KED SPOJITE
AMERICKEHO
EXPREZIDENTA
A FASTFOOD...

..vznikne vyrobca dzusov. Slovensky McCarter ,
stavil na inovacie, aby sa odliSil v nabitej i
konkurencii. Snom troch spolumajitelov je teraz

vymysliet iPhone medzi napojmi. Ako vravi

jeden z nich Milan Pasmik, chcti vyrabat to, ¢o

ich konkurenti nevedia. -~

]
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Preco sa firma troch slovenskych
majitelov vola McCarter?

Chceli sme zahranic¢ne znejaci nazov,
lebo na to v devitdesiatych rokoch
lepsie reagovali obchodni partne-

ri. Sme traja spoloc¢nici a dlho sme ja
ani Marek Rakicky nemali napad, az
prisiel Rado Prepik, ze dajme Carter
podla byvalého amerického preziden-
ta. To je zname, kazdy to pozna. A eSte
sme ho skrizili s ndzvom fastfoodu
McDonald’s. Pacilo sa nam, Ze sme vy-
tvorili meno, ktoré sa da personifiko-
vat. Zacali sme vymyslat, ze existuje
stary McCarter a aj do prvého loga
sme vlozili profil pana s klobtikom.

K vyrobe dztisov a ovocnych Stiav ste
sa dostali postupne. Ako ste zacinali?
Sme spoluziaci z bratislavskej Eko-
nomickej univerzity, kde sme studo-
vali zahrani¢ny obchod a ani jeden

z nas nevidel svoju profesijnu drahu
v pozicii zamestnanca. Mali sme vy-
hodu, Ze sme ovladali jazyky a mali
dobré kontakty. Prva myslienka bola,
Ze nieco vyvazajme zo Slovenska na
Zapad. Lenze, nenasli sme komodi-
tu. V roku 1996 sa nam vsak objavila
moznost predavat slovenské potraviny
na Vychod, do Ruska. Konzervy, det-
skt vyzivu, dzusy. Postupne sme si ne-
chali vyrabat vyrobky aj pod vlastnou
znackou a s vlastnou receptarou. Cely
biznis sa vsak skoncil, ked padol kurz
rubla oproti dolaru. A my sme zostali
s tovarom, ktory sme museli predat.
Takze, aby sme neskrachovali, zacali
sme budovat distribu¢nu siet na Slo-
vensku a postupne rozbehli distribu-
ciu zahranic¢nych vyrobcov, napriklad
mineralnych vod Mattoni a Magnesia
¢i balenych ¢ajov Teekanne.

Ako vam zi$la na um vyroba dziisov?
Nahodou. S dztismi sme obchodo-
vali a dobre sa zoznamili s firmou
Tetra Pak, ktora bola dodavatelom
technoldgii. Vtedy jej $éfoval Svéd
Jonny Olsson. Rozumeli sme si, raz
ma pozval na veceru a ponukol, ¢i to
nechceme skusit. Vravel, mam pre vas
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technoldgie, zaskolime vas, dostanete
ro¢ny odklad splatok a eSte ndm aj vy-
bral miesto na prevadzku v Dunajskej
Strede. Spociatku sa nam to zdalo Sia-
lené, ist do vyroby, ktorej vobec nero-
zumieme, a stat sa siedmym vyrobcom
dztsov na Slovensku.

Ale napokon si traja inZinieri ekonémie
sadli a zacali vymyslat receptiiry na
dzusy.

Tak nejako. InSpirovalo nas Rio de
Janeiro a vytvorili sme znacku Rio.

A chceli sme sa od zaciatku odlisit.
Nechceli sme robit len pomaranc¢

a jablko, ale aj nieCo iné. Nejaky mix.
Napriklad sme hladali, ¢i existuje spo-
jenie nejakej tradicie na Slovensku

Najvacsi trend
je zdravotny,
chcem nieco,

¢o mi prospeje,

ma preventivne
ucinky.

a nasli sme prichut jablko-baza. Dali
sme si zalezat aj na obale, aby pekne
vyzeral. Bolo nam jasné, Ze na rozbeh
potrebujeme tiez medidlnu podpo-
ru, ale nemali sme peniaze. Podarilo
sa nam vSak dohodnat marketingovu
spolupracu s vtedy zacinajucou TV
Markiza a s Radiom Twist, v ramci
ktorej sme dva roky mali ich loga na
obaloch. A ta spolupraca nas rych-

lo vykopla na druht poziciu na trhu
a stabilizovala nas.

V ¢om ste sa eSte snazili odlisit od
konkurencie?

Zacinali sme s klasickou vyrobou
dzusov z koncentratu, ¢o robil kaz-
dy. Zasadnejsie sme sa neodlisili ani
pouzivanim tetrapakovych obalov.
Ale stale sme hladali, ¢o iné mdézeme

ponuknut, ¢o aj nam chuti. Zamera-

li sme sa na produkty, ktoré budeme
moct predavat za vyssie ceny a s vys-
Sou pridanou hodnotou. Vytvorili sme
kategoriu Cerstvych Stiav, okrem ovoc-
nej aj zeleninovd, ktora tu dovtedy ne-
existovala. Vznikla znacka Rio Fresh

s jablkom ¢i karotkou a vyrobena zo
slovenskych produktov. Nadalej sme
vsak chceeli inovovat. Hladali sme al-
ternativu. ISlo aj o riskantny krok, ale
chceli sme technolégiu, ktorti nema
nikto iny.

Pred Siestimi rokmi ste investovali
zhruba 10 miliénov eur do
stopercentne aseptickej vyrobnej
linky. Aku technologickt vyhodu ste
ziskali?

Mame k dispozicii najdokonalejsi va-
riant plnenia. Z linky schadzaju stavy
z Cerstvého ovocia a zeleniny, ktoré su
lisované za studena a bez chemickej
konzervacie, takze suroviny stracaju
len minimum pévodnych vlastnos-

ti. Kupovali sme ju od holandského
vyrobcu a podarilo sa nam ho pre-
svedcit, aby do nej zapracoval nase
Specifikacie. Takze napriklad do stiav
dokazeme pridat kusky ovocia, duzi-
ny ¢i semienka, ktoré plavaju v napoji
a zostavaju chrumkavé.

Ide o jednu z najzasadnejsich investicii
Vv historii firmy?

Urcite. Ziskali sme technologicky na-
skok a v tejto konstelacii je linka uni-
katna, nikto Siroko-daleko nedokaze
vyrobit ¢erstvu stavu v podobnej kva-
lite. Velmi si nase know-how strazime,
do vyrobne nepustime nikoho.

Desat miliénov eur je dost peinazi. Ako
ste linku financovali?

Cez Gver, europske fondy. Predali sme
farmu na pestovanie paradajok, pou-
zili aj ¢ast z nasich firemnych a suk-
romnych penazi. Vlozili sme spit, ¢o
sme zarobili podnikanim. Dnes je vSak
podstatna ¢ast technoldgie splatend.

Ste vyznamne orientovani na export.

Kolko vlastnej produkcie vyvazate?
Takmer 60 percent. Velku cast tvori
Cofilling, v ramci ktorého vyrabame
znackové produkty pre partnerov.
Mame okolo 30 kontraktov pre rozne
svetové znacky, medzi najznamejsie
patri taliansky Santal a thajské Aloe
Vera Sappe. Stale aktivni sme vsak

aj v oblasti distribucie, dovazame
chorvatsku mineralnu vodu Jana, ¢o-
kolady Kras ¢i americku znacku ¢ajov
AriZona.

€o povazujete za vasu vyhodu?

Ked na vystavach maja vedla nas
stanky rakusky Rauch ¢i polsky Re-
lax, neohurime Sirkou sortimentu ¢i

prichuti, my mdzeme zaujat inovacia-
mi. Zaznamenat novy trend, uchopit
ho a spracovat do vyrobku. Snazime
sa byt ,,drink innovator®, zhmotnit
vyrobky, pri ktorych si ini povedia,

ze ich nevedia vyrobit. Kazdoroc-

ne za poslednych piét rokov zaradili
nase nové vyrobky medzi top inova-
cie na svetovych vystavach Sial Pariz
a Anuga Kolin. Mame uz meno. Na
potravinarskych vystavach ¢asto pridu
k ndsmu stanku mnohi vacsi zahra-
nicni hraci a pytaju sa, s ¢im novym
prichadzame. Z toho, ¢o dnes vyraba-
me, sa mi na iPhone medzi napojmi
najviac podoba napoj so semienkami
chia.

Traja spoluziaci z vysokej
Skoly, ktori st spolumajitelmi
firmy McCarter. Marek
Rakicky, Radoslav Prepik a
Milan Pasmik.

Ako ste prisli s tymto napadom?

Prva ho zacala vyrabat jedna britska
firma, my sme prvi v kontinentalnej
Eurépe. Semienka chia, alebo Salvia
hispanica, st nabité vyzivnymi lat-
kami a v Eurdpe sa pre svoje uc¢inky
stali velmi populdrne. Postupne zis-
kali povolenie na volny predaj aj na
pouzite v pekarenskych ¢i cukraren-
skych vyrobkoch. My sme zistili, ze

v Juznej Amerike je celkom obvyklé
dat semienka aj do napoja. Zacali sme
pracovat na recepture aj vybaveni
certifikatu Novel food. A v aprili 2016
sme ako prva firma zo Slovenska zis-
kali individualne povolenie na pouzi-
tie novej potraviny. Chia je fantastic-
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k4, obsahuje omega 3 mastné kyseliny,
mineraly, antioxidanty, proteiny a vi-
taminy, ktoré nase telo denne potre-
buje. Supka semienka je navyse dosta-
to¢ne pevna, aby tieto latky chranila,
a zaroven dostato¢ne slab4, aby ju
ludsky organizmus vedel spracovat.
Ndpad s chia je vas najvacsi uspech?
Nas chia napoj s brusnicami bol v ok-
tobri vybrany medzi top inovacie na
svetovej vystave Sial v Parizi, kde bolo
viac ako sedemtisic vystavovatelov zo
104 krajin. Napoj mame na trhu od
jula, velmi dobre sa predava a teraz
prichadzame aj s chia smoothie. Je
vela konceptov, ked firmy vyrobili ne-
jaké super ovocie, ale neboli ho schop-
ni marketingovo komunikovat. Pre
zahrani¢nu firmu napriklad vyrdbame
dzus z baobabu, ale na Slovensku by
sa nepredal. Iludia nevedia, ¢o to je.
Chia je znama, uz ju doma pouzivaja,
predavaju sa balicky. A zrazu pridu aj
napoje. Nemusite robit ni¢, len na obal
napisat ,chia“ a kazdy vie, o ¢o ide.

Chia nadpoje vyrabate len pod svojou
znackou?

Nie, aj pre asi desiatku zahranic-
nych spolocnosti. Stretava sa to u nas
aj preto, Ze ostatni to zatial nevedia
vyrobit. A keby niekto teraz aj chcel
zacat, musi mat povolenie, musi to
technologicky zvladnut. Myslim si, ze
s chia nas ¢aka velmi zaujimavy pri-
beh. Aj preto sme sa rozhodli vytvorit
novu znacku Body&Future a s nou sa
zameriame na superpotraviny a suro-
viny budtcnosti. M4 priniest zdravé
napoje, ktoré maju vysoku vyzivovu
hodnotu a pozitivne vplyvaja na lud-
sky organizmus, ale zaroven musia aj
vyborne chutit.

Kapacitne stihate?

Vyuzitie technolodgie rastie, ale Specia-
lizujeme sa na malé balenia, takze na
najblizsie 2 - 3 roky sme kapacitne bez
problémov.

Odkupili ste tiez znacku klasickych
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dZisov Zeus. Aké s nou mate plany?
Zeus je dnes v nasom portféliu druha
znacka, snazime sa z neho spravit pri-
stupnu, rodinnd, jednoduchd znacku.
M4 takmer Styri desiatky rokov, ludia
ju dobre poznaju, je to hodnota.

Ako vyznamny je dnes pre vas predaj
klasickych dzisov?

Predaj dzusov z koncentratov klesol
v rokoch 2008 az 2015 na polovicu,
zastavil sa az v roku 2016. To, ¢o nas
kedysi zivilo, dnes predstavuje asi 20
percent. Navyse, nechceme pre cenu
uberat na kvalite, preto ked napriklad
dvojnasobne zdrazel ananas, radsej
sme ukoncili jeho vyrobu. Ale my sa
aj pri obycajnych dzdsoch snazime

o inovacie. Zvycajna prax pri ich vy-
robe spociva v pouziti koncentratu,
ktory sa dopifia vodou a cukrom. Nasa
inovacia beznych dzasov v rade Rio
Fusion je, Ze zmieSavame koncentrat
s cerstvou Stavou, pricom sa znizuje
podiel koncentratu aj cukru. Sice sme
o nieco stencili nasu marzu, ale vyu-
zili sme priestor byt ini. Velmi sa ndm
s tym dari v Cesku, kde sme vyrazne
zvysili predaj klasickych dzuasov.

€o sa najlepsie predava na slovenskom
trhu?

Hovori sa, ze ludia na Slovensku
lahsie minaju peniaze, a ti, ktori ich
maju, si dopraja. Velmi vyrazne rastie
predaj Cerstvych Stiav. Vytvorili sme
silnu skupinu zeleninovych konzu-
mentov. Myslim, ze sme Slovakov
naucili pit cviklu a karotku, lebo tie
dva produkty v beznych dzusoch
neexistovali. Vyprofiloval sa aj nas
spotrebitel. Pitdesiat percent je sku-
pina ludi, ktora chce nieco urobit pre
svoje zdravie a hlada to aj v dztsoch.
A druhych péatdesiat percent st kon-
zumenti, ktori si chct uzit a kupia si
najlepsi pomaranc ¢i grep.

Na ktorych trhoch sa vam este s vasimi

znackami dari?

V segmente chladenych stiav sme jed-
notka na Slovensku, v Cesku, v Slovin-

o
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sku a v Madarsku. Napriklad v Slo-
vinsku dlhsie trvalo, kym nas retazce
pustili, ale pocas troch mesiacov sme
sa katapultovali hore. O ¢osi pomalsie
to islo v Madarsku. V oboch krajinach
navyse prave spustame aj kampan na
Facebooku na vi¢siu podporu nasej
znacky. A vstupujeme na trhy do Por-
tugalska a do pobaltskych krajin.

Zahrani¢énému obchodu sa venujete
najma vy?

Spolu s kolegom Marekom Rakickym,
preto sme aj vystupili z aktivneho do-
méceho manazmentu, aby sme viac
mohli rozvijat aktivity vonku. Rado
Prepik je CEO v Bratislave.

O preslapoch clovek nerad rozprava,
ale mate nejaky jasny vystrel vedla?
Strasne vela. U¢ili sme sa na vlastnych
chybach a ako sa hovori, to byva dra-
hé. Nastastie, ziadny zasadny ,,pruser
sme nevyrobili. Ale mali sme napri-
klad kopu napadov na napoje, ktoré
sa vSak neuchytili, ale zakazdym nas
niekam posunuli.

Napriklad?

Vymysleli sme napoj, ktory ziskal na
vystavach cenu za najlepsi detsky
funkény napoj, ale nikdy sa na trhu
nepresadil. Pouzili sme v nom nas
patent na gulo¢ky z morskych rias,
do ktorych sme pridali vitaminy. Vo
flaske tak plavali farebné gul6cky,
deti sa s tym mohli hrat, aj im napoj
chutil. No, dieta sice bolo nadsené, ale
nepresvedcili sme jeho mamu. Ona
sa pozrela a pomyslela si: ¢o to tam
plava?! Mozno keby sme investovali

.
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do kampane, ale nemali sme peniaze.
Vzdy sme rastli postupnym budo-
vanim a inovaciami. A nechceli sme
uverovat velké kampane, ale financie
sme radsej vlozili do technoldgii ¢i
obchodného timu.

Pre nealko napoje je marketing
zasadny. Vy vsak, ako vravite, nemate
peniaze napriklad na velké televizne
kampane. Co s tym?

Kazdy rok ddvame na marketing viac
penazi. Uz prestavame plakat, Ze ne-
mame financie na televiznu reklamu,
lebo vidime cestu aj inym smerom.

Snazime sa byt
.drink innovator",
zhmotnit vyrobky,

pri ktorych si ini
povedia, Ze ich
nevedia vyrobit.

Snazime sa riesit socialne média, onli-
ne, digital. Na tento kanal velmi dobre
reaguje spotrebitel, ktory hlada kva-
litné produkty s pridanou hodnotou.
Spolupracujeme napriklad s portdlom
Modry konik, kde mame aj ambasa-
dorku a snazime sa oslovit mamicky,
ktoré s velmi naroc¢né a citlivé spot-
rebitelky. Ale ak vidia, Ze je niec¢o dob-
ré, vedia si to velmi rychlo odporudit.

Aké st trendy v napojoch? Vidite nieco
v zahranici, ¢o na Slovensku nie je, ale
¢asom moze prist?

Svet je dnes velmi prepojeny. Ale
jedna vec je, ze sa nieco nové objavi

a druh4, Ze to pride na nas trh aj sa na
nom udrzi. Najpokrokovejsie krajiny
su Britania, Benelux, severské krajiny,
ktoré ida po novych a zdravych ve-
ciach. Ale ked vznika trend, musi byt
spojeny so silnym marketingom, aby
sa s nim ludia oboznamili. A u nds sme

limitovani financiami, ktoré nas do
masivnej komunikdcie nepustia. Na-
priklad 3 - 4 roky dozadu bol v Euré-
pe velky trend kokosova voda. Hoci sa
predava aj na Slovensku, ziadna velka
vlna neprisla. Nekomunikovali sa jej
ucinky, navyse nechuti nejako zazrac-
ne a je draha. Teraz je zase v Anglicku
trend len ¢ista Cerstva $tava doliata
vodou. Uvidime, ¢i dorazi aj k nam.

A, samozrejme, dviha sa vlna chia na-
pojov v Eurodpe.

€o moze byt v ndpojoch revoluéné?
Najvicsi trend je zdravotny, chcem
nieco, ¢o mi prospeje, pomoze mi
nabudit sa, ma preventivne ucinky.

A podla mna vSetko bude smerovat

k individualizacii. Zasluhou techno-
16gii vieme o svojom tele Coraz viac,
takzZe niekde v teleféne budeme mat
svoj zdravotny profil a bude nam uka-
zovat, ¢o potrebujeme. Aj pri vybe-

re napojov. Zacne sa to segmentovat,
napoj bude musiet realne ucinkovat

a budu prichadzat zlozky, ktoré tu
eSte neboli. My sa napriklad teraz sna-
zime ziskat protein z rias ¢i hrachu,
teda z niecoho, ¢o si myslime, Ze ma
vys$$iu hodnotu. Hrame sa s tym, ale je
tazké to urobit.

Vase plany do roku 2017?

Firmu sme budovali dvadsat rokov

a posledné roky pracujeme, aby sme
vyrastli aj v ziskoch. V roku 2008

sme sa prepadli do straty, ked sme na
Slovensku prisli o distribiiciu mi-
neralnych vod Mattoni a Magnesia,
ktoru sa vyrobca rozhodol prevziat do
vlastnych rak. Platili sme jednorazové
naklady suvisiace s instalaciou a roz-
behom novej linky. Dnes mame 130
zamestnancov a postupne rastieme.
Nedavno sme spravili velké uisporné
investicie do automatizacie a energe-
tiky. V roku 2015 boli nase trzby 19,5
miliona eur a zisk po zdaneni predsta-
voval 24-tisic. Za minuly rok by mali
trzby vyrast na takmer 21 miliénov

a zisk na 250-tisic. A v roku 2017 by
sme nas profit cheeli zdvojnasobit. @



