
Globálna kríza postavila firmy 
zo dňa na deň pred mnohé výzvy. 
Aké „choroby“ majú firmy, ktoré rýchlo 
podľahnú nepredvídaným situáciám? 
MK: Kríza ešte nekončí, hovoríme len 
o úspešných reakciách na jej doterajšie 
prejavy. V prvej fáze bolo dôležité zachovať 
akcieschopnosť a posilniť likviditu. Veľa 
firiem zostalo paralyzovaných najmä v dô-
sledku výpadku tržieb alebo pracovníkov. 
Nevedeli sa rýchlo prispôsobiť, čo vytvorilo 
ešte väčší tlak na financie a neistotu. Naj-
viac boli zasiahnuté podniky, ktoré nemali 
vytvorenú dostatočnú finančnú rezervu, 
nastavené pravidlá finančnej disciplíny 
v krízových situáciách a plán, kam podnik 
smeruje a ako sa zachovať v nepredvída-
ných situáciách. Spontánne reakcie na ta-
kýto vývoj spravidla nie sú správne.

PA RT N E R I  RO D I N N ÝC H  F I R I E M
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Mnoho rodinných firiem 
nemá premyslený plán a na 
náhlu krízu reagujú spontánne. 
Väčšinou nesprávne,

Michal Kukula

Mnoho firiem si 

uvedomí nedostatočnú 

pripravenosť, až keď 

kríza nastane. Preto je 

dôležité zamyslieť sa nad tým, 

ako sa na kritické obdobia 

čo najlepšie pripraviť včas 

a zahrnúť aj tieto aspekty 

do strategického plánovania.
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Viete bližšie popísať dnešnú situáciu 
rodinnej firmy a jej špecifiká v porovnaní 
s korporáciou?
RM: V rodinných firmách je väčšia súdržnosť a toto 
prostredie má schopnosť k sebe silnejšie pripútať 
zamestnancov. Väčšina rodinných firiem má vyššiu 
averziu voči rizikovým operáciám a sú zraniteľnejšie 
pre obmedzenejšie finančné zdroje na prekonanie 
krízového obdobia. Malé a stredné firmy dokážu 
na náhle zmeny reagovať flexibilnejšie. Na druhej 
strane korporácia má stabilnejšiu kapitálovú zák-
ladňu, silnejšiu pozíciu na trhu a rozsiahlejšiu orga-
nizačnú štruktúru, často však zdĺhavejší rozhodova-
cí proces.  

Aké opatrenia by mala rodinná firma prijať 
v prípade, že bojuje o udržanie nad vodou 
alebo naopak o uspokojenie rýchlo zvýšeného 
dopytu?  
MK: Všetci, ktorí sa podieľajú na riadení firmy, by 
mali mať konkrétnu predstavu o cieľoch a zodpo-
vednostiach. Klientom sme odporúčali zostaviť si 
scenáre vývoja a určiť postupy, následne komu-
nikovať, že firma situáciu zvláda a zabezpečiť si 
dostatočnú likviditu. Pokiaľ sa podnik snaží pokryť 
navýšený dopyt, mal by posilniť kapacity a zefektív-
niť činnosti tak, aby udržal štandard kvality výrobku 
alebo služby.
RM: V oboch prípadoch je dôležité rýchlo a pružne 
reagovať, prijímať premyslené opatrenia a urobiť si 
čo najpresnejší prehľad o situácii. Niekedy je vhod-
né prizvať skúsených externých odborníkov, ktorí 
môžu poukázať na fakty a navrhnúť riešenia, ktoré 
z interného pohľadu nevidieť. 

Ktoré strategické otázky by mala riešiť 
okamžite a čo sa dá odložiť na neskôr, 
keď sa situácia stabilizuje? 
RM: Ide najmä o zabezpečenie finančných alebo 
materiálnych zdrojov a nezabudnúť na zamestnan-

cov a zákazníkov. U nich je dôležité upokojiť situáciu 
a posilniť vedomie, že firma aktuálne výzvy zvláda 
a má jasne vytýčený smer fungovania. Násled-
ne prehodnotiť rozvoj firmy, odstrániť nefunkčné 
miesta, posilniť tímy o kvalitných ľudí a pripraviť 
firmu na ďalšie krízové obdobia, ktoré skôr či ne-
skôr prídu. 
MK: Mnoho rodinných firiem žije operatívou a zo-
trvačnosťou. Ich cieľom je vyrábať a predávať, príp. 
poskytovať služby tak, ako im to umožňuje situá-
cia, nie podľa premysleného plánu. Správny postup 
je vytvoriť si plán, pretože je rozdiel, či firma chce 
medziročne rásť do 10 % alebo či sa chce skokovi-
to posunúť. Keď beháte maratón alebo šprint, pri-
stupujete k tréningu rozdielne.

Je rozdiel v prístupe ku kríze medzi staršou 
generáciou a nastupujúcou generáciou 
manažérov?
MK: Staršia generácia býva konzervatívnejšia, naj-
mä ak ide o expanziu. Príležitosti vidí skôr v tech-
nickej oblasti, mladšia v trhových príležitostiach. 
Mladí nemajú zábrany spolupracovať s poradca-
mi, neberú to ako prejav vlastnej nevedomosti 
a vedia zhodnotiť efektivitu prínosu skúseností 
z iných firiem. Nastupujúca generácia nechce trá-
viť toľko času operatívnou prácou, je skôr priprave-
ná delegovať a viac sa venovať rozvoju firmy, rodine 
a zdraviu. Špecializovaný konzultant dokáže skĺbiť 
rozdielny prístup oboch generácií, pretože ich spo-
lupráca i proces prípadného odovzdania riadenia 
sú náročné. Spoločný záujem prirodzene majú 
v otázke ochrany firemného a rodinného majetku, 
ten je potrebné vhodným spôsobom štrukturovať.

Viete uviesť príklad úspešnej reakcie rodinnej 
firmy na podobnú situáciu v akej sme dnes, 
možno aj s využitím historickej alebo 
zahraničnej skúsenosti?
RM: Mnoho firiem si uvedomí nedostatočnú pri-
pravenosť, až keď kríza nastane. Preto je dôležité 
kritické obdobia zahrnúť do strategického pláno-
vania. Niektoré firmy, ktoré s nami dlhodobo spo-
lupracujú, výrazne zlepšili nielen výkonnosť a efek-
tivitu, ale znížili zraniteľnosť pri krízových stavoch, 
ktoré neboli zapríčinené externými vplyvmi. Oveľa 
závažnejšou situáciou môže byť náhla choroba ale-
bo smrť majiteľa alebo kľúčového lídra rodinnej fir-
my, na ktorom je často postavené celé fungovanie. 
Niektorí klienti uchopili túto tému včas a na zákla-
de dlhoročnej spolupráce sa nám podarilo zabez-
pečiť rodinu a kontinuitu rodinného podnikania.

P R E S T I G EP R FS LOV E N S KO.S K

Rastislav Mackanič
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A K O  P R E Ž I Ť 
B E Z  Š P O R T U

CELÝ ŠPORTOVÝ SVET V MARCI ZAMRZOL A NAJVÄČŠEJ SLOVENSKEJ RODINNEJ 
FIRME VYPADOL PRODUKT, KTORÝ NEMAJÚ ČÍM NAHRADIŤ. ROMAN BERGER,

SPOLUMAJITEĽ A PREVÁDZKOVÝ RIADITEĽ STÁVKOVEJ SPOLOČNOSTI NIKÉ, 
VŠAK NEROZPRÁVA LEN O ZAJATÍ V KORONADOBE. PRIBLIŽUJE, AKO UVAŽOVALI 

O EXPANZII DO ZAHRANIČIA, HOVORÍ, AKO IM JEDEN ŠTUDENT MEDICÍNY ZAMOTAL 
HLAVU, ALE AJ O CELOŽIVOTNOM HOBY, KTORÝM SÚ VLČIAKY.

J A RO S L AV H I N ŠT FOTO:  M I RO  N ÔTA
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Hoci by ste nemuseli, v práci trávite celé dni. 
Dokonca ste mi spomenuli, že vaše sekretárky 
fungujú na dve zmeny. To naozaj?
Naozaj. Jedna začína so mnou o deviatej, druhá ju vy-
strieda po obede a končí okolo 23. hodiny. A ja ešte zo-
stávam, v  pokoji si robím na projektoch alebo študu-
jem nejaké podklady. Odchádzam okolo jednej až pol 
druhej ráno. Pracujem aj v  sobotu, akurát v  nedeľu 
mám voľný deň.

Odkedy sa z vás stal taký workoholik?
Ono sa to vekom v úvodzovkách stále zhoršovalo. Mys-
lím, že systém sekretárok na zmeny som nastavil po 
mojej štyridsiatke, dnes mám 54 rokov, teda niekedy 
pred ôsmimi rokmi. Môžem tak v práci lepšie využívať 
čas, čo je pre všetkých najdrahšia komodita. Viete, ho-
vorí sa, že náš segment podnikania sa rozvíja vôbec naj-
rýchlejšie. Keď sme so športovým stávkovaním začína-
li, tikety sme vypisovali ručne a najväčší technologický 
výdobytok bol fax. Dnes zamestnávame asi 120 IT špe-
cialistov a sme trochu aj banka aj softwarehouse. Mu-
síte držať krok a ako firma rastie, aj penzum práce ma-
nažmentu sa rozširuje. V dnešnej rýchlej dobe platí, že 
ak chcete robiť akúkoľvek prácu dobre, nemôže vám na 
ňu stačiť osem hodín.

Mohli by ste si však napríklad najať CEO a ubrať 
si povinnosti z výkonného riadenia firmy, nie?
Áno, mohol, ale to by ma moja práca nesmela natoľko 

baviť. Podnikateľských plánov mám aj na tri ďalšie ži-
voty. (usmieva sa)

Vaša firma je roky na čele slovenského 
stávkovania. Ako zvládate zložité obdobie 
koronakrízy?
Ťažko. Máme druhú najväčšiu sieť pobočiek na Slo-
vensku, všetky sme museli zavrieť a sedemsto zamest-
nancov zostalo doma. Všetkým vyplácame plný plat 
a  nie iba jeho osemdesiat percent, ako by sme mohli, 
lebo stále sa cítime byť rodinná firma, v ktorej si musí-
me pomáhať. Hoci 80 percent stávok prijímame online 
a najmä cez mobilné aplikácie, celý športový svet zamr-
zol a nám vypadol produkt, ktorý nemáme čím nahra-
diť. V top sezóne sme týždenne mali viac než 150-tisíc 
podujatí, počas pandémie číslo padlo hádam na desať 
percent. Zostala len exotika a vypisujeme kurzy na zá-
pasy, ktoré sme nikdy v  ponuke nemali. Na futbalovú 
ligu v Nigérii, šachový turnaj v Jekaterinburgu, ale aj 
na zápasy sumo.

V ponuke máte aj súťaže v počítačových hrách 
eGames. Je o ich tipovanie záujem?
Z eGames sa stal zábavný priemysel a ide o veľký biznis. 
Tí najlepší, ktorí hrajú počítačové hry, sú ťažkí milioná-
ri, majú sponzorov a po svete ich sledujú milióny ľudí. 
Dlho sme si mysleli, že to bude trend, ale nie je a ne-
zmenilo sa to ani počas pandémie. Ľudia to nehrajú, ne-
vyznajú sa v tom a ani ich to neláka. Je to len pre úzku 

Otto Berger a jeho syn Roman, ktorý prebral 
vedenie firmy, sú už takmer tridsať rokov na čele 
slovenského stávkovania a patria aj do rebríčka 
Forbes najbohatších Slovákov. V ostatných rokoch 
posúva Niké vpred digitalizácia a ich biznisu pomáha 
aj rozsiahla sieť pobočiek, ktorá je po Slovenskej 
pošte druhá najväčšia v krajine. Zisky aj vďaka tomu 
držia nad desaťmiliónovou hranicou.

→
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klientelu. Slováci vždy budú najradšej hrať svoju reprezen-
táciu a  iba veľké mená ako Liverpool, Barcelona, Slovan či 
tenisové hviezdy Federer a Nadal.

Vlani ste dosiahli celkové tržby vyše 640 miliónov eur. 
Aký prepad ste zaznamenali za ostatné mesiace?
O viac ako 50 percent. Je to veľa. Dva kvartály budú katastro-
fálne. Rástli nám len náklady, ale nemohli sme nijako zará-
bať. Navyše nevieme odhadnúť, ako sa budú ľudia správať po 
koronakríze. Budú opatrnejší, obrátia každé euro alebo, na-
opak, skôr zariskujú, aby niečo vyhrali? Môžeme len hádať. 
Sme na tom podobne ako iné firmy, automobilky či cestovné 
kancelárie.

Aké úsporné opatrenia ste prijali?
Neškrtalo sa veľa a  pri  našom biznise vlastne ani nemáme 
veľmi z  čoho škrtať. Prepúšťanie neprichádzalo do úva-
hy. Jednak sa snažíme byť aj v personálnej politike efektív-
ni a  zamestnávať iba ľudí, ktorí majú firme čo priniesť, ale 
najmä bolo pre nás neprijateľné hádzať ich cez palubu v ťaž-
kých časoch. Za ďalšie sme napríklad naviazaní na veľkých 
dátových dodávateľov, od  ktorých čerpáme dáta vo forme 
streamov a online prenosov. Ide o globálnych hráčov a tí nie 
sú ochotní ponúknuť vám zľavy, naveľa vám uberú maximál-
ne päť percent alebo ponúknu odklady splátky. Navyše sme 
pre nich firmička z  malého Slovenska, bez ktorej sa hravo 
obídu. A vlastníme aj denník Šport, ktorý si v týchto časoch 
tiež vyžiadal dotácie.

Najväčšie režijné náklady máte na mzdy?
Áno, máme okolo tisíc zamestnancov, ale našťastie nám štát 
pre prekážku v práci dofinancoval tých 80 percent z výšky 
ich platov, čo nám výrazne pomohlo.

Neuvažovali ste okresať sieť svojich pobočiek?
Máme ich asi 900 a v tejto chvíli chceme zachovať všetky. Je 
však otázka, čo sa po koronakríze udeje s retailom. Napriek 
digitalizácii a  internetu sa doteraz darilo kinám, predaju 
kníh aj našim pobočkám, kam si ľudia chodili podebatovať 
a vymeniť si názory, čo si zatipujú. Lenže za ostatné mesia-
ce významne vyrástla sila digitálneho sveta, ľudia z nutnosti 
nabrali nové zručnosti, keď sa povedzme museli pripojiť na 
videoporadu či si potraviny nakúpili online. Takže tá otázka 
znie: ako sa budú správať po pandémii? Možno sa viac po-
sunú k digitálu, lebo sa im bude zdať šikovnejšie a bezpeč-
nejšie kúpiť si tričko cez internet a kurzovú stávku si možno 
tiež radšej vyťukajú už len cez klávesnicu. Nemám sklenenú 
guľu, takže si musíme počkať.

Covid-19 tu s nami môže byť ešte ďalší rok či rok 
a pol. Kedy sa podľa vás relevantne začne ukazovať, 
nakoľko ľudia zmenili svoje správanie?
Myslím si, že sa to ukáže v  horizonte mesiacov. My navy-
še podľa zákona musíme naše pobočky využívať výlučne na 
stávkovú činnosť, takže ani nemôžeme uvažovať o nejakom 
ich širšom zábere. Uvidíme, sám som zvedavý.

Ako funguje online kasíno, hry ako ruleta, poker 
a automaty, čo je vo vašom portfóliu nový svet?
Ide o  náš doplnkový produkt, nadstavbu, bez ktorej už 
v tejto oblasti nikto nevie podnikať. Neexistuje veľká stáv-
ková spoločnosť na svete, ktorá by nemala takýto doplnok. 
Nie sme však špecializovaná firma na kasíno a ani sa ňou 
neplánujeme stať. Náš svet nie je gambling, ale športové 
stávkovanie, ktoré je o vedomostiach, zážitkoch a o zába-
ve. Pri automatoch či v kasínach je všetko naprogramované 
a nie je to o vašich schopnostiach. Naše „kasíno“ je určené 
pre stávkarov, ktorí si v daný okamih nemajú čo podať, tak 
si ako hráči na chvíľu odskočia na partiu rulety či blackjac-
ku. Ale online kasíno našu firmu neuživí a nikdy sme sa nad 
tým ani takto nezamýšľali. Aj počas pandémie tržby z neho 
vzrástli iba mierne. Ľudia teraz celkovo opatrnejšie nará-
bajú s peniazmi.

Kde vidíte nové príležitosti pre vašu firmu?
Len v zahraničí. Na Slovensku sme tri veľké stávkové spo-
ločnosti, spolu pokrývame asi 97 percent trhu a  už sa tu 
nedá extenzívne rozvíjať. Významne viac klientov nám už 
doma nepribudne a v digitálnom svete už ani neviete rýchlo 
odskočiť od konkurencie. Ďalšia vec je, že stávková ponuka 
sa pred covidom nafúkla na hranicu rozumného. Vypisova-
la sa povedzme tretia peruánska liga, lebo ju všetky kan-
celárie majú, hoci ju v podstate žiadny tipér nehrá. Tržby 
nám síce rástli, ale to bolo spôsobené tým, že sa ľudia chce-
li baviť. A mohli si to aj dovoliť, keďže sa im zvyšoval prí-
jem, životná úroveň a mali dosť voľného času. V ponuke sa 
však už nevymyslí žiadna veľká nadstavba. Dnes je digitál-
ne stávkovanie veľmi rýchle. Vo futbale tipujete, kto zahrá 
prvý rohový kop, alebo si v tenise môžete staviť, kto získa 
fiftín priamo z podania.

Máte na svoj rast už aj vyhliadnuté konkrétne 
krajiny?
Iba tie v Európe, veľmi lákavý je samozrejme aj trh v USA, 
ale ten si rozdelili veľké nadnárodné spoločnosti a my sme 
oproti nim len malý hráč. Za ostatné tri-štyri roky je Euró-
pa na ceste veľkej liberalizácie, otvorilo sa povedzme tipér-
sky silné Švédsko, kde na stávkový trh vstúpilo a začalo fun-
govať hádam dvesto firiem. My sme vykročenie za hranice 
museli trochu pozdržať. V roku 2016 sa na Slovensku nove-
lizoval zákon o hazarde, vlani prišiel úplne nový zákon, tak-
že nás zamestnávali mnohé projekty súvisiace so zmenami 
v regulácii. V zásade sa dá povedať, že tri roky sme nemohli 
uvádzať žiadne biznisové novinky. Prakticky všetky kapa-
city nám „zhltla“ regulácia. Zaviedol sa napríklad register 
vylúčených osôb, na každého hráča sa musíme dopýtať, či 
môže hrať, či nie je v hmotnej núdzi alebo registrovaný ako 
gambler. Ale celkovo je samozrejme v poriadku, že je stáv-
kový biznis striktne regulovaný, aby nedovoľoval vstúpiť na 
trh rôznym dobrodruhom.

Teraz je aj napriek pandémii vaša expanzia 
aktuálna?
Videli sme dve cesty. Buď formou akvizície, že by sme kú-
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pili stávkovú spoločnosť na inom trhu, alebo pôj-
deme cestou organického rastu cez online tipo-
vanie. Cez internet sa za pomerne lacné peniaze 
viete etablovať na zahraničnom trhu a môžete ho 
aj riadiť z bratislavskej centrály. Lenže je to beh 
na dlhú trať. Významne rýchlejší nábeh má kúpa 
inej spoločnosti, kde však zase býva zložité pre-
pájanie technologických systémov a  firemných 
kultúr. Lenže to sú všetko úvahy z februára.

A dnešná situácia?
Poznáte ten vtip: ak chcete rozosmiať pánaboha, 
porozprávajte mu o svojich plánoch. Zamyslíme 
sa nad tým po pandémii. V biznise som takmer 
tridsať rokov, ale takú situáciu som nezažil. Pred 
nami je múr z hmly a každý len čaká, ako sa po 
uvoľnení opatrení začne správať trh. Našťastie, 
ekonomicky sme silná firma.

Čo pozitívne vám môže táto kríza priniesť?
V  zásade platí, že po prekonaní ťažkých časov 
ľudia ešte viac držia pri sebe, takže po kríze by 
náš tím mohol byť ešte viac zomknutejší. Ostat-
né roky sme mali na Slovensku problém zohnať 
kvalitných ľudí. A nielen tých na žiadané IT po-
zície, ale trh bol natoľko posunutý, že bolo zloži-
té získať ľudí aj na bežné pozície. Je možné, že 
po koronakríze sa uvoľní trh práce, situácia sa 
významne zmení a bude väčší výber. My nemá-
me výrobné linky, nie sme „továreň“ a celé naše 
know-how je v hlavách ľudí. Je to len o tom, čo 
oni dokážu vymyslieť a zrealizovať.

Môže byť koronakríza napríklad prínosná 
v tom, že máte čas vymýšľať nové projekty?
Určite. Otvoril sa priestor, keďže nie je toľko ope-
ratívy a môžeme sa venovať rôznym projektom, 
ktoré sme odkladali a stratégiám, ktoré sme ešte 
nemali celkom domyslené. A viete, čo je zaujíma-
vé? Počas pandémie výrazne stúpla produktivita 
celého IT oddelenia. Aj som sa pýtal nášho tech-
nologického šéfa, ako si to vysvetľuje. Jediné, čo 
nám napadlo, že mladí ľudia nemali kam chodiť. 
Nemohli zájsť na pivo, na výlet, tak sa zavretí 
doma ponorili do roboty. Za ostatné dva mesiace 
nám často chodili hlásenia, že na čom môžu robiť 
ďalej, lebo všetky zadania sú hotové.

Dajú sa predpovedať nejaké technologické 
trendy v stávkovom biznise?
Dnes nevieme, kam sa pohne virtuálna realita, či 
napríklad budete tipovať pohľadom oka cez ne-
jakú šošovku. Začína sa celkovo intenzívne ho-
voriť o biometrii, o odtlačkoch prstov, obrovskou 
témou je umelá inteligencia. Trend je neskutoč-
ne rýchly. Máme vo firme vetvy, v ktorých sa vý-
voj nikdy nekončí. Musíme otestovať každý nový 
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model telefónu, ktorý príde na trh, aby v  našej aplikácii 
všetko hladko fungovalo. My tiež prakticky spĺňame pa-
rametre ako banka. Máme šesťciferné počty klientov, ktorí 
u nás majú účty, musíme zaručovať ich bezpečnosť, ochra-
nu dát, sledovať prípadné pranie špinavých peňazí. Kedysi 
sme mali jeden server, dnes ich máme okolo štyristo, je to 
obrovské datacentrum.

Ako často sa do firmy snažíte získať ľudí z opačnej 
strany? Koľko niekdajších úspešných hráčov 
zamestnávate?
Máme aj takých. Dnes je problém nájsť človeka, ktorý dob-
re porozumie stávkovaniu zvnútra, ako tá naša fabrika 
vlastne funguje. Pri  automobilovom priemysle či banko-
vom sektore máte školy, ktoré mladých na brandžu teore-
ticky pripravia, ale žiadna univerzita pre bookmakerov ne-
existuje. Úspešný hráč však zvyčajne všetky naše systémy 
a pravidlá pochopí rýchlo.

Máte nejaký príbeh, koho ste oslovili, aby prešiel 
k vám?
Je to hádam tri-štyri roky dozadu, keď sme mali jedného 
hráča, ktorý mal na  zápasoch NHL oproti priemeru vy-
sokú percentuálnu úspešnosť v  live stávkach. Vždy tipo-
val iba na to, ktoré mužstvo strelí nasledujúci gól. Systém 
funguje tak, že máme subdodávateľov, ktorí dodávajú on-

M A J ST R I  T I P OV
OTTO BERGER A JEHO SYN ROMAN SÚ UŽ TAKMER 30 ROKOV 

LÍDRAMI SLOVENSKÉHO STÁVKOVANIA.

Niké založili v roku 1991. Prvú kanceláriu otvorili v Bratislave na Mariánskej 
ulici, v ponuke mali 24 zápasov, tikety prijímali ručne. Na začiatku mala 
fi rma sedem spoločníkov, traja sa však v roku 2000 rozhodli odísť a založiť 
si vlastnú sieť. To Niké na čas oslabilo, lebo si rozdelili zamestnancov aj 
pobočky, no opäť sa dokázala stať jednotkou, kým bývalí kolegovia skra-
chovali. Ďalší významný zlom prišiel s nástupom internetu. Digitalizácia rast 
spoločnosti posunula prudko vpred, biznis nedávno rozšírili zo športových 
stávok aj do online kasína. Vlani dosiahli celkové tržby vyše 640 miliónov 
eur, Niké tak patrí medzi sto najväčších fi riem na Slovensku. Zamestnáva 
zhruba tisíc ľudí. Vlastnícky podiel Bergerovcov presahuje polovicu. Roman 
už prebral vedenie spoločnosti, s otcom však pravidelne o biznise hovoria. 
Vlastnia aj denník Šport, sú hlavný sponzor futbalistov Slovana Bratislava či 
basketbalistov Prievidze.

line výsledky z podujatí, či už je to hokejová liga alebo te-
nisový turnaj. Na každom zápase sedí „živý človek“ a v se-
kunde posúva každú informáciu. Ak by sme sa omeškali, 
v live stávkach by nás mohli stávkari dobehnúť. No a tento 
mladý chlapec, mimochodom, študent medicíny, hral iba 
na piatich štadiónoch NHL a nikde inde. A nehral ani za 
veľa peňazí. Za svet sme však nevedeli prísť na to, čo je za 
jeho úspechom. Tak som sa s ním spojil, či nám to nemôže 
prezradiť, že by som mu aj ponúkol prácu, lebo z takýchto 
ľudí sú najlepší ochrancovia systému. On prišiel na to, že 
na piatich štadiónoch klubov NHL sú na internete online 
kamery, ktoré priamo snímajú televízne kocky nad ľadovou 
plochou, tie okamžite signalizujú gól a dátový tok z  tých 
kamier bol rýchlejší, ako naše prepojenie. Bol možno o se-
kundu rýchlejší, ale aj to stačilo. Prácu však napokon u nás 
neprijal, chcel sa venovať lekárskej profesii.

Sledujete, ako krízu zvládajú stávkové spoločnosti 
v zahraničí?
Kríza našťastie zatiaľ nie je dlhá. Je samozrejme otázka, 
koľko potrvá, kým sa naštartujú všetky športy. Dva-tri me-
siace výpadku však musí prežiť každá stávková spoločnosť. 
Všetky by mali mať v banke zásoby cashu a zdroje pre prí-
pad prehry. Spomínam si, ešte to bolo v korunách, ale je-
den týždeň sme prehrali trojnásobok vkladov, prijali sme 
tuším desať miliónov a vyplatili 30 miliónov. A je smrteľný 
hriech, ak kancelária výhru nevyplatí. To je strata dôvery 
- a  koniec. Dnes je skôr vážnejšia otázka, ako niektorým 
kanceláriám môže ublížiť, keď po pandémii trebárs kles-
ne počet tipujúcich o desať percent. Karty sa v tomto sme-
re však budú rozdávať asi až na jeseň, až vtedy to budeme 
môcť vyhodnocovať.

Nikdy ste s otcom nerozmýšľali, že okrem 
stávkovania si v biznise urobíte nejakú väčšiu 
odbočku aj do iných oblastí?
V 90. rokoch sme skúšali podnikať aj s cestovnou kance-
láriou, mali sme lekáreň alebo sme uvažovali, že sa bude-
me venovať biznisu s nehnuteľnosťami. Všetko sme dali bo-
kom, lebo sme si uvedomili, že najlepšie je sústrediť sa iba 
na jednu vec, ktorej ozaj rozumieme. Tento náš biznis je 
veľmi dynamický a zábavný. Zvyknem hovoriť, že my hrá-
me akoby proti celému Slovensku a tiež si užívam porcie 
adrenalínu, ako naši tipéri.

Máte súrodencov?
Nie, som jedináčik. A nemám ani vlastné deti.

Rozmýšľate niekedy nad nástupníctvom vo firme?
Neriešim to. Vtedy by mi totiž začalo behať po rozume, že 
som už starý, a  to si zatiaľ nepripúšťam. Môj otec má 81 
rokov a stále má sny a ciele, čo ho udržiava mladým. Stá-
le vraví, toto by sme ešte mohli, vyskúšajme tamto. Jeho 
aj mňa drží práca v tempe. Otec vo firme už samozrejme 
netrávi toľko času, ale denne sme v spojení a večer mu as-
poň na desať minút zavolám, aby som mu referoval, čo je 
nové. FO
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Nenapadlo vám, že by ste si peniaze mohli viac užiť 
mimo práce?
Ja si to užívam takto. V nejakom veku si človek uvedomí, že 
má len jeden žalúdok, nepotrebuje desať oblekov, štyri autá 
a keď už, jachtu si je lepšie len prenajať. Jasné, peniaze sú 
dôležité, ale ja nerobím pre vidinu peňazí a čoraz silnejšie 
si napríklad aj uvedomujem, aká dôležitá je filantropia. Ani 
špičkový tenista nemyslí na „prize money“, ale na to, aby 
zvíťazil vo Wimbledone. S víťazstvom potom prídu aj tie fi-
nancie. Kľúčové je robiť s radosťou, zlepšovať sa a niečo bu-
dovať. V tom som našiel svoju hlavnú náplň.

Čo vás okrem biznisu baví?
Mám doma obrovskú knižnicu, stovky zväzkov, ale pravdu-
povediac, k čítaniu kníh sa v posledných rokoch veľmi ne-
dostanem. Moje celoživotné hoby sú vlčiaky. Mal som ich 
šesť, pred pol rokom mi zahynul posledný a teraz si plánu-
jem kúpiť ďalšieho. Sú to veľmi pracovité psy, vždy som si 
každého sám perfektne vycvičil. Ráno vás vytiahnu z  po-
stele, musíte s nimi zájsť do lesa a je to super štart do dňa 
aj psychohygiena. Tiež som rád cestoval, najmä medzi tri-
dsiatkou a štyridsiatkou, videl som kus sveta, ale dnes som 
už pohodlnejší.

Ste spoluzakladatelia, otec a syn, spolu vlastníte 

vo firme väčšinový podiel. Máte nejakú radu, ako 
v rodine zvládnuť spoločné podnikanie?
Začnem trochu inak. Myslím, že rodinný backround a silná 
lojalita sa dostali do DNA Niké už pri jej zrode. Je dôleži-
té spomenúť, že máme aj ďalších dvoch spoločníkov, dodnes 
je s nami ďalší zakladateľ firmy Róbert Mardiak a manžel-
ka štvrtého, bohužiaľ, už zosnulého partnera Janka Borutu. 
Úspech  firmy a  to, že medzi akcionármi vládne súdržnosť 
a dôvera, je aj ich zásluha. Čo sa nám s otcom osvedčilo, je 
schopnosť počúvať sa. Vypočuť si jeden druhého, mať trpez-
livosť a  snažiť sa navzájom pochopiť. Aj keď sme mali roz-
dielne názory, dokázali sme o nich hodiny debatovať a vždy 
sa dohodnúť, nič nebolo direktívne. Najmä pri plánoch do 
budúcnosti však nikto nevie vopred povedať, ktorá je tá 
správna cesta. Takže druhá rada znie: nikdy neriešte prehry. 
Ak presadíte svoj názor, firma sa niekde vyberie, ale ukáže 
sa, že stratégia nie je úspešná, tak potom nesmie zaznieť vý-
čitka: vidíš, ja som ti hovoril... To je slepá ulička.

O čom ste sa s otcom dlho doťahovali?
Napríklad v 90. rokoch sme veľa debatovali, či budeme pre-
vádzkovať aj stieracie žreby. Ja som protestoval, že k špor-
tovému tipovaniu sa vôbec nehodia, ale otec si myslel opak. 
Mal pravdu. Dodnes sú pre nás žreby zaujímavý produkt. 
A tie neúspešné prípady... (usmeje sa) Na tie sa zabúda. 
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Martina Jurinová Foto: Miro Nôta

Firmu zameranú na svetelnú techniku, projektovanie, svetelno-technické, energetické 
a bezpečnostné audity zakladali bratia Kačíkovci už ako 18-roční. Súčasťou ich maturitnej 

práce na elektrotechnickej priemyslovke bola štúdia stavu verejného osvetlenia, z ktorej sa na 
Slovensku čerpá dodnes.

Porozumieť svetlu

RODINNÉ FIRMY    LIGHTECH

Málokedy sa stane, že 
dieťa už na základnej škole vie, čomu 
by sa chcelo v  budúcnosti venovať. 
V  prípade bratov Eduarda a  Richarda 
Kačíkovcov to tak bolo. Už ako 12-roč-
ní sa zaujímali o  svetlá, žiarovky, vý-

bojky a sledovali, či a ako svietia svetlá 
na ich sídlisku v Petržalke. Ako 15-roč-
ní už pracovali ako brigádnici pre Sie-
mens a  vo veľmi mladom veku mana-
žovali desiatky robotníkov pri údržbe 
a  rekonštrukcii verejného osvetlenia 
v Bratislave.

Po elektrotechnickej priemyslovke 
bola preto ich cesta jasná – bratia dvoj-
čatá si to namierili na Fakultu elek-
trotechniky a  informatiky Slovenskej 
technickej univerzity v  Bratislave. Na 

skúškach počas vysokej školy dokon-
ca občas zaskakovali jeden za druhého. 
„Nestíhali sme, v tom čase sme rozbie-
hali firmu a tak sme vlastne študovali 
popri práci,“ hovorí s  úsmevom Edu-
ard Kačík.

Dnes sa v rámci rodinnej spoločnos-
ti Lightech venujú projektovaniu, súd-
noznalectvu a auditom v oblasti svetel-
nej techniky, energetiky a bezpečnosti 
na cestách. Eduard je tiež podpred-
sedom Slovenskej svetelno-technic-

M
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kej spoločnosti a  venujú sa napríklad 
aj vzdelávaniu ľudí v  oblasti svetelnej 
techniky a  osvetľovaniu. Na nedosta-
tok práce sa nesťažujú, ani koronakrí-
za ich príliš nezabrzdila. Skôr naopak, 
umožnila im čiastočne dobehnúť za-
meškané.

„Korona nám pomohla dobehnúť 
sklz v  práci, z  trojmesačného nestí-
hania sme sa posunuli k mesačnému,“ 
smeje sa Eduard Kačík, keď nás spolu 
s bratom víta v kancelárii. Len nedáv-
no sa firma presťahovala do vlastných 
priestorov na Zlatých pieskoch a  bra-
tom k  manažovaniu firmy a  samotnej 
práci vo firme najnovšie pribudla aj 
starosť o budovu a ich nájomníkov.

Hneď na úvod stretnutia nás vyve-
die z omylu, že by sa ich firma zaobe-
rala primárne montážou osvetlenia. 
„Osvetlenie realizujeme, ale v  prvom 
rade sme projektanti, súdni znalci, 
energetickí audítori. Okrem sedenia za 
stolom veľa času trávime vonku, robí-
me napríklad aj nočné merania. Pravda 
je, že projekty sa dajú robiť z ktorého-
koľvek miesta na svete, ale na to, aby 
boli skutočne užitočné a  vyhovovali 
potrebám daných miest, je potrebné 
všetko si overiť priamo v  teréne,“ vy-
svetľuje Eduard Kačík.

V roku 2019 ich firma dosiahla obrat 
2,4 milióna eur a vykázala čistý zisk vo 
výške 80-tisíc eur. Aktuálne zamestná-
vajú 28 ľudí a  s  ďalšími spolupracujú 
externou formou, často sú to živnost-
níci, ktorí im pomáhajú s realizáciami 
v rôznych regiónoch.

Ako vysvetľuje Eduard, zhruba 40 
percent ich práce spadá pod verejný 
sektor, zvyšok tvoria súkromní klien-

ti. K ich referenciám sa radí napríklad 
osvetlenie Štrbského plesa, zjazdovky 
v Poľsku, ktoré realizovali pre spoloč-
nosť TMR, ale aj návrhy a  realizácie 
verejného osvetlenia mnohých sloven-
ských miest a obcí, sakrálnych stavieb, 
športovísk či súkromných domov a zá-
hrad.

Čo je teda podstatou ich práce? „Na-
vrhujeme opatrenia z hľadiska svetel-
no-technického, energetického aj bez-
pečnostného. Čo dáme na papier, to sa 
dostane do reality v  tom lepšom prí-
pade hneď, čo platí zväčša u  súkrom-
ných investorov, a v tom horšom mož-
no o päť rokov. Ale to, čo navrhujeme 
bude slúžiť 20 - 30 rokov, niekedy aj 
dlhšie,“ hovorí Eduard Kačík. Dlhšia 
doba aplikácie nimi navrhnutých rie-
šení zväčša platí pre verejný sektor, 
ktorý ešte stále má čo doháňať v oblas-
ti verejného osvetlenia a s ním súvisia-
cich riešení.

A  keďže všetci aktuálne uvažujú 
o tom, čo spôsobí kríza v ich odboroch, 
aj Kačíkovci ponúkajú svoj pohľad. Si-
tuácia spôsobená bojom proti šíreniu 
pandémie nového koronavírusu podľa 
nich predstavuje veľkú šancu na vyu-
žitie nových technológií nielen v  ob-
lasti svetlotechniky, ale aj dezinfek-
cie priestorov, predmetov a  povrchov 
s  pomocou UVC žiarenia, dátového 
prenosu pomocou svetla a akcelerácie 
zavedenia nových štandardov do ob-
lasti svetelnej techniky či elektroener-
getiky. „Možno to niekoho nahnevá, 
ale väčšinou všetky vylepšenia v tech-
nologickej oblasti štartujú krízy, takže 
my sme na zmeny v  spoločnosti dlho 
čakali,“ dopĺňa Richard Kačík.

V PRÁCI OD PÄTNÁSTICH
Keďže už v  mladom veku začali bri-
gádovať v  oblasti rekonštrukcie ve-
rejného osvetlenia v  Bratislave, ako 
18-roční už boli bratia Kačíkovci zre-
lí na založenie vlastnej firmy. K tomu 
im dopomohla aj skúsenosť s účasťou 
na projekte mimovládnej organizácie 
Junior Achievement. V rámci jedného 
z  jej programov boli bratia súčasťou 
študentského tímu, ktorý simuloval 
vedenie súkromnej akciovej spoloč-
nosti.

„Žiaci si naštudovali, ako funguje 
firma, naučili sa potrebnú teóriu a  tú 
mali realizovať v praxi. Robili sme re-
álnu podnikateľskú činnosť, vyrábali 
produkty. My sme napríklad vyrábali 
a  predávali tričká. Bolo to veľmi uži-
točné, pretože ako mladí ľudia sme 
si mohli vyskúšať, ako sa podniká, čo 
všetko za tým je, ako treba riadiť ľudí, 
ako funguje výrobný proces, predaj,“ 
spomína Richard Kačík.

S teóriou o podnikaní, skúsenosťami 
z tohto programu, ako aj reálnou spo-
luprácou v  oblasti verejného osvet-
lenia v  Bratislave, ako 18-roční Kačí-
kovci neváhali a založili vlastnú firmu. 
Keďže osvetlenie na uliciach, v  par-
koch a  na budovách bolo ich vášňou 
už od čias základnej školy, dokázali 
o ňom v hlavnom meste nazbierať viac 
dát ako mesto samotné. „Venovali sme 
sa tomu asi od 12 rokov, bola to naša 
dlhodobá záľuba, ktorej sme sa veno-
vali naozaj intenzívne. Urobili sme si 
súpis materiálu, majetku mesta v  ob-
lasti verejného osvetlenia,“ vysvetľuje 
Eduard. Z vlastnej iniciatívy často na-
hlasovali mestu, kde aké svetlo je po-



Najlepší z rebríčka Forbes 30 POD 30 zo Slovenska, Česka 
a Maďarska, hviezdy startupového sveta, inšpiratívne 
rozhovory a stretnutia, ktoré môžu zmeniť váš biznis. Už 
v septembri na 7. ročníku najväčšieho československého 
festivalu mladej energie, inšpirácie a svetových nápadov.
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trebné vymeniť a  skupiny ľudí, ktorí 
vymieňali svietidlá či natierali stožia-
re, vlastne Kačíkovci manažovali. „Išlo 
nám o to, aby sa Bratislava rozsvietila.“

Ako praví nadšenci, venovali sa aj 
zberateľskej činnosti a vybudovali jed-
nu z  najväčších zbierok svetelných 
zdrojov a starých svietidiel. Prispeli aj 
k vydaniu knihy, ktorá hovorí o histó-
rii osvetlenia v Bratislave.

Od spolupráce so Siemensom a ďal-
šími dodávateľskými firmami sa po-

stupne posunuli do projekčnej činnos-
ti, keďže v  90. rokoch a  neskôr bolo 
potrebné dobre nastaviť projekty ve-
rejného osvetlenia v súlade s normami 
a konkrétnymi potrebami samospráv.

„Odvtedy projektujeme rekonštruk-
cie osvetlení, smart-technológií v uli-
ciach od kamier cez monitoring do-
pravy, sledovanie intenzity dopravy, 
riadenie osvetlenia. Už pred 20 rokmi 
sme naprojektovali osvetlenia, ktoré 
sa v niektorých prípadoch iba dnes za-
čínajú dostávať do praxe,“ hovorí Edu-
ard Kačík.

A že je čo doháňať, ukazujú aj čísla, 
ktoré tiež spracovali Kačíkovci. Ešte 
počas strednej školy sa vo svojej záve-
rečnej maturitnej práci venovali téme 

rekonštrukcie verejného osvetlenia 
Slovenskej republiky. Išlo o 200-stra-
nový materiál, z  ktorého sa ešte aj 
dnes čerpá a na základe ktorého sa na-
príklad zabezpečovalo aj financova-
nie rekonštrukcií verejného osvetlenia 
v  prvom aj v  druhom programovom 
období z  európskych štrukturálnych 
fondov či z Nórskeho finančného me-
chanizmu s  cieľom minimalizovať in-
vestičný dlh krajiny v tejto oblasti.

Tejto téme sa venovali intenzívne 

aj počas vysokej školy. „Prešli sme si 
takmer všetky mestá a  obce, urobili 
audity, dáta zovšeobecnili a  stanovili, 
respektíve odhadli investičný dlh Slo-
venska v  oblasti infraštruktúry verej-
ného osvetlenia krajiny a identifikova-
li sme ciele, kam by sa to malo dostať 
za 5 - 10 rokov,“ hovorí Eduard Kačík.

Investičný dlh v  tejto oblasti bol 
podľa neho na základe dostupných po-
znatkov v  roku 1990 na úrovni okolo 
1,2 miliardy eur. „To znamená infraš-
truktúra, káble, rozvody, celá energe-
tická sieť. Bohužiaľ, zásadné investície 
medzičasom nepriniesla ani privatizá-
cia energetických podnikov a dnes sme 
už na úrovni investičného dlhu odha-
dom okolo 3 - 4 miliárd eur,“ dodáva.

Dobrý projekt v oblasti osvetlenia je 
pritom oveľa viac, ako len inštalovanie 
samotného svietidla. „Svetlo ani zďale-
ka nie je len lampa, toto je multiodbo-
rová záležitosť. Musíme byť architekti, 
lekári, psychológovia, umelci, fyzici, 
stavbári, fotografi. Či už ide o štadión, 
ulicu alebo námestie, domácnosti ale-
bo kancelárie, to všetko má svojich 
užívateľov a my musíme návrh pripra-
viť tak, aby zodpovedal potrebám ľudí 
v danom priestore. Musíme tiež byť aj 

energetici, aby sme navrhnutými rie-
šeniami nespotrebovali viac energie, 
ako je nutné. Dnes sa k tomu pridalo aj 
softvérové inžinierstvo, musíme ovlá-
dať aj dátovú bezpečnosť, rozumieť 
princípom v  oblasti programovania,“ 
vysvetľuje Eduard Kačík.

Na trhu sú podľa neho aj spoločnos-
ti, ktoré robia takéto návrhy zadarmo 
a  ich primárnym cieľom je predávať 
svietidlá.

„Tieto firmy majú niečo na sklade 
a chcú sa toho zbaviť. To nie je veľmi 
čistá hra. A  bohužiaľ zákazník, či už 
je to verejná správa, súkromná osoba 
alebo developer, niekedy ani nevie, čo 
chce, respektíve čo presne potrebu-
je. Aj to je dôvod, prečo sa okrem na-

 „Keď sa bavíme o verejnom osvetlení, hovoríme o 
nosičoch všetkých možných technológií. Vieme s ich 

pomocou merať, riadiť, monitorovať ovzdušie, priniesť 
úspory v spotrebe energií.“
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šej bežnej práce snažíme ľudí v týchto 
oblastiach aj vzdelávať, aby svetlu viac 
rozumeli a  dokázali definovať svoje 
potreby,“ dodáva.

BUDÚCNOSŤ OSVETLENIA
Už roky existujú štúdie a návrhy, kto-
ré mestám umožňujú vylepšiť svoje 
samosprávy s mnohými benefitmi pre 
svojich obyvateľov. Vďaka rekonštruk-
ciám napríklad dokážu budovať osvet-

lenie s  elektronabíjacími stanicami, 
kamerami na monitoring dopravy či 
pohybu ľudí. A  vďaka už existujúcim 
technológiám sa dá s  osvetlením do-
siahnuť ešte oveľa viac.

„Už 7-8 rokov tu máme dobu 
LED-kovú, teraz nastupuje doba in-
formatická. Vďaka dostupným techno-
lógiám dokážeme veľa vecí zlúčiť. Keď 
sa bavíme o verejnom osvetlení, neho-
voríme len o osvetlení, ale o nosičoch 

Rodinná záležitosť
Kačíkovci sú presvedčení, že 
rodinné fi rmy sú základným 
pilierom ekonomiky. „Keď 
niečo robíte ako rodinná fi rma, 
má to inú hodnotu, ako keď 
pracujete v korporácii. Aj keď 
sa členovia rodiny niekedy 
hádajú a občas na seba kričia, 
ich hlavným cieľom za každých 
okolností je prežiť, prekonať 
aj tú najťažšiu krízu,“ myslí si 
Eduard Kačík (vľavo).

všetkých možných technológií, na-
pájacích bodoch pre akékoľvek mož-
né technológie. Vieme s ich pomocou 
merať, riadiť, monitorovať ovzdušie 
a  zároveň priniesť úspory v  spotrebe 
energií,“ hovorí Eduard Kačík.

Kačíkovci však okrem miest a  obcí 
spolupracujú aj so súkromnými in-
vestormi, riešia zadania pre priemy-
selné podniky, haly a administratívne 
budovy, či už v  oblasti projekcie, ale 
aj v oblasti realizácie. „Baví nás vytvá-
rať osvetlenie kancelárskych priesto-
rov tak, aby bolo osvetlenie kancelárií 
urobené tak, že je pre všetkých užíva-
teľov týchto priestorov prirodzené – 
ide o takzvaný human-centric lighting 
prístup,“ hovorí Richard Kačík.

SVETLOM PROTI VÍRUSOM
Ako dodáva, práve prežívame ďal-
ší inovačný zlom, ktorým je zavádza-
nie UVC technológií do štandardné-
ho osvetlenia. A Lightech sa tiež snaží 
túto novinku zakomponovať do svo-
jich projektov. O čo ide? UVC je ultra-
fialové žiarenie, ktoré má dezinfekčné 
účinky. Jeho využite môže urýchliť sú-
časná globálna skúsenosť so šírením 
nákazy nového koronavírusu. UVC 
žiarenie sa dá využiť na dezinfekciu 
povrchov, priestorov či ovzdušia. Ka-
číkovci už teraz vytvárajú vývojové 
projekty v  oblasti školstva, nasadenia 
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Vy-
tvorenie 
holdingovej štruktúry je koncept 
OECD, ktorý prináša slovenským 
majiteľom firiem, daňovú výnimku 
z výnosu z neskoršieho predaja 
spoločnosti.

Slovenský podnikateľ, ktorý  
vlastní firmu ako fyzická osoba 
priamo, potrebuje vytvoriť  
holding tak, že dcérska prevádzko-
vá spoločnosť prejde do vlastníctva 
materskej spoločnosti so sídlom  
v SR. Ak bude táto holdingová  
spoločnosť mať aspoň 10%  
majetkový podiel na prevádzkovej 
spoločnosti nepretržite aspoň dva 
roky, pri predaji svojej majetkovej 
účasti po tejto dobe bude výnos  
z predaja oslobodený od dane  
z príjmov. Obe spoločnosti,  
holdingová aj dcérska, musia  
mať zodpovedajúcu technickú  
a personálnu infraštruktúru.

Holdingová výnimka je bezpečné 
a legálne riešenie pre slovenských 
vlastníkov. Slovenský investor 
sa teda nemusí schovávať za 
off-shore štruktúru. Dnes aj tak 
platia pravidlá o automatickej 
výmene informácií s pravidelným 
reportovaním zostatku a príjmov 
na tzv. nerezidentskom bankovom 
účte. Tie sú prístupné Finančnému 
riaditeľstvu, ktoré si predvoláva 
disponentov na podanie vysvetle-
nia. Problémom býva aj obhajoba 

toho, že miesto riadenia off-shore 
spoločnosti je naozaj v jej teritóriu. 

Navyše, slovenský investor bude 
mať vždy ťažkosti previesť  
peňažné prostriedky  
zo zahraničných účtov  
na Slovensko, kde podliehajú 
ohlasovacej povinnosti  
tuzemských bánk v rámci 
AML pravidiel.

Netrpezliví vlastníci sa po  
predaji môžu dostať k peniazom 

cez pôžičkové programy alebo 
firemné reinvestície. Trpezlivým  
investorom bude vyplatená divi-
denda s časovým posunom o rok 
neskôr, z ktorej im ako fyzickým 
osobám bude zrazená iba 7% daň, 
pričom zdravotné odvody sa tu 
neuplatňujú. Pri prevode majetko-
vej účasti na holding sa uplatňuje 
metodika “transfer pricingu”,  
no existujú aj ďalšie riešenia,  
ktoré sa s investormi dajú prejsť  
na osobnej konzultácií.

Legate

Ako advokát radí klientom  
už 20 rokov. Pôsobil v americkej 

právnej kancelárií pri privatizáciách 
najväčších slovenských spoločností. 

Kancelária LEGATE je ocenená  
v zahraničných rankingoch ratingovej 
agentúry Legal500 pre oblasti Fúzie  

a akvizície, Energetika a projekty, 
Spory a nehnuteľnosti.

JUDR. PETER VRÁBEL
MANAGING PARTNER ADVOKÁTSKEJ 

KANCELÁRIE LEGATE, s.r.o.

AdVoice_Legate_tlacove_127x265_jun.indd   1AdVoice Legate tlacove 127x265 jun indd 1 01/06/2020   12:1701/06/2020 12:17

svietidiel s využitím UVC žiarenia do 
škôl a škôlok, ktoré vnímame ako cit-
livé na dezinfekciu a  kvalitné osvet-
lenie, a chcú sa zamerať aj na veľkých 
developerov, ktorí poskytujú priestory 
pre maloobchod či kancelárie na vyš-
šej úrovni.

„Každá zmena prináša nové náro-
ky na nové riešenia. V  tomto prípade 
sú to nároky na dezinfekciu, kvalitu 
vnútorného prostredia. Tieto riešenia 
budú čoskoro po technologickej strán-
ke pripravené,“ hovorí Eduard Kačík.

Ako dopĺňa Richard, kríza je tiež 
príležitosťou na zvýšenie kvality 
osvetlenia s použitím takzvaných bio-
dynamických svietidiel, to znamená 
osvetlenia, ktoré podporuje biodyna-
miku hormonálneho správania sa člo-
veka počas dňa – pomáha zvýšiť bde-
losť počas dňa, človeku dodáva dobrý 
pocit v priestore, prináša vyššiu efek-
tivitu práce.

Ďalšou veľkou témou v oblasti vyu-
žitia svetla je napríklad prenos dát cez 
osvetlenie, toto riešenie je známe ako 
Li-Fi. Podľa Eduarda Kačíka ide o vyš-
šiu úroveň aplikácie osvetlenia do dá-
tovej infraštruktúry. „Ak by sme si na-
príklad v  tejto budove spočítali wi-fi, 
máme ich 27. A  to nehovorím o  IoT 
technológii, kde si každé zariadenie 
vytvára vlastnú sieť. Čoskoro budeme 
zavalení elektromagnetickým smo-
gom a  v  budúcnosti bude nevyhnut-
né vytváranie akýchsi čistých zón bez 
wi-fi. Dáta sa dajú prenášať aj svetlom, 
táto technológia je známa od začiatku 
používania LED svietidiel a takýto dá-
tový prenos je aj mnohonásobne rých-
lejší a bezpečnejší,“ vysvetľuje.

Takéto riešenia sa dajú z kancelárie 
preniesť aj na ulicu, tak, že pouličné 
svietidlá de facto vytvoria dátovú sieť 
pre autonómne vozidlá. To, čo bude 
o 10 či 20 rokov v oblasti svetla a sú-
visiacich technológií, je tak vlastne už 
dávno známe. „Možno už ani nebude-
me musieť svietiť svetlom, lebo bude-
me mať okuliare, ktoré nám niektoré 
vlnové dĺžky znásobia a dokážeme tak 
vytvoriť vysoké energetické úspory. To 
budú témy, ktoré budeme riešiť o naj-
bližších 5 - 10 rokov a o tých 10 rokov 
už budú konkrétne riešenia v  infraš-
truktúre,“ myslí si Eduard Kačík. 
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Peter Matyšák
ZAKLADATEĽ, VÍNO MATYŠÁK
Matyšákovci

1. Hotel a gastronomickú 
časť podniku sme riešili 

výpoveďami s odstupným. Nie-
koľko pracovníkov však muselo 
zostať – minimálne ako 24-ho-
dinový dozor, najmä v hoteli. 
Čiže výdavky pri nulovej tržbe, 
to sa rovná čistej strate. Krí-
za prišla v období fľašovania 
ročníka 2019. Preto z vinár-
stva sme výpovede nedávali. 
Pre ľudí sme prácu mali, ale 
tržby vo veľkoobchode klesli 
na nulu a v reťazcoch o 60 per-
cent, tržby vo vinotékach boli 
v marci 50-percentné, v apríli 
zhruba 75-percentné. Celkový 
predpokladaný výpadok na 
tržbách s prognózou minimál-
ne na máj, jún, júl bude okolo 
milión a pol eur. Samozrejme, 
o určitý objem klesnú aj nákla-
dy, ale strata bude nad milión. 
Pracujeme na oživení predaja, 
exportu, na trh chceme dať 
nové produkty. Otvárame novú 
vinotéku v Galérii Tesco v Petr-
žalke a na pláne sú tento rok aj 
ďalšie dve.

2. Ekonomický dosah bude 
veľmi negatívny, môj od-

had je, že pomocou úveru mô-
žeme byť v kondícii spred krízy 
o 3 – 4 roky.

3. V čase krízy treba inves-
tovať, samozrejme, po-

mocou úveru. Naše investície 
budú smerovať do obchodu, 
ale tiež na výrobu nových pro-
duktov aj do výroby samotnej. 
Intenzívne pracujeme v oblasti 
marketingu, rozšírili sme roz-
voz, e-shop. Odkedy sa dá, ro-
bíme kontraktačné degustácie 
aj pre privátnu klientelu. Môj 
sen, že to niekedy pôjde čias-
točne zotrvačnosťou, sa roz-
plynul. Čaká nás ešte tvrdšia 
práca ako v predchádzajúcich 
rokoch.

Anketa

RODINA 
V KRÍZE

Ako na rodinné fi rmy dopadla pandémia 
nového koronavírusu? Mnohé boli nútené 
dávať svojim zamestnancom výpovede, 

spamätávať sa zo škôd môžu aj roky. 
Zástupcov rodinných fi riem sme sa v ankete 

spýtali, aký vplyv mali na ich podnikanie 
reštrikcie súvisiace s bojom proti Covid-19. 

Položili sme im tieto tri otázky:

Michal Adamča
SPOLUMAJITEĽ, ADA GROUP
Adamčovci

1. Naša rodinná skupina Ada 
Group, ktorá zastrešuje aj 

odpadový biznis v rámci spo-
ločnosti Ada Waste, prijala ih-
neď na začiatku prísne bezpeč-
nostné opatrenia proti šíreniu 
koronavírusu. Chvalabohu naše 
odpadové podnikanie nepocí-
tilo poklesy, keďže recyklova-
nie je kolobeh, ktorý pokračuje 
neprestajne aj v čase pandé-
mie. Asi nám pomohlo aj to, že 
recyklujeme viac druhov dru-
hotných odpadov, ktoré nám 
pomáhajú vykrývať prípadné 
iné poklesy. Zaznamenali sme 
napríklad vyšší výskyt papiera, 
keďže potraviny, do ktorých sa 
balia výrobky, aktuálne „šliapu 
naplno“.

2. Náš nový biznis s ces-
tovným ruchom pod 

hlavičkou Ada Resorts (v rámci 
ktorej poskytuje ubytovanie 
v Nízkych aj vo Vysokých Tat-
rách a na Orave, pozn. red.) bo-
hužiaľ počas pandémie stíchol, 
ale očakávame nárasty predaja, 
keďže slovenské destinácie 
budú veľmi žiadané.

3. Očakávame výsledky 
stabilné, akurát máme 

mierne obavy, aby sa dobre da-
rilo aj našim zahraničným od-
berateľom a aby bola platobná 
disciplína nakoniec v poriadku.
Dlhodobo pracujeme na mar-
ketingovej stratégii našej sku-
piny.

 1. 

 2. 

 3. 

Ako ovplyvnila vaše podnikanie kríza 
a opatrenia prijaté v súvislosti s bojom 
proti šíreniu pandémie?

Dokážete odhadnúť, aký ekonomický 
dosah na vaše podnikanie táto situácia 
bude mať?

Čo nové ste zaviedli v tomto období vo fi rme 
a ktoré zlepšenia prípadne plánujete využívať 
a ďalej rozvíjať aj keď sa obmedzenia skončia?
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Pavol Konštiak
ZAKLADATEĽ, KON-RAD
Konštiakovci

1. Kríza prišla rýchlo a ne-
čakane. V Bratislave sme 

dominantná firma v gastro-
nómii a tak nám výkony klesli 
o 70 percent. Na jednej strane 
nemáme čo dať našim 210 ľu-
dom robiť, na druhej strane ich 
platiť musíme. Zároveň, nik 
vám nedodá tovar, keď nemáte 
zaplatené faktúry, a tovaru, 
ktorý máte na sklade, sa končia 
záruky. Za 30 rokov podnikania 
som takúto situáciu ešte neza-
žil, ale verím, že ju prežijeme. 
Pomoc od štátu, ktorému 30 
rokov platím dane, je smiešna!

2. Ekonomický dosah tejto 
situácie na naše podni-

kanie je značný. Firemné ná-
klady a aspoň základné mzdy 
treba platiť, vrátane DPH a od-
vodov, kým výnos nám spadol 
o 70 percent. To sa dlho vydr-
žať nedá. Horšie je, že gastro-
nómia a hotely za zatvorenými 
hranicami, čiže bez turistov, sa 
budú veľmi dlho rozbiehať.

3. Okamžite sme zavied-
li dodávku potravín do 

domácností s bezplatným do-
vozom tovaru od 50 eur s DPH. 
Časť pracovníkov sme požičali 
na prácu mimo firmy, ale aj 
tak je to neriešiteľná situácia. 
Celá ekonomika sa nespamätá 
do konca roka a odhadovaný 
pokles HDP o 10 percent sa mi 
zdá primalý.

Beata Altansukh
CEO, MUZIKER
Karlikovci

1. Najzásadnejšie nás ovplyv-
nilo zavretie našich malo-

obchodných prevádzok, ktoré 
sa nachádzajú prevažne v ná-
kupných centrách. Z jedného 
dňa na druhý sme prišli o znač-
ný podiel našich príjmov. Mu-
seli sme vymyslieť novú straté-
giu a komunikáciu pre e-shop, 
ktorými sme chceli aspoň čias-
točne eliminovať stratu z malo-
obchodného predaja. K pre-
púšťaniu zamestnancov sme sa 
neuchýlili, naopak, považujeme 
ich za svoju devízu a ceníme si 
ich lojalitu. Všetci pracovníci, 
ktorí mohli, zostali pracovať 
z domu, a pre všetkých, ktorí 
museli chodiť do práce, sme sa 
snažili vytvoriť bezpečné pra-
covné prostredie.

2. Niektorí virológovia 
hovoria, že na jeseň sa 

môže objaviť druhá vlna víru-
su, preto je predčasné hodnotiť 
ekonomické vplyvy na našu 
firmu. Dosahy by som rozdelila 
na primárne a sekundárne. Me-
dzi primárne počítam okamžité 
výpadky príjmov pri zachova-
ní takmer všetkých nákladov 
počas karanténneho obdobia, 
medzi tie sekundárne zníženie 
kúpyschopnosti obyvateľstva 
v dôsledku možnej ekonomic-
kej krízy, ktorá môže negatívne 
ovplyvniť naše podnikanie.

3. Zmenili sme komuniká-
ciu s klientom, hľadali 

sme možnosti, ako klientom 
uľahčiť dostupnosť našich to-
varov a služieb, či už v podobe 
doručenia priamo domov za-
darmo, bezkontaktnými plat-
bami alebo rozšírením podpory 
nášho zákazníckeho servisu. 
Práca z domu nás všetkých 
prekvapila a je to niečo, na čom 
by sme chceli ako moderná fir-
ma popracovať.

Ladislav Ambrovics
SPOLUMAJITEĽ MINIT SLOVAKIA
Ambrovicsovci

1. Zrealizovali sme opatrenia 
na bezpečný chod spoloč-

nosti a poskytnutie podpory 
franchise partnerom. Minima-
lizovali sme externé návštevy, 
veľkú časť administratívy sme 
riešili cez home office. Výrobu 
sme preorganizovali do dvoch 
izolovaných skupín. Znižova-
nie stavu zamestnancov sme 
nezvažovali, ľudský kapitál je 
pre nás ten najcennejší. Prijali 
sme opatrenia, ako presunúť 
plánované výdavky na neskôr, 
no kľúčové investície z pohľadu 
dlhodobého rastu spoločnosti 
sme neodložili.

2. Po počiatočnom prud-
kom náraste dopytu 

nastal v strede marca pokles. 
To sa odrazilo aj na množstve 
dodávaného tovaru. Za krátky 
čas ale predpokladáme návrat 
do stavu pred pandémiou, aj 
keď očakávame, že naše preda-
je budú poznačené tým, že ešte 
nebudú plne fungovať školy, 
školské jedálne a čakáme aj na 
postupný rozbeh gastronomic-
kých zariadení a oživenie živo-
ta na autobusových a vlakových 
zastávkach či v nemocniciach, 
kde máme prevádzky.

3. Viac vnímame, že ľudia 
uprednostňujú donášku 

tovaru. Tržby z online predaja 
medziročne rastú, menia sa ná-
kupné trendy novej generácie 
zákazníkov. Riešime aj online 
komunikáciu z pohľadu vytvo-
renia komunikačného kanála 
so spotrebiteľmi s využitím so-
ciálnych sietí, s našimi zamest-
nancami (online stretnutia) aj 
obchodnými partnermi. Spus-
tili sme pilotný projekt do-
náškovej služby a pracujeme na 
online riešeniach s možnosťou 
využitia služby vyzdvihnutia 
online nákupu v predajniach.

Miroslav Labaš ml.
SPOLUMAJITEĽ, LABAŠ
Labašovci

1. V úvodných fázach sme 
pociťovali veľký nápor 

zákazníkov. Museli sme im-
provizovať a hľadať nových 
partnerov a dodávateľov pre 
tovary, pri ktorých hr ozil vý-
padok. Naši zamestnanci v ma-
loobchodoch boli vystavení 
veľkému stresovému a emoci-
onálnemu zaťaženiu. Tým, že 
predajne potravín zostali otvo-
rené, nemuseli sme pristupo-
vať k znižovaniu stavov alebo 
obmedzeniu predaja. Skôr sme 
boli v opačnej situácii a potre-
bovali sme nájsť riešenie, ako 
zabezpečiť plynulý chod prevá-
dzok vzhľadom na to, že mnohí 
z kolegov museli zostať s deť-
mi, ktoré zostali doma.

2. Z hľadiska tržieb sme na 
tom podobne ako pred 

rokom. Evidujeme výpadok 
tržieb z veľkonočného predaja 
a po zavedení maximálneho 
počtu zákazníkov v predajni sa 
znížili tržby v našich najsilnej-
ších prevádzkach. Časť našich 
príjmov pochádza z prenájmu 
obchodných priestorov, kde 
tiež očakávame pokles, nie však 
taký, ktorý by ohrozil chod 
spoločnosti.

3. Spísali sme každý krok 
krízového manažmentu 

a vytvorili si nový krízový ma-
nuál, ktorý vieme v budúcnos-
ti aplikovať, čo nám zabezpečí 
rýchlejšiu reakciu v situáciách, 
na ktoré nie sme bežne pripra-
vení. Za azda najväčší prínos 
považujem to, že sme sa odhod-
lali venovať myšlienke, ktorú 
sme dlho odkladali – prechodu 
do online segmentu a ponuke 
nákupu potravín cez e-shop – 
formou drive-in a donášky po-
travín. Verím, že v najbližších 
týždňoch predstavíme zákazní-
kom naše nové online služby.
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Biznis rodiny Gašperovcov koronakrízu zvláda statočne aj preto, že sa drží myšlienky: 
ak trh niečo nadiktuje, vy sa tomu musíte dokázať prispôsobiť. Stavebným kameňom ich 

podnikania je fi rma Fires, ktorá skúma požiarnu odolnosť. No časom svoj záber rozšírili aj na 
gastrosegment. Ich zážitková reštaurácia, ktorá ich na tejto scéne preslávila, teraz skúmala 

odolnosť v časoch, kedy zákazníci museli zostať doma.

Mlyn s vlastnou energiou

RODINNÉ FIRMY    GASTRO

Michal Gašper spoločnosť 
Fires vybudoval po revolúcii v podstate 
na kolene. Dnes má závod v podtatran-
skej obci Batizovce klientelu z  troch 
desiatok krajín sveta. Vlani v máji však 
zakladateľ dosiahol dôchodkový vek 
a rozhodol sa, že výkonné funkcie de-
leguje na svoje deti. Vo Firese nastú-
pila na jeho miesto dcéra Miroslava 
Rákociová, gastro časť zase má pod 
palcom Slavomíra Raškovič.

Obe dcéry, tridsiatničky, teraz musia 
vykľučkovať z extrémne zložitého ob-
dobia, ktoré dá zabrať aj ostrieľaným 
biznisovým harcovníkom.

Z
meny prišli náhle. Sla-
vomíra hovorí, že uda-
losti mesiac dozadu jej 
dnes pripadajú priam 
ako večnosť, keďže sa 

všetko tak dynamicky mení.
„Najťažší však bol pre mňa úplný za-

čiatok, najmä niekoľko nasledujúcich 
dní po 6. marci, keď sa na Slovensku 
potvrdil prvý prípad koronavírusu,“ 

spomína Slavomíra Raškovič. „Situ-
ácia sa menila zo dňa na deň, všetko 
sa pozatváralo a  my sme netušili, čo 
bude ďalej. Pocity boli ako na hojdač-
ke, chvíľu závan optimizmu a  potom, 
naopak, skok do vnútorného strachu.“

Zážitkovú reštauráciu s  penziónom 
Gašperov mlyn úplne zatvorili až do 
20. mája, v  druhom svojom batizov-
skom podniku v  bistre Moment (sú-
časťou ktorého je tiež penzión) však 
zase celý čas chod kuchyne udržiava-
li v  prevádzke. Majú tam veľké par-
kovisko a výdaj jedál mohli robiť bez-
kontaktným spôsobom. Neskôr v novej 
záhrade pri bistre otvorili aj kolibu 
s  pecou na drevo. Systém objednávok 
zvolili cez Facebook, kde ľudia museli 
deň vopred nahlásiť záujem o obedové 
menu. V  lepší deň predali 30 obedov, 
v slabší len desať.

„Pravda, ekonomicky to pre nás ne-
malo veľký zmysel,“ poznamená Sla-
vomíra. „Skôr išlo o to, aby sme niečo 
robili a  práca prospievala nášmu psy-
chickému zdraviu.“

Finančne zaujímavejší bol nápad 
s  online predajom prémiových vín, 
ktoré mali pripravené pre hostí Gaš-
perovho mlyna. Majiteľka poznamená, 
že ich samozrejme predávali za niž-
šie ceny ako v  reštaurácii a  mali dob-
ré ohlasy, že tým zákazníkom z okolia 
urobili radosť. Prvú sériu vín napríklad 
vypredali ani nie za 24 hodín.

Odbočíme od biznisu a  Slavomíra 
spomenie, že celá obec sa zomkla, keď 
v Centre sociálnych služieb v Batizov-
ciach zaznamenali viacerých pozitív-

ne testovaných na koronavírus. Všetci 
mali podľa jej slov trochu strach, keď-
že nevedeli, či je vírus lokalizovaný za 
bránami centra, alebo sa mohli nakaziť 
aj obyvatelia obce.

„Bolo to však už v čase, keď sa ľudia 
nakazení koronavírusom nachádzali 
takmer všade na Slovensku a  zároveň 
boli opatrenia veľmi dobre nastavené 
aj dodržiavané. Tak ten strach nebol 
taký intenzívny,“ približuje. „Skôr by 
som preto povedala, že nás to „vrátilo 
do reality“, aby sme nepopustili od do-
držiavaní opatrení. Tu v dedine boli ľu-
dia s  Centrom sociálnych služieb veľ-
mi spätí, posielali tam rôzne koláčiky, 
potraviny, ale aj všeličo pre potešenie. 
Bolo to veľmi pekné až dojímavé.“

Čo je z  jej skúseností kľúčom 
k  úspešnému rodinnému biznisu? Do 
popredia dáva komunikáciu a vzájom-
ný rešpekt. Rodinné podnikanie má 
podľa nej veľa výhod, ale je tiež nároč-
né, keďže ku klasickým rodinným sta-
rostiam sa zvykne pribaliť pracovný 
stres, lebo všetci majú ten istý zdroj 
obživy. Dopĺňa, že vždy, keď majú 
v podnikaní ťažšie chvíle, pomáha im, 
že sa spolu rozprávajú a  spolu aj hľa-
dajú riešenia.

T
est ohňom. Ich mater-
ská spoločnosť Fires 
sídliaca v  bývalej Baťo-
vej tehelni vykazuje čis-
tý ročný zisk necelých 

600-tisíc eur a najvýkonnejšou časťou 
je skúšanie požiarnej odolnosti sta-
vebných výrobkov. Každá stavba je 

M
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Rodinný biznis
Vpravo je zakladateľ 
rodinnej fi rmy Michal 
Gašper, vedľa jeho 
dcéra Slavomíra 
a nad ňou jej manžel 
Peter Raškovič. Vľavo 
v bielom rondone 
šéfkuchár reštaurácie 
Jozef Breza.
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rozdelená na požiarne úseky a aby prí-
padný oheň rýchlo neprechádzal 
z  jedného priestoru do druhého, mu-
sia všetky jej časti spĺňať určité krité-
riá. Dvere, steny, okná či vzduchotech-
nické potrubia musia mať dokladovaný 
stupeň požiarnej odolnosti. Výrobok 
prinesú k nim do firmy, tam ho vysta-
via ohňu a zistia, ako dlho vydrží, kým 
oheň prejde na druhú stranu. Venujú 
sa však aj skúškam aerodynamickej 
účinnosti či skúšaniu fyzikálnych 
a mechanických vlastností výrobkov.

Aj Fires zaznamenal s  príchodom 
pandémie pokles záujmu klientov, 
ale ich skúšobné laboratórium je cez 
aplikácie a  webkamery preklopené 
aj do online priestoru. Takže zákaz-
ník nechá produkt dopraviť do Bati-
zoviec a  na diaľku zo svojej kancelá-
rie môže sledovať všetky testovacie 
procesy. Slavomíra však poznamená, 
že napriek tomu stále platí, že osobný 
kontakt je ťažko nahraditeľný a pokiaľ 
nebudú môcť zahraniční zákazníci 
cestovať bez obmedzení, bude fungo-
vanie závodu náročnejšie.

Podnik z ich gastrosekcie Gašperov 
mlyn ocenili na vlaňajšom slovenskom 
Gurmán Award - stal sa tematickou 
reštauráciou roka a Slavomíra získala 
aj ocenenie someliér roka. Reštauráciu 
otvorili takmer pred siedmimi rokmi, 
13. augusta 2013, a jej koncept postavi-

li tak, že stôl si musíte objednať mini-
málne deň vopred a nepočítajte s kla-
sickým menu a la carte. Otvárajú až po 
16. hodine a ponúkajú exkluzívne de-
gustačné menu, ktoré sa denne obmie-
ňa a je postavené na čerstvých a najmä 
lokálnych surovinách. A  hostia nikdy 
vopred nevedia a  ani nebudú vedieť, 
čo im na taniere pripravia.

Vo všetkých troch projektoch za-
mestnávajú dokopy okolo 60 ľudí a ani 
s  jedným sa zatiaľ nemuseli rozlúčiť. 
Platy zamestnancov skladali zo štát-
neho príspevku, z  vlastných peňazí 
a tiež kolegom umožňovali, aby si na-
šli aj vedľajšie brigády.

Veľkým benefitom pre ich rodinný 
biznis je skutočnosť, že všetky budo-
vy sú v ich vlastníctve. Mlyn má navy-
še špecifikum, že je energeticky nezá-
vislý od vonkajších zdrojov. „Otec má 
totiž záľubu v  alternatívnych zdro-
joch energie. Mlyn využil aj na to, aby 
si v ňom mohol robiť svoje energetic-
ké experimenty,“ približuje Slavomí-
ra. Majú tak vlastnú vodnú elektráreň, 
solárne panely, tepelné čerpadlo, ale 
aj čističku odpadových vôd a  teda aj 
ďalšie ekonomické plus v koronadobe. 
Súčasťou je aj minifarma, kde chovajú 
vlastné ovce či kozy.

Mnohé gastroprevádzky na Sloven-
sku kolabujú, ale taký scenár by Gaš-
perovmu mlynu ani  bistru Moment 

hroziť nemal. Vždy sa navyše snažili 
myslieť na možné zlé časy, takže majú 
vytvorený aj finančný vankúš. Určité 
obdobie v horizonte viacerých mesia-
cov dokážu aj bez príjmu preklenúť.

Je výhodou mať podnikanie posta-
vené na viacerých nohách, spome-
nie Slavomíra. Pri budovaní gastra 
navyše vždy postupovali štýlom „po-
kus-omyl“, učili sa za pochodu, skú-
šali všetko možné a  nerobili si ťažkú 
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hlavu, ak niečo nevyšlo. Skôr či neskôr 
totiž niečo vyjsť musí. A schopnosť ve-
dieť pružne reagovať je podľa jej slov 
aj ideálnou prípravou na krízy typu 
Covid-19.

Usmeje sa, že osobne má pocit, že 
práce je rovnako ako pred pandémiou. 
Vtedy sa však starala, aby denný chod 
podnikov hladko fungoval. A  teraz 
zase robí všetko, aby sa k  plynulému 
fungovaniu mohli vrátiť.

D
nes už v nej rastie aj ľah-
ký optimizmus. „Vnútro 
krajiny sa otvára, uvoľňu-
jú sa opatrenia, čo je dob-
rý signál, že letná dovo-

lenková sezóna nám ekonomicky môže 
pomôcť,“ hovorí Slavomíra. Spomenie 
na rok 2015, keď bola séria teroristic-
kých útokov na letoviská v  Egypte či 
v Tunisku. Vtedy zaznamenali extrém-
ny nárast zákazníkov, pre obavy mnohí 

radšej volili dovolenku doma. „Pred-
pokladám, že niečo podobné sa môže 
stať aj toto leto. Aj počas pandémie 
nám veľa skalných hostí píše, ako sa už 
teraz tešia na návštevu nášho mlyna. 
Zbierali sme aj e-mailové adresy záu-
jemcov, ktorí chceli ihneď vedieť, ako 
otvoríme. Niektorí si rezervácie už ro-
bili priebežne, čo je pre nás veľmi fajn, 
lebo môžeme rovno nabehnúť na pô-
vodný režim.“  


