa disponibilný príjem jednotliv-
cov, respektíve domácností, čo sa odzrkadľuje 
aj na segmente ekologických produktov. Spot-
rebitelia však intenzívnejšie posudzujú pomer 
cena/výkon. V dôsledku toho v posledných me-
siacoch pozorujeme trend prechodu od dodá-
vateľských produktov k privátnym značkám 
napríklad v kategóriách spadajúcich pod do-
mácnosť,“ uvádza Simona Rigáňová.

Podľa Lucie Kotalovej inflácia výrazne neznížila 
dopyt po ekologickom segmente, ale tiež si vší-
ma, že spotrebitelia viac myslia aj na pomer ceny 
a kvality. „Zaznamenávame rastúci trend dopy-
tu po väčších baleniach, ktoré sú jednotkovo 
cenovo výhodnejšie, a pravdepodobne aj zvýše-
ný dopyt po náhradných baleniach, ktoré sú tiež 
cenovo výhodnejšie,“ dodáva.

2,6 %
Zdroj: RetailZoom, 06/21 – 05/22, 

vybrané drogérie Teta, dm, 101 Drogerie

kisto nákladovo efektívny formát pre spotrebi-
teľov, ktorí šetria planétu aj svoju peňaženku,“ 
vysvetľuje Lucie Kotalová. Ako ďalší príklad 
uvádza zubné pasty Signal White Now Detox, 
pri ktorých odstránili hliníkovú vrstvu, takže 
obal je plne recyklovateľný. Okrem toho sa pre-
dávajú bez kartónovej škatule, čím sa ušetrí 
30 % obalového materiálu.

Sieť dm drogerie markt považuje za významný 
míľnik recykláciu oxidu uhličitého a jeho násled-
né využitie ako suroviny pre ďalšiu, udržateľnej-
šiu výrobu. Dôležité je totiž nielen znižovať pro-
dukciu oxidu uhličitého, ale aj znižovať množstvo 
tohto plynu, ktoré už bolo vyprodukované. 
„Biotechnologický postup premeny emisií CO

2

na etanol za pomoci baktérií v bioreaktore vyvi-
nula partnerská spoločnosť LanzaTech. Etanol 
vyrobený takýmto spôsobom je využitý ako udr-
žateľná surovina na výrobu plastových obalov,“ 
opisuje Simona Rigáňová. Pri piatich prostried-
koch na umývanie riadu značky Denkmit v plas-
tových obaloch sa tak na ich výrobu používa 
30 % recyklovaného oxidu uhličitého.

Už niekoľko rokov kladie dôraz na recyklované 
materiály spoločnosť Freudenberg Home and 
Cleaning Solutions. Či už ide priamo o výrobky 
z recyklovaných materiálov, alebo o ich obaly. 
„Ciele našej firmy v oblasti obalov do roku 2025 
sú jednoznačné – odstrániť nepotrebné plastové 
obaly, stále viac využívať už recyklované materiá-
ly na výrobu produktov a ich obalov, zaistiť, aby 
boli všetky obaly stopercentne recyklovateľné,“ 
uvádza trade marketingová manažérka spoloč-
nosti Lucie Parmová. Ako pokračuje, mnohé 
kroky na dosiahnutie týchto cieľov sú už dnes 
súčasťou procesu ich výroby.

Ekologický trend

Z údajov spoločnosti RetailZoom, ktoré zozbie-
rala v období jún 2021 až máj 2022 vo vybra-
ných predajniach Teta, dm drogerie markt a 101 
Drogerie, vyplýva, že v kategórii prostriedkov na 
ručné umývanie riadu tvoria ekoprodukty až 
18 % celkových predajov v hodnote. „Predaje 
medziročne klesli o štyri percentá v hodnote 
a osem percent v objeme,“ konštatuje konzul-
tantka spoločnosti Viviana Kučerová. Pri auto-
matickom umývaní riadu tvoria zelené výrobky 
síce iba približne dve percentá celkových tržieb, 
ale za sledované obdobie dokázali medziročne 
narásť o 12 percent v hodnote a jedno percento 
v objeme. Pri oboch formách umývania riadu sú 
najobľúbenejšie ekologické produkty značky 
Feel Eco.

V rámci kategórie čistiacich prostriedkov do do-
mácnosti tvoria ekoprodukty približne 2‚6 % 
všetkých predajov v hodnote. Medziročne však 
ekosegment zaznamenal pokles predaja o 9 % 

predajov v hodnote tvoria 
v rámci kategórie čistiacich 
prostriedkov ekoprodukty.

inzercia
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Doba, keď bolo spotrebiteľom jedno, 
aké chemické látky použijú, aby 
pri upratovaní domácnosti dosiahli 

požadovaný cieľ, pominula. Spotrebitelia zvažujú svoj vplyv na životné prostredie 
a zamýšľajú sa nad tým, ako zloženie jednotlivých produktov vplýva na ich zdravie. Aj do 
drogérie a kozmetiky prenikli zelené trendy, ktoré sa prejavujú v upravených zloženiach 
či ekologickejších obalových materiáloch. Inflácia sa nevyhla ani tomuto segmentu, 
mnohí zákazníci sa však svojich vysokých požiadaviek na výrobky nevzdávajú.

Tatiana Kapitánová, tatiana.kapitanova@atoz.sk

nárast predaného 
objemu zaznamenali 
zelené pracie prostriedky.

T
ypický zákazník, ktorý vyhľadáva 
ekologické produkty, by sa dal 
charakterizovať ako človek, kto-
rému nie je jedno, aký vplyv má 
jeho konanie na planétu i vlast-

né zdravie. Téma životného prostredia rezonuje 
hlavne u mladšej generácie, no nie je cudzia ani 
starším ročníkom. „Rovnako aj generácia 55+ si 
uvedomuje, že svojím spotrebiteľským správa-
ním ovplyvní to, v akom prostredí budú žiť na-
sledujúce generácie,“ vysvetľuje sor-
timentná manažérka dm drogerie 
markt Simona Rigáňová.

Zákazníkov, ktorí sa zamýšľajú 
nad svojimi rozhodnutiami, 
pribúda, preto je na mieste, 
aby sa obchodníci zamysle-
li nad rozšírením ekologic-
kého sortimentu aj v ka-
tegórii ekologickej drogérie 
a kozmetiky. „Vidíme, že 
počet ľudí, ktorí triedia, 
vzdelávajú sa a premýš-
ľajú o svojej spotrebe, 
z roka na rok rastie. 

Pre nás ako spoločnosť je dôležité nielen predá-
vať výrobky, ktoré sú recyklovateľné a používajú 
recyklovaný materiál, ale aj vzdelávať našich 
spotrebiteľov v tom, ako s výrobkami zaobchá-
dzať, aby sme podporili obehové hospodárstvo 
a maximálne využitie materiálov s minimálnym 
vplyvom na životné prostredie,“ uvádza Lucie 
Kotalová, manažérka komunikácie spoločnosti 
Unilever.

Podľa Simony Rigáňovej z pohľadu frekvencie 
nákupov alebo počtu predaných kusov spotre-
bitelia spomedzi udržateľných produktov naj-
viac vyhľadávajú papierové produkty ako toalet-
ný papier a vreckovky. Nasledujú prípravky na 
umývanie riadu a čistiace prostriedky. Zo skú-
seností Unileveru vyplýva, že zákazníci najčas-
tejšie siahajú po náhradných náplniach naprí-
klad do tekutých mydiel a v poslednom čase 
aj po náhradných náplniach do sprchových 

11 %

gélov,  šampónov alebo prípravkov na starostli-
vosť o tvár. „Spotrebitelia sa zároveň zaujímajú 
o to, z akých materiálov/plastov sú výrobky vy-
robené,“ podotýka Lucie Kotalová.

Nové postupy 
a materiály

Ekologický prístup sa dá totiž zvoliť dvoma spô-
sobmi. Buď si spotrebiteľ vyberá prípravky, kto-
ré obsahujú prírodné ingrediencie a snaží sa 
vyhýbať syntetickým látkam, alebo chce znížiť 
množstvo odpadu, ktoré po použití prípravkov 
a výrobkov vyprodukuje. V obidvoch smeroch 
pripravujú novinky aj jednotliví výrobcovia.

„Celé portfólio kozmetiky a osobnej starostli-
vosti je už v stopercentne recyklovaných plas-
tových fľašiach. Minulý rok sme napríklad pred-

stavili veľké balenie sprchového gélu Dove 
s pumpičkou a ekologickými fóliami, ktoré 
sa dajú kedykoľvek doplniť. V porovnaní 
s bežnou fľašou sprchového gélu Dove sa 
tak ušetrí až 70 percent plastov. Je to ta-

CS #1: RAŇAJKY
CS #2: OLEJE A TUKY
CS #3: IMPULZNÝ TOVAR
CS #4: EKODROGÉRIA A EKOKOZMETIKA

Zdroj: RetailZoom, 06/21 – 05/22, 
vybrané drogérie Teta, dm, 101 Drogerie
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EKODROGÉRII
SEDIA VÝHODNÉ 
BALENIA

v hodnote a 8 % v objeme. „Najviac predajov 
generujú ekočističe v segmente univerzálnych 
čistiacich prostriedkov a čistiacich prostriedkov 
do kúpeľne. Najobľúbenejšou značkou je u zá-
kazníkov značka Frosch, a to vo všetkých seg-
mentoch: univerzálne čističe, kúpeľňa, WC 
a kuchyňa,“ tvrdí Viviana Kučerová.

Zákazníci pri nákupe 
zvažujú

Rast vstupných nákladov a inflácia sa nevyhli ani 
ekologickým produktom. „Zdraženie materiálov 
sa dotklo, samozrejme, aj výroby našich produk-
tov naprieč celým portfóliom. Zvyšovanie cien sa 
v rôznych kategóriách prejavilo rozdielne. V nie-
ktorých kategóriách sa ceny navýšili len nepatr-

ne, v iných to bolo aj o desiatky percent,“ vy-
svetľuje Lucie Parmová.

Simona Rigáňová hovorí, že vstupné náklady 
rastú naprieč všetkými kategóriami, a to tak pri 
konvenčných, ako aj ekologických produktoch. 
Niektorých kategórií sa rast dotkne menej, iných 
viac. „Do výrobných nákladov vstupuje viacero 
faktorov. Ak zoberieme do úvahy enormne stú-
pajúce ceny energií, sú kategórie produktov, 
ktoré sú energeticky náročnejšie na výrobu ako 
napríklad papier,“ tvrdí. Ako pokračuje, inflácia 
čiastočne zmenila nákupné správanie spotrebi-
teľov. „Znižuje sa disponibilný príjem jednotliv-
cov, respektíve domácností, čo sa odzrkadľuje 
aj na segmente ekologických produktov. Spot-
rebitelia však intenzívnejšie posudzujú pomer 
cena/výkon. V dôsledku toho v posledných me-
siacoch pozorujeme trend prechodu od dodá-
vateľských produktov k privátnym značkám 
napríklad v kategóriách spadajúcich pod do-
mácnosť,“ uvádza Simona Rigáňová.

Podľa Lucie Kotalovej inflácia výrazne neznížila 
dopyt po ekologickom segmente, ale tiež si vší-
ma, že spotrebitelia viac myslia aj na pomer ceny 
a kvality. „Zaznamenávame rastúci trend dopy-
tu po väčších baleniach, ktoré sú jednotkovo 
cenovo výhodnejšie, a pravdepodobne aj zvýše-
ný dopyt po náhradných baleniach, ktoré sú tiež 
cenovo výhodnejšie,“ dodáva.

2,6 %
Zdroj: RetailZoom, 06/21 – 05/22, 

vybrané drogérie Teta, dm, 101 Drogerie

kisto nákladovo efektívny formát pre spotrebi-
teľov, ktorí šetria planétu aj svoju peňaženku,“ 
vysvetľuje Lucie Kotalová. Ako ďalší príklad 
uvádza zubné pasty Signal White Now Detox, 
pri ktorých odstránili hliníkovú vrstvu, takže 
obal je plne recyklovateľný. Okrem toho sa pre-
dávajú bez kartónovej škatule, čím sa ušetrí 
30 % obalového materiálu.

Sieť dm drogerie markt považuje za významný 
míľnik recykláciu oxidu uhličitého a jeho násled-
né využitie ako suroviny pre ďalšiu, udržateľnej-
šiu výrobu. Dôležité je totiž nielen znižovať pro-
dukciu oxidu uhličitého, ale aj znižovať množstvo 
tohto plynu, ktoré už bolo vyprodukované. 
„Biotechnologický postup premeny emisií CO

2

na etanol za pomoci baktérií v bioreaktore vyvi-
nula partnerská spoločnosť LanzaTech. Etanol 
vyrobený takýmto spôsobom je využitý ako udr-
žateľná surovina na výrobu plastových obalov,“ 
opisuje Simona Rigáňová. Pri piatich prostried-
koch na umývanie riadu značky Denkmit v plas-
tových obaloch sa tak na ich výrobu používa 
30 % recyklovaného oxidu uhličitého.

Už niekoľko rokov kladie dôraz na recyklované 
materiály spoločnosť Freudenberg Home and 
Cleaning Solutions. Či už ide priamo o výrobky 
z recyklovaných materiálov, alebo o ich obaly. 
„Ciele našej firmy v oblasti obalov do roku 2025 
sú jednoznačné – odstrániť nepotrebné plastové 
obaly, stále viac využívať už recyklované materiá-
ly na výrobu produktov a ich obalov, zaistiť, aby 
boli všetky obaly stopercentne recyklovateľné,“ 
uvádza trade marketingová manažérka spoloč-
nosti Lucie Parmová. Ako pokračuje, mnohé 
kroky na dosiahnutie týchto cieľov sú už dnes 
súčasťou procesu ich výroby.

Ekologický trend

Z údajov spoločnosti RetailZoom, ktoré zozbie-
rala v období jún 2021 až máj 2022 vo vybra-
ných predajniach Teta, dm drogerie markt a 101 
Drogerie, vyplýva, že v kategórii prostriedkov na 
ručné umývanie riadu tvoria ekoprodukty až 
18 % celkových predajov v hodnote. „Predaje 
medziročne klesli o štyri percentá v hodnote 
a osem percent v objeme,“ konštatuje konzul-
tantka spoločnosti Viviana Kučerová. Pri auto-
matickom umývaní riadu tvoria zelené výrobky 
síce iba približne dve percentá celkových tržieb, 
ale za sledované obdobie dokázali medziročne 
narásť o 12 percent v hodnote a jedno percento 
v objeme. Pri oboch formách umývania riadu sú 
najobľúbenejšie ekologické produkty značky 
Feel Eco.

V rámci kategórie čistiacich prostriedkov do do-
mácnosti tvoria ekoprodukty približne 2‚6 % 
všetkých predajov v hodnote. Medziročne však 
ekosegment zaznamenal pokles predaja o 9 % 

predajov v hodnote tvoria 
v rámci kategórie čistiacich 
prostriedkov ekoprodukty.

inzercia
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aby si zákazník nemusel sám vyberať typ ovocia 
alebo pečiva, ale existujú aj rôzne funkcionality 
zamerané na boj proti kriminalite. Napríklad sa 
kamerou sníma tovar a porovnáva sa s deklarova-
ným tovarom, ktorý zákazník skenuje či zadá.

O tom, že nakupovanie sa bude uberať cestou čo-
raz väčšej digitalizácie, nepochybuje ani Štefan 
Fedorko, manažér zákazníckej podpory Money SR 
zo spoločnosti Solitea Slovakia. „Pokladnice sa už 
dnes orientujú na dodávanie cloudových služieb 
a služieb administrácie pokladnice cez vzdialené 
pripojenie. Ich vývoj bude v budúcnosti veľmi zá-
vislý aj od aktuálnej legislatívy,“ hovorí.

Koniec drobných 
eurocentov

Práve zmeny zákonov veľmi často nútia obchod-
níkov, a tým aj vývojárov a distribútorov poklad-
níc a softvérov, aby ich menili a upravovali podľa 

nových štandardov. Veľkým a dlhodobým strašia-
kom bolo napríklad zavedenie eKasy, ktoré síce 
je na jednej strane posunom k vyššej transparent-
nosti a digitalizácii celého systému, na druhej 
však predovšetkým na začiatku spôsobovalo 
 chaos a zdržania.

Poslednou legislatívnou zmenou bolo zavedenie 
zaokrúhľovania cien, ktoré v praxi znamená ko-
niec vydávania jedno- a dvojcentových mincí. Ani 
v tomto prípade to nešlo celkom hladko, hoci 
v porovnaní s inými legislatívnymi zmenami to šlo 
 celkom dobre. „Komplikácie spôsobili hlavne do-
dávatelia, ktorí na poslednú chvíľu pristúpili 
k spoplatneniu updatu na zaokrúhlenie platieb. 
K hladkému priebehu neprispeli ani zákazníci, 
ktorí si napriek viacerým upozorneniam necháva-
li riešenie zaokrúhlenia na poslednú chvíľu,“ opi-
suje Štefan Fedorko.

Aj v spoločnosti Sluno mali skúsenosti s počiatoč-
nými prevádzkovými problémami počas prvých 
dní po aktualizácii softvéru, ale vo všeobecnosti 
z firmy odkazujú, že to obchodníci aj dodávatelia 
napokon zvládli. „Reťazce, ktoré využívajú náš 
systém, ho museli len aktualizovať na novú verziu. 
V rámci servisných zmlúv garantujeme súlad s le-
gislatívou, a preto sme algoritmy pre hotovostné 
platby upravili a zaradili sme to do našich pravi-
delných mesačných aktualizácií,“ dodáva Michal 
Čadina.

Ako si správne vybrať

Hoci to môže na prvé počutie znieť ako banalita, 
výber pokladničného hardvéru aj softvéru je veľmi 
dôležitý a závisí od neho celkový výkon predajne 
aj spokojnosť zákazníkov. Na to je potrebné zosu-
marizovať si nielen aktuálny stav predaja, ale aj 
výhľad do budúcnosti. „Treba mať jasno, aký je 
plánovaný predaj v budúcnosti, aby bolo možné 
vybrané riešenie vylepšovať bez zbytočných nákla-
dov. Taktiež odporúčam vybrať si riešenie od etab-
lovaného dodávateľa. Z dlhodobého hľadiska sa to 
oplatí,“ hovorí Štefan Fedorko.

Potrebné je myslieť aj na to, že dodávateľ, ktorý 
sa v retailovom prostredí pohybuje dlhší čas, už 

má skúsenosti a dokáže obchodníkovi v mnohých 
veciach aj poradiť a myslieť na rozvoj a inovácie. 
Aj neustále sa meniace legislatívne prostredie pri-
náša výzvy pre dodávateľov pokladničných rieše-
ní. „Možno to znie ako fráza, ale v minulosti sme 
mohli vidieť niekoľko situácií, keď pokladničný 
systém nebol schopný vyhovieť legislatívnym po-
žiadavkám na novú funkcionalitu, ktorú dynamic-
ké retailové prostredie vyžadovalo,“ pripomína 
Lukáš Václavík.

Pri výbere pokladničného systému by mal obchod-
ník myslieť predovšetkým na to, koľko a aký typ 
pokladníc chce v predajni umiestniť. Napríklad 
v rámci samoobslužných pokladníc je dôležité za-
myslieť sa aj nad tým, ako bude vyzerať dohľadová 
stanica, či bude v rámci jednej pokladnice, alebo 
pre viacero pokladníc. V prípade menších predajní 
existuje napríklad aj možnosť zaviesť hybridné 
pokladnice, ktoré umožňujú režim klasických aj 
samoobslužných pokladníc.

„Rozhodnutie by malo byť komplexné a cena by 
nemala byť na prvom mieste, pretože výber 
ovplyvní podnikanie na dlhé obdobie. Parametrov 
na výber je mnoho: kamenná predajňa verzus mo-
bilný predaj, počet predajov, rôzne režimy predaja, 
akciové systémy a podobne,“ vymenúva Štefan 
Fedorko. V rámci analýzy by mal obchodník mys-
lieť aj na to, či by bolo vhodné zavedenie scan and 
go systému. Všetky tieto parametre a ukazovatele 
sa dajú spočítať.

„Obchodníkovi to potom ušetrí náklady na násled-
nú dodatočnú prestavbu predajne – napríklad na 
zmenu počtu pokladníc, zmenu modelu z bezho-
tovostného na hotovostný a podobne. Z pohľadu 
týchto praktických drobností nesmieme zabudnúť 
na typ vyhotovenia – či pôjde o ľavostrannú, alebo 
pravostrannú úpravu, aká veľká bude odkladacia 
zóna, či bude kontrolná váha a tak ďalej,“ uzatvá-
ra Lukáš Václavík.

„Základom 
vhodného 
riešenia 
je poctivá 
analýza.“

Obchodník by si spolu s dodávateľom IT 
riešení mal primárne urobiť analýzu, o aké 
predajne ide, koľko budú mať pokladníc, či 
budú implementovať klasické, alebo samo-
obslužné pokladnice a podobne. Pokiaľ sa 
bavíme o samoobslužných pokladniciach, 
tak či umožnia iba platbu kartou, alebo 
aj platbu hotovosťou. To môže výrazne 
ovplyvniť cenové nároky celého riešenia, 
veď len voľba medzi hotovostným a bezho-
tovostným modelom samoobslužnej pok-
ladnice predstavuje cenový rozdiel rádovo 
v desiatkach percent.

Lukáš Václavík,
riaditeľ oddelenia podpory, Sluno

Cena by nemala 
byť na prvom 

mieste.
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Nástup samoobslužných pokladníc bol na Slovensku takpovediac pozvoľný. Hoci sa 
prvé takéto riešenia v obchodoch objavili takmer pred celou dekádou, až v posledných 
rokoch môžeme sledovať masívne rozširovanie pokladníc, ktoré nepotrebujú neustálu 
obsluhu. Netýka sa to pritom len potravinového segmentu, ale objavujú sa už napríklad 
aj v predajniach s nábytkom či v hobby marketoch. Vývoj v tejto oblasti je pritom podľa 
dodávateľov pokladníc a pokladničného softvéru pomerne jasný. Cez systém scan and go 
až po predajne, v ktorých nebude potrebná vôbec žiadna obsluha.

Peter Kapitán, peter.kapitan@atoz.sk

Z 

ákazník vojde do predajne, popre-
chádza sa medzi regálmi, rovno do 
nákupnej tašky si vloží všetko, čo 
potrebuje, a bez akéhokoľvek zavá-
hania z predajne odchádza. Systém 

bezobslužných predajní, teda takých, v ktorých sa 
spotrebiteľ vôbec nezdržiava pri pokladnici, úspeš-
ne otestovali v zahraničí už pred niekoľkými rokmi. 
Začiatkom tohto roka prvé čiastočne bezobslužné 
obchody otvorili aj v Českej republike.

„Tieto predajne po bežnom otváracom čase pre-
chádzajú do bezobslužného režimu. Pre funkcio-
nalitu samoobslužnej pokladnice to znamenalo 
úpravu udalostí, ktoré môžu nastať a nemôže ich 
vo večerných hodinách riešiť obsluha. Prvé skúse-
nosti ukazujú, že je to vo vhodných predajniach 
cesta, ako vyjsť v ústrety zákazníkovi v oblasti roz-
šíreného predajného času a zlepšenia nákupného 
zážitku,“ hovorí Michal Čadina, obchodný mana-
žér spoločnosti P.V.A. systems.

Nie je to síce ešte úroveň predajní, aké predstavila 
v Spojených štátoch a vo Veľkej Británii spoločnosť 
Amazon, kde pod značkou Amazon Go prevádz-
kuje potraviny, ktoré sú úplne bez pokladníc a pre-
davačov, ale jasne to ukazuje trendy v spoločnosti. 
Presun k automatizovanejšej a digitalizovanejšej 
budúcnosti.

Trendy budúcnosti

„Pamätám si, že keď som v roku 2000 nastúpil do 
firmy a prezentovali sme systém osobného naku-
povania, ktorý dnes poznáme pod pojmom scan 
and go, obchodníci sa na nás pozerali s pochyb-
nosťami, či by niečo také mohlo na Slovensku fun-
govať. Spätne vidíme, že sme trochu predbehli 
dobu. Podľa mňa sa však s týmto spôsobom naku-
povania budeme stretávať stále častejšie a v sofis-
tikovanejšej podobe,“ myslí si Lukáš Václavík, ria-
diteľ oddelenia podpory v spoločnosti Sluno.

Pod sofistikovanejšími spôsobmi osobného naku-
povania má na mysli napríklad to, že skener môže 
sám pomôcť spotrebiteľovi orientovať sa v predaj-
ni, nákupný zoznam by sa mohol integrovať so 
smart domácnosťou a podobne. V samotných ob-
chodných systémoch sa bude aj naďalej rozširovať 
komunikácia so zákazníckymi aplikáciami, kde do 
hry budú vstupovať vernostné systémy, aktuálne 
ponuky či elektronické pokladničné doklady. Z dô-

vodu pandémie covidu-19 napríklad na trh prišli aj 
riešenia, pri ktorých nie je potrebné fyzicky sa do-
týkať obrazovky.

Stále častejšie sa taktiež môžu obchodníci stretnúť 
s funkcionalitami, ktoré zvyšujú používateľské po-
hodlie. Ide napríklad o automatické rozpoznávanie 
veku podľa tváre kvôli predaju alkoholu len plno-
letým osobám, automatické rozpoznávanie tovaru, 

Cesta vedie 
   k bezobslužným
  predajniam
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aby si zákazník nemusel sám vyberať typ ovocia 
alebo pečiva, ale existujú aj rôzne funkcionality 
zamerané na boj proti kriminalite. Napríklad sa 
kamerou sníma tovar a porovnáva sa s deklarova-
ným tovarom, ktorý zákazník skenuje či zadá.

O tom, že nakupovanie sa bude uberať cestou čo-
raz väčšej digitalizácie, nepochybuje ani Štefan 
Fedorko, manažér zákazníckej podpory Money SR 
zo spoločnosti Solitea Slovakia. „Pokladnice sa už 
dnes orientujú na dodávanie cloudových služieb 
a služieb administrácie pokladnice cez vzdialené 
pripojenie. Ich vývoj bude v budúcnosti veľmi zá-
vislý aj od aktuálnej legislatívy,“ hovorí.

Koniec drobných 
eurocentov

Práve zmeny zákonov veľmi často nútia obchod-
níkov, a tým aj vývojárov a distribútorov poklad-
níc a softvérov, aby ich menili a upravovali podľa 

nových štandardov. Veľkým a dlhodobým strašia-
kom bolo napríklad zavedenie eKasy, ktoré síce 
je na jednej strane posunom k vyššej transparent-
nosti a digitalizácii celého systému, na druhej 
však predovšetkým na začiatku spôsobovalo 
 chaos a zdržania.

Poslednou legislatívnou zmenou bolo zavedenie 
zaokrúhľovania cien, ktoré v praxi znamená ko-
niec vydávania jedno- a dvojcentových mincí. Ani 
v tomto prípade to nešlo celkom hladko, hoci 
v porovnaní s inými legislatívnymi zmenami to šlo 
 celkom dobre. „Komplikácie spôsobili hlavne do-
dávatelia, ktorí na poslednú chvíľu pristúpili 
k spoplatneniu updatu na zaokrúhlenie platieb. 
K hladkému priebehu neprispeli ani zákazníci, 
ktorí si napriek viacerým upozorneniam necháva-
li riešenie zaokrúhlenia na poslednú chvíľu,“ opi-
suje Štefan Fedorko.

Aj v spoločnosti Sluno mali skúsenosti s počiatoč-
nými prevádzkovými problémami počas prvých 
dní po aktualizácii softvéru, ale vo všeobecnosti 
z firmy odkazujú, že to obchodníci aj dodávatelia 
napokon zvládli. „Reťazce, ktoré využívajú náš 
systém, ho museli len aktualizovať na novú verziu. 
V rámci servisných zmlúv garantujeme súlad s le-
gislatívou, a preto sme algoritmy pre hotovostné 
platby upravili a zaradili sme to do našich pravi-
delných mesačných aktualizácií,“ dodáva Michal 
Čadina.

Ako si správne vybrať

Hoci to môže na prvé počutie znieť ako banalita, 
výber pokladničného hardvéru aj softvéru je veľmi 
dôležitý a závisí od neho celkový výkon predajne 
aj spokojnosť zákazníkov. Na to je potrebné zosu-
marizovať si nielen aktuálny stav predaja, ale aj 
výhľad do budúcnosti. „Treba mať jasno, aký je 
plánovaný predaj v budúcnosti, aby bolo možné 
vybrané riešenie vylepšovať bez zbytočných nákla-
dov. Taktiež odporúčam vybrať si riešenie od etab-
lovaného dodávateľa. Z dlhodobého hľadiska sa to 
oplatí,“ hovorí Štefan Fedorko.

Potrebné je myslieť aj na to, že dodávateľ, ktorý 
sa v retailovom prostredí pohybuje dlhší čas, už 

má skúsenosti a dokáže obchodníkovi v mnohých 
veciach aj poradiť a myslieť na rozvoj a inovácie. 
Aj neustále sa meniace legislatívne prostredie pri-
náša výzvy pre dodávateľov pokladničných rieše-
ní. „Možno to znie ako fráza, ale v minulosti sme 
mohli vidieť niekoľko situácií, keď pokladničný 
systém nebol schopný vyhovieť legislatívnym po-
žiadavkám na novú funkcionalitu, ktorú dynamic-
ké retailové prostredie vyžadovalo,“ pripomína 
Lukáš Václavík.

Pri výbere pokladničného systému by mal obchod-
ník myslieť predovšetkým na to, koľko a aký typ 
pokladníc chce v predajni umiestniť. Napríklad 
v rámci samoobslužných pokladníc je dôležité za-
myslieť sa aj nad tým, ako bude vyzerať dohľadová 
stanica, či bude v rámci jednej pokladnice, alebo 
pre viacero pokladníc. V prípade menších predajní 
existuje napríklad aj možnosť zaviesť hybridné 
pokladnice, ktoré umožňujú režim klasických aj 
samoobslužných pokladníc.

„Rozhodnutie by malo byť komplexné a cena by 
nemala byť na prvom mieste, pretože výber 
ovplyvní podnikanie na dlhé obdobie. Parametrov 
na výber je mnoho: kamenná predajňa verzus mo-
bilný predaj, počet predajov, rôzne režimy predaja, 
akciové systémy a podobne,“ vymenúva Štefan 
Fedorko. V rámci analýzy by mal obchodník mys-
lieť aj na to, či by bolo vhodné zavedenie scan and 
go systému. Všetky tieto parametre a ukazovatele 
sa dajú spočítať.

„Obchodníkovi to potom ušetrí náklady na násled-
nú dodatočnú prestavbu predajne – napríklad na 
zmenu počtu pokladníc, zmenu modelu z bezho-
tovostného na hotovostný a podobne. Z pohľadu 
týchto praktických drobností nesmieme zabudnúť 
na typ vyhotovenia – či pôjde o ľavostrannú, alebo 
pravostrannú úpravu, aká veľká bude odkladacia 
zóna, či bude kontrolná váha a tak ďalej,“ uzatvá-
ra Lukáš Václavík.

„Základom 
vhodného 
riešenia 
je poctivá 
analýza.“

Obchodník by si spolu s dodávateľom IT 
riešení mal primárne urobiť analýzu, o aké 
predajne ide, koľko budú mať pokladníc, či 
budú implementovať klasické, alebo samo-
obslužné pokladnice a podobne. Pokiaľ sa 
bavíme o samoobslužných pokladniciach, 
tak či umožnia iba platbu kartou, alebo 
aj platbu hotovosťou. To môže výrazne 
ovplyvniť cenové nároky celého riešenia, 
veď len voľba medzi hotovostným a bezho-
tovostným modelom samoobslužnej pok-
ladnice predstavuje cenový rozdiel rádovo 
v desiatkach percent.

Lukáš Václavík,
riaditeľ oddelenia podpory, Sluno

Cena by nemala 
byť na prvom 

mieste.



39

S
PÁ

JA
, 
O

V
P

LY
V

Ň
U

JE
, 
V

ŤA
H

U
JE

..
.

Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:

Kľúčové je aj „plánovanie výroby“. To znamená, že 
vyrábam to, čo je aktuálne alebo podľa plánu 
 najviac potrebné, prípadne to, čo je najefektívnej-
šie. „Vyrábam to, na čo práve mám k dispozícii 
materiál a komponenty,“ podotkne odborník a pri-
pomenie aj funkciu toku dodávok do výroby just-
in-time, just-in-sequence. „Nezabudnime, že od-

berateľa nezaujíma, kde jeho dodávky práve sú. 
Vie, že dorazia včas.“ A čo prinesie budúcnosť?

Na najbližšie roky vidí Petr Jahoda nasledujúce tren-
dy: zjednodušenie – čím menej prostredníkov, čím 
menej článkov dodávateľského reťazca, tým men-
šie riziko; znižovanie vzdialenosti – cez čím menej 

krajín idem, tým menšie riziko; globálny súboj pri-
orít – je prioritou ekológia alebo energetická bez-
pečnosť?; zmluvné ošetrenie rizík – časté inflačné 
doložky, uplatňovanie „vyššej moci“; oveľa častej-
šie zmeny v cenníku; vysledovateľnosť pôvodu kaž-
dého kusa v rámci celého dodávateľského reťa                                                                zca 
– tak pre výrobcov, ako aj pre koncových zákazní-

 podstatné rýchlosť
 a presnosť inzercia

„Fókus 
je na 

nasadenie 
procesov.“

Súčasným trendom, nielen v potravinár-
stve, je navyšovanie sortimentu a celkovej 
ponuky pre zákazníka. To robí celý proces 
zložitejším, či už z pohľadu skladovania, 
skladovej kapacity, ale aj odbornosti perso-
nálu. Preto už aj v súčasnosti je veľký fókus 
orientovaný na nasadenie procesov, systé-
mov a techniky, ktoré budú v maximálnej 
miere eliminovať možné chyby a nedostat-
ky a budú vedieť proces zefektívniť.

Michal Kiaba,
vedúci oddelenia skladovej logistiky
v Logistickom centre Nemšová, Lidl



Všetky informácie o logistike 
nájdete v časopise Systémy logistiky 
a na www.systemylogistiky.sk

LOGISTIKA
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P rvotnou požiadavkou skladova-
nia v potravinárstve je zabezpe-
čenie teplotných režimov sklado-
vania a s tým súvisiacu kapacitu 
skladovania v každom takomto 

úseku. Dostatočná kapacita úzko súvisí s celkovou 
produktivitou skladovania. Platí to najmä v dnešnej 
dobe, keď nielen obstarávacie, ale aj prevádzkové 
náklady predstavujú vysokú položku a je potrebné 
intenzívne sledovať a vyhodnocovať sklad po pro-
cesnej stránke.

Čo je dôležité p                                                                re skladovanie v potravinárstve? 
Ako poznamenáva Michal Kiaba, vedúci oddelenia 
skladovej logistiky v Logistickom centre Nemšová 
spoločnosti Lidl Slovenská republika, kvalitná ma-
nipulačná technika a jej servis, dostatočná kapaci-
ta regálového systému, dobre organizovaný sys-
tém príjmu a následne výdaja tovaru. „Toto všetko 
je, samozrejme, podmienené kvalitne zapracova-
ným, v ideálnom prípade stabilným, pracovným 
tímom. Z môjho pohľadu má toto najväčší podiel 
na úspechu.“

Na čo treba dávať pozor v prípade skladovania po-
travín? Michal Kiaba považuje dva faktory za kľú-
čové. Je to teplotne udržateľná zóna skladovania 
pre vybrané typy artiklov, ktoré to vyžadujú, 
a druhý faktor je podľa neho skladovací priestor 

s dostatočnou kapacitou a so správne rozvrhnu-
tým regálovým systémom. Na toto všetko je po-
trebné neprestajne dohliadať.

„Doba neustále ide dopredu a vidieť to aj v po-
travinárskych skladoch. Cieľom inovácií a nových 
trendov by malo byť zefektívnenie procesov a za-
chovanie kvality. Napríklad v našich skladoch to 
je uvedenie integrácie EDI objednávok do systé-
mov, práca s manažmentom časových okien 
na príjme tovaru, inteligentná manipulačná tech-
nika (akýsi šiesty zmysel pri zaskladňovaní/vy-
skladňovaní tovaru), tzv. driver self check-in – 
 automatizácia na príjme tovaru iba za účasti 
vodiča s minimálnym zásahom personálu alebo 
z technického hľadiska online sledovanie teplôt 
v regulovaných zónach.“

Michal Kiaba sa snaží v oblastiach, kde je potenci-
ál na zlepšenie sa, nasadiť proces alebo dostupný 
technický prostriedok, ktorý by tento potenciál 
pretavil do reality. Niekedy to môže byť softvérové 
riešenie, inokedy technické. Jeden z najdôležitej-
ších bodov je nasadenie kvalitného softvérového 
systému skladovania s ohľadom na všetky požia-
davky, ktoré sklad má. „Bez stopercentnej eviden-
cie, prehľadu zaskladnenia alebo merateľnosti 
jednotlivých procesov je veľmi ťažké, takmer ne-
možné byť produktívny, a tak úspešný na trhu.“

Systém skladovania pre dodávateľské reťazce sa dá prirovnať k reťazi. Hneď ako jeden 
článok vypadne alebo je oslabený, môže ohroziť celý fungujúci systém. Preto je ťažké 
povedať, čo je najpodstatnejšie pre skladovanie v potravinárstve.

Tomáš Szmrecsányi, tomas.szmrecsanyi@atoz.sk

Pre  dodávateľské 
reťazce sú 

Konkurenčná výhoda

Tradičnými prioritami logistiky pre dodávateľské 
reťazce sú ich rýchlosť a nízke náklady. Myslí si to 
Petr Jahoda, generálny manažér logistických slu-
žieb v spoločnosti Sony DADC Czech Republic, 
podľa ktorého dobre zvládnutý dodávateľský reťa-
zec sa tiež stáva konkurenčnou výhodou. „Ak 
mám daný tovar na sklade a konkurent nie, vyberie 
si klient mňa. Pokiaľ môžem dodať produkt rých-
lejšie ako konkurent, mám zjavný náskok,“ hovorí 
Petr Jahoda s tým, že dodávateľský reťazec môže 
priamo zlepšiť hospodárenie firmy. Môže naprí-
klad zlepšiť cash-flow zmenšením kapitálu viaza-
ného v zásobách.

Aké sú aktuálne trendy? V minulých rokoch by 
hovoril hlavne o trendoch moderných technoló-
gií, o Priemysle 4.0, o ceste vpred. V súčasnej 
dobe globálnych neistôt ale vidí ako hlavné tren-
dy rie                                                                šenia niečoho, čo už sme mali dávno vyrie-
šené, ba dokonca prekonané. „Ide o spoľahlivosť 
a predvídateľnosť dodávateľských reťazcov. Všet-
ko je dostupné rýchlo alebo hneď. Kľúčová je 
schopnosť potvrdiť dostatočne vopred reálny dá-
tum dodávky a dodržať ho, a to aspoň približne. 
Podobne je dôležitý pomer síl dodávateľ – odbe-
rateľ. A vysoké penále za čo i len mierne onesko-
renú dodávku.“

 podstatné rýchlosť
 a presnosť
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berateľa nezaujíma, kde jeho dodávky práve sú. 
Vie, že dorazia včas.“ A čo prinesie budúcnosť?

Na najbližšie roky vidí Petr Jahoda nasledujúce tren-
dy: zjednodušenie – čím menej prostredníkov, čím 
menej článkov dodávateľského reťazca, tým men-
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ponuky pre zákazníka. To robí celý proces 
zložitejším, či už z pohľadu skladovania, 
skladovej kapacity, ale aj odbornosti perso-
nálu. Preto už aj v súčasnosti je veľký fókus 
orientovaný na nasadenie procesov, systé-
mov a techniky, ktoré budú v maximálnej 
miere eliminovať možné chyby a nedostat-
ky a budú vedieť proces zefektívniť.
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vedúci oddelenia skladovej logistiky
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Všetky informácie o logistike 
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na slovenskom trhu.
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„Rozhodujúcim faktorom úspechu efektívnej in-
tralogistiky je časovo presné a spoľahlivé zásobo-
vanie a odzásobovanie spotrebných miest tovarmi 
a materiálmi. Automatizácia prepravy tovaru zvy-
šuje dostupnosť strojov a materiálov 24 hodín den-
ne, 7 dní v týždni, optimálne využíva existujúce 
skladovacie priestory a zároveň uvoľňuje hodnot-
ných a vysokokvalifikovaných zamestnancov na 
prácu na náročnejších úlohách. Aj pri zdanlivo 
bezvýchodiskových situáciách v niektorých pre-
vádzkach sa vždy nájde riešenie – či už úprava 
pôvodného konceptu, alebo návrh úplne nového.“

Ďalším trendom v oblasti manipulačnej techniky je 
elektromobilita. Sú tri typy systémov pohonu elek-
trických vozíkov – klasické olovené akumulátory, 
Li-Ion batérie a aj vodíkové palivové články, každý 
z nich má svoje výhody. Súčasným najväčším tren-
dom je však podľa Andreja Korchaníka lítiová ba-
téria a jej výhodné vlastnosti ju udržia v popredí aj 
ďalšie roky. „Pohon fuel cells, teda vodíkové pali-
vové články, ktorý je najekologickejší, ešte len naj-
väčší rozmach na Slovensku čaká.“

Ako však poznamenáva Andrej Korchaník, najvyš-
šiu efektivitu v súčasnosti určite prináša zdieľanie 
a analýza dát. Štandardizované rozhranie umožní 
jednoducho integrovať do riadiaceho systému 
MMS od Still sekundárne a nadriadené systémy ako 
systém Plánovania firemných zdrojov (ERP), doprav-
níky, pojazdné regály, ďalšie súčasti hardvéru, na-
príklad ovládacie panely, skenery, tlačiarne. „Roz-
hranie umožní aj zapojenie všetkých systémov 
intralogistiky od Still vrátane automatizovaných 
systémov a asistenčných systémov pre vodiča, napr. 
IGo pilot navigácia,“ dodáva odborník.

Dôležitá odolnosť

V minulosti boli logistické procesy stavané predo-
všetkým na efektívnych procesoch, ktoré sa opie-
rali o relatívne stabilné prostredie. V súčasnej dobe 
sa pri riadení a optimalizácii logistických procesov 
stále viac ukazuje, aká dôležitá je aj odolnosť 
a vzájomná spolupráca všetkých partnerov v ce-
lom logistickom reťazci. Ďalším tre                                                                ndom, ktorý 
čoraz viac nadobúda na význame, je digitalizácia. 
Tá nielen umožňuje potrebnú optimalizáciu proce-
sov a efektívnejšie využívanie ľudských zdrojov 
v spoločnosti Škoda Auto, ale v súčasnej nestabil-
nej dobe sa tiež stáva kľúčovou podporou v riade-
ní dodávateľského reťazca a umožňuje rýchlejšie 
reagovať na časté zmeny.

„Logistické trendy posledného obdobia spočívajú 
v zavádzaní ekologických a automatizovaných rie-
šení. Využitie alternatívnych palív a technológií, 
zvyšovanie vyťaženosti transportných prostriedkov 
a redukovanie emisií aj pri konvenčných poho-
noch. V doprave na krátke vzdialenosti sa začínajú 
uplatňovať elektrické dopravné prostriedky. V ob-
lastiach skladovania a manipulačnej techniky vyu-
žívame automatické dopravné prostriedky (FTS), 
ktoré nepotrebujú na svoju obsluhu vodiča, aj 
v podjazdovom a vidlicovom vyhotovení,“ dodáva 
Martin Vejdělek zo Škoda Auto s tým, že budúc-
nosť prinesie jednoznačne digitalizáciu a tiež flexi-
bilné a automatizované skladové riešenia.

„Stále viac sa ukazuje, že nestačí mať štíhle dodá-
vateľské reťazce, ale je nutné sa ešte viac zamerať 
na ich odolnosť, t. j. na schopnosť reagovať v prí-
pade ich narušenia. Posledné obdobie bolo veľkou 
previerkou, ako na tom v súčasnej dobe sme. Kľú-
čové pre budúcnosť bude spojiť efektivitu a odol-
nosť do strategickej výhody v oblasti logistiky.“

je zaznamenané, kto a ako na stroji jazdil, ako 
jazda prebiehala, či boli zapnuté svetlá, alebo ma-
ják, či mal vozík na vidliciach bremeno a v prípade 
nehody zaznamená celý jej priebeh. Nadstavbou 
môže byť terminál a skener na manipulačnej tech-
nike, ktorý riadi materiálový tok a transporty. Pri 
autonómnych vozíkoch je to ešte omnoho viac 
informácií, ako napríklad reportovanie trasy, užšie 
miesta alebo podrobné informácie o batérii.“

Materiálový tok

Informačný systém MMS pre riadenie materiálové-
ho toku a prenosu dát od Still informuje o všetkých 
zásadných skutočnostiach, napríklad stave aktuál-
nych objednávok alebo konkrétneho tovaru, zo-
brazuje spravovanie skladu a ako sú riadené vozíky 
(doprava, skladové zásoby). Systém rýchlo generu-
je kľúčové logistické údaje, vypracuje štatistiky 
a hodnotenia, množstvo prijatého alebo odoslané-
ho tovaru. „Informačný systém MMS od Still počas 
prevádzky zaznamenáva a ukladá používané úda-
je. Aktualizované informácie prispejú k dokonalej 
každodennej prevádzke, informujú o stave skladu 
a systému. Spomínaný informačný systém využíva 
uložené údaje, čím umožňuje optimalizáciu do bu-
dúcnosti,“ vysvetľuje Andrej Korchaník a opäť sa 
dostáva k trendu automatizácie, ktorá aj pri skla-
doch s veľkým objemom malého tovaru dokáže 
zefektívniť všetky procesy – odstráni chybovosť 
a najmä zvýši výkon.

kov. „A ešte spomeniem úsporu energií – energie 
sú drahé a budú ešte drahšie. Úspory, ktoré sa 
predtým nevyplatili, teraz majú rýchlu ná                                                                vratnosť.“

Vlastné pravidlá

Pre spoločnosť Geis sú v rámci logistiky pre dodá-
vateľské reťazce najpodstatnejšie rýchlosť, kvalita 
a presnosť dodaných zásielok. Ako podotýka Mi-
lan Belko, riaditeľ pobočky Geis vo Zvolene, v zá-
sade platí, že každý reťazec má vlastné pravidlá, 
postupy, interné smernice a interné merania. Tren-
dy preto môžu byť podľa neho u každého iné, ale 
každý sa snaží utilizovať vozidlá na maximum, skla-
dovať efektívne s veľkou otáčkou tovaru v krátkom 
čase, prepájať presné a dátovo spoľahlivé IT systé-
my či vychystávať tovar pragmaticky.

„Všetky spomenuté trendy z daných oblastí spolu 
súvisia a vytvárajú efektívnu logistiku pre všetky 
zúčastnené strany. Vždy by sme pri logistike dodá-
vateľských reťazcov mali prihliadať na participáciu 
tzv. win-win-win solution. V praxi to znamená, že 
spokojný bude klient, reťazec aj dodávateľ logistic-
kých služieb. A budúcnosť? Tlak bude na automa-
tizáciu procesov, zapájanie rôznych autonómnych 
a poloautonómnych systémov a postupné nahrá-
dzanie ľudskej sily.“

Fungujúca logistika

Ako upozorňuje Andrej Korchaník, špecialista pre 
intralogistické riešenia spoločnosti Still, úspech vý-
robných i obchodných firiem je dnes podmienený 
dobre fungujúcou logistikou. Dôležitá je podľa 
jeho názoru optimalizácia procesov s cieľom maxi-
malizovať výkon logistiky a minimalizovať logistic-
ké náklady. „Rozhodujúcim faktorom úspechu 
efektívnej intralogistiky je časovo presné a spoľah-
livé zásobovanie a odzásobovanie spotrebných 
miest tovarmi a materiálmi,“ zdôrazňuje a dodáva, 
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počas celodenného chodu, sa dajú veľmi dobre 
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„Efektivita 
ustupuje 
spoľahli-

vosti.“

Rýchlosť dodávok je dôležitejšia než mierna 
úspora ceny. Pretože niektoré odvetvia 
čakajú recesie, je nutné nastaviť dodáva-
teľské reťazce tak, aby mali čo najmenej 
fixných nákladov a v prípade poklesu 
objemu mohli efektívne znižovať náklady 
na vstupe.

Petr Jahoda,
generálny manažér logistických 
služieb, Sony DADC Czech Republic



Obhliadnime sa za 
vyhlásením výsledkov tohto 

ročníka marketingového 
programu, ktorý už 

11 rokov pomáha zvyšovať 
predaje nových výrobkov 

na slovenskom trhu.

A VÍŤAZMI SA STÁVAJÚ...
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VÍŤAZOV ROČNÍKA 2022:
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VOĽBA SPOTREBITEĽOV – NAJLEPŠIA NOVINKA 2022:
>  11. ročník programu
>  125 nových produktov 
>  40 víťazov zvolených spotrebiteľmi
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KRÉMY NA RUKY KRMIVÁ PRE MAČKY KRMIVÁ PRE PSY KÚPEĽOVÁ KOZMETIKA LAHÔDKY A NÁTIERKY

PÁRKY A KLOBÁSY PLEŤOVÁ KOZMETIKA POLOTOVARY PRACIE PROSTRIEDKY PROTEÍNOVÉ TYČINKY

SYRY ŠPECIÁLNE POTRAVINY ŠUMIVÉ VÍNNE NÁPOJE ŠUNKY A SALÁMY UPRATOVACIE POMÔCKY 

GIN TONIC 
PERNOD RICARD SLOVAKIA 

BUBI SMOTANOVÝ JOGURT S PYRÉ
ZVOLENSKÁ MLIEKAREŇ

TESCO FREE FROM SNACKY 
TESCO STORES SR

ŠAMPIŇÓNY PORTOBELLO 
ČESKÉ FARMY

TESCO FINEST HROZNO 
TESCO STORES SR

ZIAJA – KRÉMY NA RUKY 
FORTIS DK

BRIT CARE CAT GRAIN-FREE 
SENSITIVE FOOD ALLERGY 
MANAGEMENT
VAFO PRAHA

BRIT CARE DOG HAIR & SKIN. INSECT & FISH 
VAFO PRAHA

BALEA NATURAL BEAUTY SPRCHOVACÍ GÉL
DM DROGERIE MARKT

NÁTIERKY RAVITA 
RAVITA

Z LÁSKY K TRADÍCII SPIŠSKÉ PÁRKY 80 %
KAUFLAND SLOVENSKÁ REPUBLIKA

ZIAJA – NATURA KRÉM DENNÝ A NOČNÝ
FORTIS DK

Z LÁSKY K TRADÍCII ZEMIAKOVÉ LOKŠE
KAUFLAND SLOVENSKÁ REPUBLIKA

COOP GÉL NA PRANIE, 
COOP JEDNOTA PERUN 
COOP JEDNOTA SLOVENSKO

TEKMAR SPORT PROTEIN 
TEKMAR SLOVENSKO

COOP GUĽÔČKY SYROVÉ, COOP JEDNOTA 
MAMIČKINE DOBROTY 
COOP JEDNOTA SLOVENSKO

PROTEIN POLIEVKA 
JOHANN KOTÁNYI

MOSCATO DE LUXE 
SOARE SEKT SLOVAKIA

FRANCÚZSKA BERTO ŠUNKA 
BERTO SK

SCRUB & FLEX 2+1 
MAPA SPONTEX CE

NA ZÁKLADE ROZSIAHLEHO PRIESKUMU MEDZI 2 000 SPOTREBITEĽMI  
HĽADÁME A OCEŇUJEME NAJLEPŠIE NOVINKY NA TRHU.

SME NA LINKEDINE   VOĽBA SPOTREBITEĽOV
NEZABUDNITE ODOBERAŤ AJ NÁŠ NEWSLETTER!

www.volbaspotrebitelov.sk
B2C MEDIÁLNI PARTNERI:PARTNERI GALAVEČERA:

ČERSTVÉ MÄSO DETSKÉ PLIENKY EKOLOGICKÁ DROGÉRIA ENERGETICKÉ KÁVOVÉ NÁPOJE KÁVA

LIMONÁDY MAŠKRTY PRE PSY MOPY NEALKOHOLICKÉ PIVÁ PAPIEROVÝ PROGRAM 

RYBIE ŠPECIALITY SLADKÉ PEČIVO SLANÉ PEČIVO SUŠENÉ PLODY SUŠIAKY NA BIELIZEŇ

VEGÁNSKE JEDLÁ VEGÁNSKE POLOTOVARY VÍNA VLASOVÁ KOZMETIKA ZMRZLINY 

SPOTREBITELIA VOLIA,

           PREDAJE RASTÚ!

MÄSIAROV VÝBER 
BILLA 

TESCO FRED & FLO PLIENKY
TESCO STORES SR

CLEANLY ECO PRACIE PÁSIKY
EATGREEN

ENERGY COFFEE  
HELL ENERGY SK

CAFE PEPPINO CREMA ZRNKOVÁ KÁVA 
GOLD-PLUS COMPANY

GEMERKA BOTANIKA 
BUDIŠ

DENTALIFE ACTIVFRESH 
NESTLÉ SLOVENSKO

VILEDA TURBO 3v1 
FREUDENBERG HOME 
AND CLEANING SOLUTIONS

ZLATÝ BAŽANT RADLER 
HEINEKEN SLOVENSKO

TENTO PAPIEROVÉ UTIERKY COMPLEX
METSÄ TISSUE SLOVAKIA

FRANZ JOSEF KAISER 
TUNIAKOVÝ ŠALÁT BASILICO 
GORAL

DOBROTA BRATISLAVSKÉ ROŽKY
DOBROTA

KVÁSKOVÁ LÍNIA 
Z KAMENNEJ PECE OSKAR 
MINIT SLOVAKIA

DMBIO LYOFILIZOVANÉ MALINY
DM DROGERIE MARKT

VILEDA INFINITY FLEX SUŠIAK 30 M 
FREUDENBERG HOME 
AND CLEANING SOLUTIONS

PLANT CHEF CHLADENÉ HOTOVÉ JEDLÁ 
TESCO STORES SR

TESCO GRILL MASTER TOFU  
TESCO STORES SR

TESCO FINEST 
SLOVENSKÉ LOKÁLNE VÍNA
TESCO STORES SR

ALVERDE ŠAMPÓN NA VLASY PURE 
DM DROGERIE MARKT

TESCO FINEST ZMRZLINA 
TESCO STORES SR
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NAJLEPŠIE NOVINKY 
POTVRDZUJÚ
TREND ZDRAVÉHO 
ŽIVOTNÉHO ŠTÝLU

Sprievodné súťaže
Čitatelia internetových portálov mediálnych partnerov programu vybrali v sprievodných 
súťažiach svoju Najlepšiu novinku 2022, ktorú mediálny partner ocenil reklamnou 
kampaňou. Svojho víťaza si zvolili aj fanúšikovia facebookovej stránky Voľba spotrebiteľov 
a odborná porota programu, ktorá udelila Čestné uznanie pre novinku po odbornej 
stránke. Absolútneho víťaza ocenil mediálny partner Store Media.

ČESTNÉ UZNANIE ODBORNEJ POROTY 

CLEANY ECO PRACIE PÁSIKY
EATGREEN

TERAZ.SK

MÄSIAROV VÝBER  
BILLA

WOMAN.SK  

TESCO FINEST 
SLOVENSKÉ LOKÁLNE VÍNA
TESCO STORES SR

STORE MEDIA   

TENTO PAPIEROVÉ 
UTIERKY COMPLEX
METSÄ TISSUE SLOVAKIA 

FACEBOOK VOĽBA SPOTREBITEĽOV

CAFE PEPPINO CREMA 
ZRNKOVÁ KÁVA
GOLD-PLUS COMPANY
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Plant Chef chladené hotové jedlá. Novinkou mar-
ketingového programu bola tento rok porota, kto-
rá vybrala najinovatívnejšiu novinku po odbornej 
stránke a udelila jej Čestné uznanie. Porota zasad-
la v zložení Jana Venhartová, riaditeľka Potravinár-
skej komory Slovenska, Henrich Sikela, business 
development director spoločnosti Store Media, 
Pavol Zajac, client business partner spoločnosti 
NielsenIQ, Patrik Rovný, prodekan Fakulty ekono-
miky a manažmentu Slovenskej poľnohospodár-
skej univerzity v Nitre, a Mária Tarišková, riaditeľka 
Úseku obchodu a marketingu Tlačovej agentúry 
Slovenskej republiky. Čestné uznanie odbornej po-
roty pre najinovatívnejšiu novinku a reklamnú 

kampaň v online na spravodajskom webe 
Tovar&Predaj získali Cleanly eco pracie pásiky od 
spoločnosti Eatgreen.

Aby sa o tom 
všetci dozvedeli
Ocenené novinky programu čaká bohatá mar-
ketingová podpora v podobe rozsiahlej celoroč-
nej B2C a B2B kampane v časopisoch 
Tovar&Predaj, Rytmus života, Moje leto, Noviny 
do pohody a v in-store rádiu siete Tesco. Orga-
nizátor bude víťazov prezentovať aj na kongrese 
Samoška Východ a Samoška Západ. O najlep-

ších novinkách sa spotrebitelia dozvedia aj 
v rámci spotrebiteľských súťaží a vďaka PR pod-
pore na rôznych internetových portáloch. 
O ocenení však rady hovoria aj samotné novin-
ky, ktorým sa podarilo v marketingovom prog-
rame uspieť. A to napríklad logom na obaloch 
produktov či na mieste predaja, v outdoorových 
kampaniach, na online kanáloch, v letákoch, 
katalógoch či televízii. Po minulé roky túto mož-
nosť využili spoločnosti ako Mapa Spontex CE, 
Metsä Tissue Slovakia, Vafo Praha, Soare Sekt 
SLovakia, Kaufland Slovenská republika, Tesco 
Stores SR či Coop Jednota Slovensko.

Zdroj: Nielsen Shopper Trends SK
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Reportáž

K
eďže každý rok pribudne na 
pultoch predajní veľkú množ-
stvo nových či inovovaných pro-
duktov, pre spotrebiteľa nemusí 
byť vôbec jednoduché sa v nich 

orientovať. Z prieskumu spoločnosti NielsenIQ 
navyše vyplýva, že klesá percento nakupujúcich, 
ktorí vyhľadávajú nové výrobky. Ich počet je síce 
v porovnaní s obdobím pred pandémiou vyšší, 
ale vlani medziročne klesol o tri percentuálne 
body na 15 %. Až 70 % spotrebiteľov niekedy 
nakupuje nové značky či výrobky, ale zvyčajne sa 
drží svojich obľúbených položiek. O štyri percen-
tuálne body na 15 % sa medziročne zvýšil počet 
kupujúcich, ktorí iba zriedka skúmajú nové veci. .

Prísť s novým či inovovaným produktom na trh 
teda nie je vôbec ľahká úloha. Presvedčiť spot-
rebiteľov, aby ho vyskúšali však určite pomôže 
nezávislé ocenenie Voľba spotrebiteľov – Najlep-
šia novinka 2022. Tento rok bojovalo o víťazstvo 
v 40 kategóriách 125 nových produktov. O výs-
ledkoch rozhodli samotní spotrebitelia prostred-
níctvom rozsiahleho prieskumu, ktorý realizova-
la spoločnosť NielsenIQ. 

V každej kategórii súťažili minimálne tri konku-
renčné produkty a pri výbere respondentov sa 
zohľadňovali atribúty ako napríklad zloženie 

domácnosti či prítomnosť zvierat v domácnosti. 
„V kategóriách potravín už niekoľko rokov ras-
tie počet registrácií produktov, ktoré sú zame-
rané na zdravý životný štýl, napríklad bezlepko-
vé, bezlaktózové, vegánske či proteínové 

výrobky. Navyše, mnohé novinky, ktoré tento 
rok bojovali v spotrebiteľskom prieskume o titul 
Voľba spotrebiteľov – Najlepšia novinka 2022 
v jednotlivých kategóriách, sú vyrobené z udr-
žateľných zdrojov, recyklovaných materiálov, 
majú ekologické obaly či zloženie. Osobne mám 
veľkú radosť, keď vidím silný trend inovácií, kto-
rý je win-win pre spotrebiteľa, výrobcu, ale aj 
pre životné prostredie,“ hovorí Veronika Trem-

báčová, projektová manažérka usporiadateľskej 
spoločnosti Atoz Marketing Services. 

Fanfáry pre víťazov
Absolútnym víťazom marketingového programu 
Voľba spotrebiteľov – Najlepšia novinka 2022 sa 
stali Tento papierové utierky Complex od spoloč-
nosti Metsä Tissue Slovakia. Pôvod použitého 
papiera je z udržateľne spravovaných lesov a sú 
ideálne na použitie proti najodolnejším škvrnám. 
V kategórii Ekologická drogéria zvíťazili Cleanly 
eco pracie pásiky, ktoré sú inovatívnou alternatí-
vou vo svete pracích prostriedkov. Kategórii Špe-
ciálne potraviny dominovala Protein polievka od 
firmy Johann Kotányi a prvenstvo v kategórii Bez-
laktózové potraviny si pripísal Bubi smotanový 
jogurt s pyré od Zvolenskej mliekarne.

Vo viacerých kategóriách si víťazstvo odniesli pri-
vátne značky obchodných reťazcov. Coop Jednota 
Slovensko si odniesla víťazstvo z kategórie Pracie 
prostriedky vďaka Coop gélu na pranie Coop Jed-
nota Perun. Kategórii Vlasová kozmetika domino-
val Alverde šampón na vlasy Pure od spoločnosti 
dm drogerie markt. Spoločnosť Tesco Stores SR 
presvedčila spotrebiteľov napríklad v kategórii Ve-
gánske polotovary produktom Tesco Grill Master 
Tofu a v kategórii Vegánske jedlá výrobkom Tesco 

Dlhodobé prieskumy ukazujú, že nezávislé ocenenie je jednou z najsilnejších motivácií 
k nákupu hneď za osobným odporúčaním priateľov či rodiny. Už 11. ročník marketingového 
programu Voľba spotrebiteľov – Najlepšia novinka ocenil inovatívne produkty 
v 40 kategóriách a ponúkol tak nakupujúcim dobrú radu, po akom výrobku sa v obchode 
oplatí siahnuť a vložiť si ho do košíka. Mená víťazov odzneli 18. mája v priestoroch 
bratislavského Binária na slávnostnom galavečere, ktorým sprevádzala moderátorka 
Barbora Krajčírová a o zábavu sa starala kapela Jazz in Flagranti.

NAJLEPŠIE NOVINKY 
POTVRDZUJÚ
TREND ZDRAVÉHO 
ŽIVOTNÉHO ŠTÝLU

VOĽBA SPOTREBITEĽOV

Tatiana Kapitánová, tatiana.kapitanova@atoz.sk

Silný trend 
inovácií je win-
win situáciou 

pre spotrebiteľa, 
výrobcu 

aj životné 
prostredie.
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NAJLEPŠIE NOVINKY 
POTVRDZUJÚ
TREND ZDRAVÉHO 
ŽIVOTNÉHO ŠTÝLU

Sprievodné súťaže
Čitatelia internetových portálov mediálnych partnerov programu vybrali v sprievodných 
súťažiach svoju Najlepšiu novinku 2022, ktorú mediálny partner ocenil reklamnou 
kampaňou. Svojho víťaza si zvolili aj fanúšikovia facebookovej stránky Voľba spotrebiteľov 
a odborná porota programu, ktorá udelila Čestné uznanie pre novinku po odbornej 
stránke. Absolútneho víťaza ocenil mediálny partner Store Media.

ČESTNÉ UZNANIE ODBORNEJ POROTY 

CLEANY ECO PRACIE PÁSIKY
EATGREEN

TERAZ.SK

MÄSIAROV VÝBER  
BILLA

WOMAN.SK  

TESCO FINEST 
SLOVENSKÉ LOKÁLNE VÍNA
TESCO STORES SR

STORE MEDIA   

TENTO PAPIEROVÉ 
UTIERKY COMPLEX
METSÄ TISSUE SLOVAKIA 

FACEBOOK VOĽBA SPOTREBITEĽOV

CAFE PEPPINO CREMA 
ZRNKOVÁ KÁVA
GOLD-PLUS COMPANY

45

S
PÁ

JA
, 
O

V
P

LY
V

Ň
U

JE
, 
V

ŤA
H

U
JE

..
.

Plant Chef chladené hotové jedlá. Novinkou mar-
ketingového programu bola tento rok porota, kto-
rá vybrala najinovatívnejšiu novinku po odbornej 
stránke a udelila jej Čestné uznanie. Porota zasad-
la v zložení Jana Venhartová, riaditeľka Potravinár-
skej komory Slovenska, Henrich Sikela, business 
development director spoločnosti Store Media, 
Pavol Zajac, client business partner spoločnosti 
NielsenIQ, Patrik Rovný, prodekan Fakulty ekono-
miky a manažmentu Slovenskej poľnohospodár-
skej univerzity v Nitre, a Mária Tarišková, riaditeľka 
Úseku obchodu a marketingu Tlačovej agentúry 
Slovenskej republiky. Čestné uznanie odbornej po-
roty pre najinovatívnejšiu novinku a reklamnú 

kampaň v online na spravodajskom webe 
Tovar&Predaj získali Cleanly eco pracie pásiky od 
spoločnosti Eatgreen.

Aby sa o tom 
všetci dozvedeli
Ocenené novinky programu čaká bohatá mar-
ketingová podpora v podobe rozsiahlej celoroč-
nej B2C a B2B kampane v časopisoch 
Tovar&Predaj, Rytmus života, Moje leto, Noviny 
do pohody a v in-store rádiu siete Tesco. Orga-
nizátor bude víťazov prezentovať aj na kongrese 
Samoška Východ a Samoška Západ. O najlep-

ších novinkách sa spotrebitelia dozvedia aj 
v rámci spotrebiteľských súťaží a vďaka PR pod-
pore na rôznych internetových portáloch. 
O ocenení však rady hovoria aj samotné novin-
ky, ktorým sa podarilo v marketingovom prog-
rame uspieť. A to napríklad logom na obaloch 
produktov či na mieste predaja, v outdoorových 
kampaniach, na online kanáloch, v letákoch, 
katalógoch či televízii. Po minulé roky túto mož-
nosť využili spoločnosti ako Mapa Spontex CE, 
Metsä Tissue Slovakia, Vafo Praha, Soare Sekt 
SLovakia, Kaufland Slovenská republika, Tesco 
Stores SR či Coop Jednota Slovensko.

Zdroj: Nielsen Shopper Trends SK
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Spotrebitelia vám dôverujú, vyťažte z toho maximum! Odlíšte sa od konkurencie a využite logo 
vo svojej marketingovej komunikácii! Inšpirujte sa úspešnou komunikáciou z minulosti! 

Zúročte svoje víťazstvo!

Využite logo na obale produktu!

Prezentujte 
logo na mieste 
predaja!

Pochváľte 
sa logom 
na sociálnych 
sieťach!

Zúročte logo v online 
marketingu!

Nasaďte logo do akciového letáka!
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Vyhlásenie výsledkov 11. ročníka marketingového programu Voľba spotrebiteľov – Najlepšia 
novinka sa uskutočnilo v moderných priestoroch Binárium Bratislava. Slávnostným večerom 
hostí sprevádzala televízna moderátorka Barbora Krajčírová a skupina Jazz in Flagranti.

Ocenení víťazi. Zľava Lenka Klátiková, PR spoločnosti Kaufland 
Slovenská republika, Ladislav Ambrovics, výkonný majiteľ spoloč-
nosti Minit Slovakia, Andrea Železková, marketingová manažérka 
spoločnosti Dobrota, Timea Šiatkovská, Head of Own brand and 
design deployment for Central Europe spoločnosti Tesco Stores SR, 
a Peter Kudelka, sales director spoločnosti Tekmar Slovensko.

Spoločnosť Tesco Stores SR zabodovala so svojimi privátnymi 
značkami v kategóriách Vína, Detské plienky, Bezlepkové 
potraviny, Zmrzliny, Vegánske polotovary a iné.

Moderátorka Barbora Krajčírová 
odhalila víťazov marketingového 
programu.

Všetkým víťazom srdečne blahoželáme! Účastníci galavečera si pochutnali aj na výberovej 
káve Nestlé  Professional.

Hostí galavečerom sprevádzala kapela Jazz 
in Flagranti.

Novinky v 11. ročníku marketingového programu predstavili 
hosťom Lukáš Matějka, marketingový manažér, a Tatiana 
Koššová, country manažérka spoločnosti Atoz Marketing 
Services.

V kategórii Maškrty pre psy zvíťazila novinka DentaLife 
ActivFresh od spoločnosti Nestlé Slovensko.

Absolútny víťaz získal re-
klamnú kampaň v rádiu Tesco 
od mediálneho partnera  
Store Media.

Tanečná skupina Bailadora predviedla umenie brazílskej samby 
vo veľkolepých kostýmoch.

Pre hostí bola pripravená ochutnávka 
čokoládových praliniek a výroba vlastnej 
čokolády od Nestville Chocolate.

Víťazné trofeje pre Najlepšie novinky 2022!
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Spotrebitelia vám dôverujú, vyťažte z toho maximum! Odlíšte sa od konkurencie a využite logo 
vo svojej marketingovej komunikácii! Inšpirujte sa úspešnou komunikáciou z minulosti! 

Zúročte svoje víťazstvo!
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* ZVOLENÝ REPREZENTATÍVNOU VZORKOU 2 000 SLOVENSKÝCH SPOTREBITEĽOV. PRIESKUM USKUTOČNILA AGENTÚRA NIELSENIQ.

SPOTREBITELIA VOLIA, PREDAJE RASTÚ

www.volbaspotrebitelov.sk

VÍŤAZ!VÍŤAZ!
ZVOLENÝ 2 000 SPOTREBITEĽMI 
V KATEGÓRII PÁRKY A KLOBÁSY*

NÁZOV ZNAČKY: 
Z LÁSKY K TRADÍCII 

 www.kaufland.sk
 www.facebook.com/KauflandSlovenskaRepublika
 www.instagram.com/kauflandslovensko

KAUFLAND 
SLOVENSKÁ REPUBLIKA
Trnavská cesta 41/ A
831 04 Bratislava
Slovenská republika

PREDAJNÁ CENA: 
Z LÁSKY K TRADÍCII SPIŠSKÉ PÁRKY 80 % 250 g: 2,49 EUR

Z LÁSKY K TRADÍCII SPIŠSKÉ PÁRKY 80 % 
Spišské párky sú originálnou a tradičnou slovenskou špecialitou. Narazené sú v baraňom čreve a príjemne voňajú po čerstvej údenine.

PODĽA PÔVODNÝCH RECEPTÚR, 
ZO SLOVENSKÝCH SUROVÍN 
OD DOMÁCICH DODÁVATEĽOV

* ZVOLENÝ REPREZENTATÍVNOU VZORKOU 2 000 SLOVENSKÝCH SPOTREBITEĽOV. PRIESKUM USKUTOČNILA AGENTÚRA NIELSENIQ.

SPOTREBITELIA VOLIA, PREDAJE RASTÚ

www.volbaspotrebitelov.sk

VÍŤAZ!VÍŤAZ!
ZVOLENÝ 2 000 SPOTREBITEĽMI 
V KATEGÓRII ŠPECIÁLNE POTRAVINY*

DOBRÉ Z PRÍRODY
PROTEÍN PRIAMO Z TANIERA 

NÁZOV ZNAČKY: KOTÁNYI 
 www.kotanyi.com
www.facebook.com/KotanyiSK
 www.instagram.com/kotanyi_slovakia

JOHANN KOTÁNYI 
Dunajská 32
811 08 Bratislava 
Slovenská republika

ODPORÚČANÁ CENA: 
PROTEIN POLIEVKA: 0,99 EUR

PROTEIN POLIEVKA 
Moderná doba a rýchly spôsob života majú negatívny vplyv na stravovanie. Ľudia hľadajú rýchle, jednoduché a chutné riešenie, ktoré 
by ich nielen nasýtilo, ale zároveň by z neho mali aj dostatok vitamínov, minerálov, proteínov a iných dôležitých látok. Spoločnosť 
Kotányi prichádza s riešením – novinkou – Proteínovými polievkami. Okrem lahodnej chuti, rýchlej a jednoduchej prípravy vás prekvapia 
aj vysokou dávkou proteínov. Každá polievka obsahuje čisto prírodné zloženie, ktoré sa skladá zo zeleniny, korenia a byliniek.
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Z LÁSKY K TRADÍCII ZEMIAKOVÉ LOKŠE: 1,99 EUR

Z LÁSKY K TRADÍCII ZEMIAKOVÉ LOKŠE  
Lokše sú charakteristické svojou zemiakovou chuťou a vôňou. Typický staroslovenský výrobok je vyrobený zo 100 % slovenských surovín. 
Cesto je vyvaľkané na tenkú placku a vďaka 80 % podielu zemiakov prevyšuje konkurenčné receptúry.

* ZVOLENÝ REPREZENTATÍVNOU VZORKOU 2 000 SLOVENSKÝCH SPOTREBITEĽOV. PRIESKUM USKUTOČNILA AGENTÚRA NIELSENIQ.

SPOTREBITELIA VOLIA, PREDAJE RASTÚ

www.volbaspotrebitelov.sk

VÍŤAZ!VÍŤAZ!
ZVOLENÝ 2 000 SPOTREBITEĽMI 
V KATEGÓRII UPRATOVACIE POMÔCKY*

HUBKA, KTORÁ SI PORADÍ 
S KAŽDOU NEČISTOTOU

NÁZOV ZNAČKY: SPONTEX 
www.spontex.cz 
 www.facebook.com/SpontexCZ
www.instagram.com/spontex_czsk

MAPA SPONTEX CE
Prodašice 4
294 04 Prodašice
Česká republika

ODPORÚČANÁ CENA: 
SCRUB & FLEX 2+1: 1,79 EUR

SCRUB & FLEX 2+1
Extra ohybná hubka s abrazívnou vrstvou, ktorá účinne a ľahko vyčistí každý záhyb bez poškriabania! Ergonomický tvar pre pohodlné
držanie a antibakteriálna vrstva pre dlhšiu životnosť hubky sú ďalšími benefitmi tejto Spontex novinky. Scrub & Flex odstráni 
až 99 % baktérií. Hubička je vyrobená pomocou novej technológie, formou nástreku abrazívnej časti hubky, vďaka ktorej poskytuje 
spotrebiteľovi extra flexibilitu. Drsná časť hubky je ošetrená biocídnym prípravkom, chloridom strieborným, ktorý zabraňuje množeniu 
99,9 % prítomných baktérií E.coli (na základe interných testov vykonaných v septembri 2021).
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POZÝVAME VÁS NA 12. ROČNÍK!

OSLÁVTE S NAMI 12. ROČNÍK! 
NA TÚTO PRÍLEŽITOSŤ CHYSTÁME 
VEĽA BONUSOV! PRIHLÁSTE SVOJE 
NOVINKY VČAS, NECH VÁM NIČ 
NEUTEČIE. REGISTRÁCIA PRODUKTOV 
ZAČÍNA UŽ NA JESEŇ!

Nezmeškajte šancu dostávať 
najčerstvejšie novinky a pozvánky  
priamo do e-mailu! Prihláste 
sa k odberu newslettera na:  
www.atozregistracia.sk/
volba-spotrebitelov

NEZABUDNITE NÁS SLEDOVAŤ 
AJ NA LINKEDINE VOĽBA 
SPOTREBITEĽOV

Všetky výrobky BERTO sú BEZ LEPKU, LAKTÓZY a ALERGÉNOV.

voľby SPOTREBITEĽOV 2022!

 Francúzska Berto šunka sa stala
VOĽBOU SPOTREBITEĽOV 2022!

VíŤaz

Berto sk, s.r.o., Hlavná 1/1, Vysoká pri Morave, Slovenská republika www.berto.sk
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TABAKOVÉ 
VÝROBKY
prechádzajú 

mnohými 
zmenami, 

ktoré si žiadajú 
legislatíva 

i zmena 
životného 

štýlu.

VIANOCE A SILVESTER sú čoskoro tu. Budú si chcieť zákazníci 
po náročnom roku dopriať?

NEPREHLIADNITE

Ste na konci 
TaPmag. 
Neprehliadli 
ste niečo?

Ak sa chcete dozvedieť viac, 
kontaktujte nás na:
www.tovarapredaj.sk/kontakty



 VYDÁVA: 
ATOZ Marketing Services, spol. s r. o.
Holečkova 29,    150 00  Praha 5
IČ: 48117706
Tel.: +420 606 023 052
www.atoz.sk, www.tovarapredaj.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:
Izabela Bobulová, Peter Kapitán

KOREKTÚRY:
Terézia Kubizniaková

LAYOUT A DIZAJN:
Christian Beraud-Letz, Bruno Marquette

FOTOGRAFIE:
archív

OBCHOD:
Martin Horníček, Tatiana Koššová, 
Pavel Kotrbáček, Patricie Majerová, 
Irena Seibertová, Alica Šuťáková

FINANCIE, ADMINISTRATÍVA:
Pavla Kadlecová, Veronika Kerblerová, 
Jana Nerudová

TRAFFIC MANAGER, PRODUKCIA:
Eva Furmanová

DISTRIBÚCIA A PREDPLATNÉ:
Karolína Bezunková

DTP:
WAU! Studio, s. r. o.

TLAČIAREŇ: 
Triangl, a. s.

DISTRIBÚCIA:
 Slovenská pošta, a. s., 
SEND Předplatné spol. s r. o., 
ReMax Courier Service, spol. s r. o.
E-mail: predplatne@atoz.cz

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.

Uvedené materiály môžu byť ďalej použité iba so súhlasom 
vydavateľa.

Diskutujte 
a kontaktujte 

nás na 
sociálnych 

sieťach:

Partneri časopisu Tovar&Predaj sú:

TOVAR&PREDAJ #66 7 – 8 /22 3.50 € Od r. 2011

TEPLÉ NÁPOJE neodmysliteľne patria 
k jesenným a zimným dňom, ktoré sprevádza 

sychravé a chladné počasie. 

STRETNUTIE 
S HANSOM 
FALTYSOM, 
spolumajiteľom siete 
Starý Otec.

MARTIN HANUSKA
nakupuje pre predajne 
značky Billa.

V našom  ďalšom čísle:

RAŇAJKY by mali byť 
pestré a zdravé.  

INFLÁCIA rozohrala 
súboj o ceny. 

ZABEZPEČENIE 
PREDAJNE
musí patriť medzi 
priority každého 
obchodníka.
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NOVÉ PLNE RASTLINNÉ
ČAJOVÉ VRECKÁ

BALENIA BEZ PLASTICKÝCH FÓLII

NOVINKA
DOPRAJTE SVOJIM
ZÁKAZNÍKOM
SKVELÚ OVOCNÚ
CHUŤ

PRÍRODNÁ
INGREDIENCIA

info.cz@orbico.com


