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očet čerpacích stanic na čes-
kém trhu podle údajů společ-
nosti NielsenIQ mírně poklesl. 
Zdá se, že během pandemie 
se někteří nezávislí provozova-
telé rozhodli, že už to zkrátka 
stačilo. Nová generace má jiné 

zájmy a pokračovat v rodinném byznysu 
se ne každému chce. Přichází čas konso-
lidace nezávislého trhu.

Mnozí mají také obavu o to, jaká 
budoucnost je čeká s všudypřítomným 
globálním tlakem na snižování emisí 
a dokolečka skloňovanou elektromobi-
litou. Bude pro ně vůbec ještě na trhu 
místo? A co je to vlastně s tou novou 
generací, která už tak moc nepotřebuje 
vlastnit automobily a třeba si je jen čas 
od času půjčí? Kdo bude jezdit tankovat 
na benzinky? A kdy se slovo benzinka
vlastně vytratí z českého slovníku, až se 
z legendární české Benziny stane meziná-
rodní Orlen? 

Zajímavým poznatkem je určitě také fakt, 
že naprosto nejlépe se na čerpacích sta-

> Strach o budoucnost
> Nová generace 
> Změna
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nicích dařilo v pandemii tabáku a alkoho-
lu. I díky obvykle delší a někde nonstop 
otvírací době tak čerpací stanice plnily 
nejen role večerek, ale dokázaly výborně 
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Trh se vrací pomalu do normálu. Dálnič-
ním čerpačkám ale zatím stále ve větším 
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V
Pro rok 2021 nachystalo Ministerstvo financí ČR prostřednictvím daňového balíčku 
spoustu změn a novinek, které mají vliv na výdělky provozovatelů čerpacích stanic i jejich 
zaměstnanců. Většinou jde o změny příjemné. Nepřehlédli jste nějakou? Další řádky vám 
nabízejí stručný přehled.

Martina Misařová, daňová poradkyně, Kodap

V rámci daňového balíčku 2021 mohou 
provozovatelé čerpacích stanic těžit jed-
nak ze zvýšené hodnotové hranice pro 
hmotný majetek a  jednak z  možnosti 
využít mimořádné odpisy, jejichž pro-
střednictvím lze nově pořízený majetek 
zahrnout do daňově účinných nákladů 
podstatně rychleji.

Změny v odpisování

Změna v odpisování dlouhodobého ma-
jetku je nejen pro provozovatele čerpacích 
stanic jistě příjemná. Hmotný majetek 
zahrnutý do podnikání, zařazený v prv-
ní a  druhé odpisové skupině a  zároveň 
pořízený v období od 1.  ledna 2020 do 
31. prosince 2021 je možné do nákladů 
zahrnout rychleji prostřednictvím tzv. mi-
mořádných odpisů.

Majetek zařazený ve druhé odpisové sku-
pině lze odepsat za 24 měsíců, přičemž za 
prvních 12 měsíců se odpisy uplatní rov-
noměrně do výše 60 % ze vstupní ceny 
a v dalších 12 měsících se odepíše zbylých 
40 % vstupní ceny. Provozovatelé čerpa-
cích stanic tuto změnu pravděpodobně 
nejčastěji aplikují na pořízení osobních 
automobilů. Hmotný majetek zařazený do 
první odpisové skupiny, do které spadají 
například mobilní telefony a notebooky, 
lze odepsat již za 12 měsíců.

Je však potřeba dbát na to, že mimořádné 
odpisy si může uplatnit pouze poplatník, 
který je prvním odpisovatelem tohoto ma-
jetku. Tyto odpisy se tedy týkají výhradně 
nového hmotného majetku pořízeného 
v období od 1. ledna 2020 do 31. prosin-
ce 2021.

Další změna představuje trvalé zvýšení 
hranice hmotného majetku pro účely zá-
kona o daních z příjmů, a to ze 40 tisíc 
korun na 80 tisíc korun. Majetek, jehož 
pořizovací cena je nižší než 80 tisíc korun, 
lze nyní zahrnout do daňových nákladů 
jednorázově a není potřeba jej daňově od-
pisovat. Stejná hranice platí i pro technické 
zhodnocení hmotného majetku.

ROK plný ZMĚN

Zpětné uplatnění 
daňové ztráty

Další novinkou je to, že od roku 2020 si lze 
zpětně uplatnit daňovou ztrátu. Pokud pro-
vozovatelům čerpacích stanic za rok 2020 
vznikla ztráta, mohli si ji uplatnit tak, že za 
rok 2019 anebo za rok 2018 podali doda-
tečná daňová přiznání. Pokud tak učinili, 
daň zaplacená za tyto roky byla po zpět-
ném uplatnění ztráty vykazována jako vra-
titelný přeplatek. O přeplatek je nutné pří-
slušný finanční úřad požádat. Pokud ztráta 
byla vyšší, provozovatelé čerpacích stanic ji 
budou moci douplatnit v dalších obdobích.

Paušální daň  
pro OSVČ

Díky paušální dani mohou podnikající 
fyzické osoby uhradit jednou paušální 
platbou daň z příjmů a sociální i zdravotní 
pojištění, aniž by musely podávat daňová 

přiznání a přehledy OSVČ. Paušální daň je 
pro rok 2021 stanovena na 5 469 Kč mě-
síčně. Částka se skládá ze sociálního pojiš-
tění ve výši 2 976 Kč, zdravotního pojištění 
ve výši 2 393 Kč a daně z příjmů, která 
je ve výši pouhé stokoruny. Tato novinka 
může být pro některé drobné podnikate-
le zajímavá, je ale málo pravděpodobné, 
že provozovatelé čerpacích stanic na ni 
dosáhnou. O vstup do paušálního režimu 
mohly zažádat OSVČ, které kromě řady 
jiných podmínek měly v roce 2020 příjmy 
do jednoho milionu korun a zároveň ne-
jsou plátci DPH.

Zvýšení maximálního 
odpočtu darů od 
základu daní z příjmů

Začátkem letošního roku byla přijata nove-
la zákona o daních z příjmů, která pro roky 
2020 a 2021 dočasně zvýšila maximální 
odpočet darů od základu daní z příjmů 
z 15 % u fyzických osob a z 10 % u práv-



5

Aktuální přehled je k dispozici on-line

Článek zachycuje pouze vybrané letošní daňové novinky; podle legislativy platné 
k 31. 8. 2021. Aplikaci daňových úlev na konkrétní čerpací stanici doporučujeme 
vždy konzultovat s daňovým poradcem. Aktuální přehled o zaplacených daních 
a odvodech a mnoho dalších výsledků týkajících se vašeho podnikání získáte 
prostřednictvím hospodářských analýz, které dává k dispozici on-line společnost 
eurodata. Hospodářské analýzy se automaticky poskytují všem provozovatelům 
čerpacích stanic, kteří jsou klienty skupiny Kodap.

nických osob na 30 % z daňového zákla-
du. Pokud provozovatelé čerpacích stanic 
darují konkrétním osobám a organizacím 
prostředky na stanovené účely, mohou si 
nyní daňově odečíst vyšší částku.

Zrušení daně 
z nabytí nemovitých 
věcí a prodloužení 
časového testu

V daních z příjmů od roku 2021 dále do-
šlo ke změnám přijatým spolu se zruše-
ním daně z nabytí nemovitých věcí. Méně 
vítanou změnu představuje prodloužení 
časového testu pro osvobození příjmů 
z nemovitých věcí z pěti na deset let. Tato 

nevýhoda by měla mít vliv na osoby, které 
pořídily nemovitost za účelem ji v blízké 
době prodat.

Daňové výhody  
pro zaměstnance

Od ledna roku 2021 byla zrušena su-
perhrubá mzda a  zároveň byla zvýšena 
daňová sleva na poplatníka z 2 070 Kč na 
2 320 Kč měsíčně. Pokud by kupříkladu 
zaměstnanec na čerpací stanici pobíral 
hrubou mzdu ve výši 30 tisíc Kč měsíčně 
a uplatňoval pouze základní slevu na po-
platníka, jeho čistá mzda v roce 2020 čini-
la 22 740 Kč, ale od ledna 2021 jeho čistá 
mzda činí 24 520 Kč, což je o 1 780 Kč za 
měsíc více.

Sazba daně z příjmů fyzických osob je od 
ledna tohoto roku stanovena na 15  % 
a zároveň byla zavedena druhá, zvýšená 
23% sazba, která nahradila tzv. solidární 
daň. Zvýšené sazbě daně bude podléhat 
část základu daně nad 141 764 Kč měsíčně, 
tedy čtyřnásobku průměrné hrubé mzdy.

Mnozí zaměstnavatelé uvítali zavedení 
stravenkového paušálu. Jedná se o mož-
nost osvobodit peněžitý příspěvek na 
stravování u zaměstnance do určité výše. 
Pokud se zaměstnavatel rozhodne svým 
zaměstnancům vyplácet stravenkový 
paušál, poskytne jim tak daňově zvýhod-
něný příspěvek, který bývá zahrnut pří-
mo ve vyplácené mzdě. Výhodou je, že 
stravenkový paušál je osvobozen od daně 
i pojistného. Pokud se provozovatel čerpa-
cí stanice rozhodl pro stravenkový paušál, 
měl by pamatovat na to, že je potřeba pro-
vést úpravu vnitřního předpisu. Podmín-
kou pro daňovou uznatelnost poskytnu-

Stravenkový paušál 
je osvobozen  

od daně 
i pojistného.

tého příspěvku je stejně jako u stravenek 
to, aby zaměstnanec odpracoval alespoň 
tři hodiny za směnu. Stravenkový paušál je 
možné při splnění podmínky minimálního 
počtu odpracovaných hodin poskytnout 
i brigádníkům, tj. zaměstnancům pracu-
jícím na dohody.

Maximální částka stravenkového paušálu, 
která je osvobozena od daně z příjmů ze 
závislé činnosti, činí 75‚60 Kč, daňově op-
timální hodnota stravenky v roce 2021 je 
137 korun.

Pokud je provozovatel čerpací stanice zá-
roveň jednatelem v obchodní společnosti 
a má ve smlouvě o výkonu funkce vyme-
zenou pracovní dobu, která je následně 
i odpracována a evidována, lze mu poskyt-
nout peněžitý příspěvek na stravování za 
stejných podmínek jako zaměstnancům.

Změna daňového 
zvýhodnění na děti

Daňové zvýhodnění na druhé dítě se zvy-
šuje z částky 19 404 Kč za rok na částku 
22 320 Kč a na třetí a další dítě se daňové 
zvýhodnění zvyšuje z 24 204 Kč za rok na 
27 840 Kč. Zvýšení daňového zvýhodnění 
na děti zákon o daních z příjmů upravuje 
již pro zdaňovací období 2021. Na zákla-
dě znění přechodného ustanovení bude 
navýšení daňového zvýhodnění na děti 
aplikováno až po skončení zdaňovacího 
období tohoto roku. U zaměstnanců se 
v průběhu tohoto roku nic měnit nebude 
a  zvýšení částek daňového zvýhodnění 
na děti bude promítnuto až po skončení 
roku v rámci ročního zúčtování záloh nebo 
v daňovém přiznání.

Byl také zrušen maximální limit pro výpla-
tu měsíčního daňového bonusu na dítě, 
zrušení limitu se však použije poprvé až 
při výpočtu zálohy na daň za měsíc leden 
2022. Pro zaměstnavatele to znamená, že 
zaměstnancům v tomto roce nemohou na 
měsíčním daňovém bonusu vyplatit vyšší 
částku než 5 025 Kč měsíčně.
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Ideální pamlsek?
  Ten s vysokym 
  obsahem masa!

'

www.vitakraft.cz

Pamlsky pro psy a kočky s obsahem masa 
více nez 90%! 

Spousta příchutí pro pestrý život vašich mazlíčků.
ˇ

PPřihodit k nákupu pohonných hmot nějakou tu sladkost, 
slaný snack nebo nápoj patří na čerpací stanici k běžným 
impulzním nákupům. Impulz ale může představovat i další 
sortiment. Pokud je atraktivně vystaven v impulzní zóně, 
zákazník ho nemůže minout. A zásadní jsou pro rozhýbání 
impulzního nákupu novinky.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

IMPULZU SE opět ZAČÍNÁ DAŘIT
Před i po pandemii platí to, že zboží v re-
gálech i v druhotném vystavení musí být 
hlavně pestré. Na menší plochu patří sa-
mozřejmě především bestsellery, novinky 
ale činí pestrost ještě atraktivnější. Zvlášť 
když jde o značky, které novinky podpoří 
multikanálovou reklamní kampaní.

V čokoládách bodují 
limitované edice

Na trhu s čokoládou a čokoládovými cuk-
rovinkami se daří zejména limitovaným 
edicím, které patří k typicky impulzní-
mu sortimentu. Jiří Šebek, corporate & 
govern ment affairs manažer společnosti 
Mondelez pro ČR, SR a Maďarsko, uvádí, 
že letošní podzim se ponese ve znamení 
vůní a chutí. „Během loňského roku jsme 
si na různých trzích zjišťovali spotřebitel-
ské preference a také to, o jaké chutě by 
v rámci limitovaných edic čokolády Mil-
ka měli zájem. Ukázalo se, že zákazníci 
v době pandemie nejvíce stáli o chvilky 
klidu a pohody se svými blízkými a kama-
rády. K takovým setkáním tradičně patří 
i káva, oblíbená čokoláda a sušenky,“ 
přibližuje detaily výzkumu. Z průzkumu 
vyplynulo, že rodinná pohoda je také spo-
jena s návratem do dětství a dětství má 
vůni jablečného koláče. Zároveň pak mno-
zí postrádali možnost vyrazit si s přáteli do 
kina, dát si popcorn a zažít ten pravý fil-
mový večer. To vše pak firmu inspirovalo 
k vytvoření nových příchutí, kde jemnou 
čokoládu spojuje s vůní dětství, klidu a po-
hody, o kterou stojí za to se podělit s těmi, 
na kterých nám záleží.

I na čerpací stanice tak zamíří limitovaná 
edice čokolády Milka ve třech příchutích – 
Coffee & Cookie spojuje chuť kávy s kous-
ky sušenek, nostalgické dětství připomene 
Milka s příchutí jablečného koláče, suše-
nek a karamelu a při sledování domácího 
kina si mohou zákazníci vychutnat a taky 
se podělit o čokoládu plnou popcornu, 
praskacích kuliček a karamelu. „V rámci 
letošní podzimní soutěže si mohou zá-
kazníci navrhnout vlastní příchuť čokolády 
Milka na našich webových stránkách a tu 
pak představit na sociálních sítích svým 
přátelům,“ popisuje Jiří Šebek. Možná 
to bude právě jejich „receptura“, která 
se stane základem další limitované edice 
Milky. Podpora prodeje limitované edice je 
navíc podpořena spotřebitelskou soutěží, 
ve které mohou zákazníci vyhrát každý 
týden 5 × 5 000 Kč.



7

INZERCE

Ideální pamlsek?
  Ten s vysokym 
  obsahem masa!

'

www.vitakraft.cz

Pamlsky pro psy a kočky s obsahem masa 
více nez 90%! 

Spousta příchutí pro pestrý život vašich mazlíčků.
ˇ

Podzimní novinky rozšíří i populární edici 
Zlatých rodinných oplatek, do které patří 
sušenky Derby, Koka a Esíčka. Novinkou 
jsou křehké a křupavé skořicové Spekul-
ky. Na období Halloweenu se na čerpací 
stanici bude možné vybavit dostatečnou 
zásobou limitované edice strašidelných 
sušenek Oreo Halloween.

Energie jede stále 
v dvouciferných 
číslech

Energetické nápoje čerpacím stanicím 
kralují už několik sezon, tu pandemickou 
nevyjímaje. Podle Pavla Berouška, national 
shopper managera společnosti Coca-Cola 
HBC Česko a Slovensko, tomu není jinak 
ani letos. Tento prodejní kanál podle něj 
letos patří dokonce k nejrychleji rostoucím 
na českém retailovém trhu. „Kategorie 
energetických nápojů zaznamenává ná-
růst přes 20 procent v hodnotovém vyjád-
ření ve srovnání červenec 2020 a 2021. 
Tahounem byla v našem portfoliu značka 
Monster, která rostla o 1‚6 procenta, a to 
hlavně díky atraktivní národní kampani 
#ComeWithUS, kde se soutěžilo o čty-

ři balíčky zážitků s extrémními sporty,“ 
přibližuje úspěšný rok. Novinku Monster 
Pacific Punch firma okořenila taylor made 
promo akcí, při které propojila launch 
nového produktu se soutěží o motorku 
Yamaha na čerpacích stanicích MOL. Uve-
dení produktu na trh a s ním spojenou 
soutěž nebylo možné přehlédnout díky 
atraktivnímu vystavení motorky přímo na 
prodejní ploše čerpací stanice.

Značka Coca-Cola letos v tuzemsku slaví 
50. výročí. „Připravili jsme poměrně ma-
sivní kampaň, která skvěle zafungovala. 
Podařilo se nám zapojit čistě lokální téma 

a nakupující na ni reagovali velmi pozitiv-
ně, i v kanále čerpacích stanic,“ přibližuje 
detaily Pavel Beroušek. Také díky aktivaci 
se oživil prodej 0‚5l PET balení Coca-Coly 
jako klíčového impulzního produktu pro 
rychlou on-the-go spotřební příležitost. 
V rámci aktivit spojených s oslavami fun-
govaly velmi dobře taylor made promo 
na čerpacích stanicích Benzina a MOL 
o tankovací karty s 50 litry benzinu. 
„Další aktivitou byla nabídka kombinující 
Coca-Colu s hot dogem za padesát ko-
run,“ vypočítává další úspěšnou akci Pa-
vel Beroušek. Impulzu je zkrátka dobré jít 
aktivně naproti.

„Během covidu na čerpačkách 
netradičně rostl odbyt velkých 
balení.“

 Role čerpacích stanic se během covidu proměnila a v prodejích 
výrazně rostla velká balení, která částečně kompenzovala propad 
malých, impulzních balení. Stála za tím změna spotřebitelského cho-
vání, kdy se okamžitá spotřeba změnila na spotřebu domácí. Tento 
efekt se pozvolna vytrácí a vše se vrací do starých kolejí.

Pavel Beroušek,
national shopper manager, Coca-Cola HBC Česko a Slovensko
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Jako do večerky

Čerpací stanice se mění a v menších měs-
tech už velmi dobře plní funkci večerek. Ty 
benzinky, které nabízejí koncept obchodu 
pro každodenní nákup, tak mají na trhu 
konkurenční výhodu, která se v době pan-
demie ještě více potvrdila.

Petr Šindler, manažer externí komunikace 
společnosti Shell Česká republika, uvá-
dí, že zákazníci sice více cestují, i tak ale 
přetrvává řada trendů, které prodejům na 
čerpacích stanicích nepřispívají: „Třeba na 
dálničních stanicích zcela vymizely auto-
busové zájezdy a značně omezený je i po-
čet zahraničních turistů. Nižší výtěžnost je 
také v nákladní přepravě.“ Prodejní kon-
cept Billa Stop & Shop, který má Shell už 
na polovině svých čerpaček, se ale osvěd-
čil a během pandemie přivedl na čerpačky 
Shellu řadu nových zákazníků.

„Koncept si postupně získával oblibu ne-
jen řidičů, kteří tankování za asistence 
naší nádvorní obsluhy spojují s  rychlým 
a  bezpečným nákupem základních po-
travin. Na tyto čerpací stanice stále více 
docházejí i  zákazníci pěšky nebo přijíž-
dějí na kole s cílem nakoupit položky ze 
sortimentu základních potravin, které jim 
v domácnosti momentálně došly. Tento 
trend pozorujeme zejména na čerpacích 
stanicích blízko sídlišť,“ přibližuje Petr Šin-
dler. Dodává, že z prodejních čísel, která 
ale nechce blíže komentovat, je vidět, že si 
během pandemie na tuto možnost náku-
pu zákazníci zvykli a jejich nákupní zvyk-
losti přetrvávají do současnosti. Mezi nej-
prodávanější položky trvale patří chlazený 
sortiment, jako jsou šunky, salámy či sýry, 

společně s čerstvě rozpékaným pečivem, 
ve kterém jsou absolutním hitem kaiserky. 
Právě vůně hraje v obchodě zásadní roli. 
Zákazník, který původně přišel nakoupit 
jiný sortiment, vůni čerstvého pečiva ne-
odolá, a tak se nakonec kaiserky stávají 
i typicky impulzním artiklem.

Místo žvýkaček 
dezinfekce

Z celého sortimentu impulzních cukrovi-
nek se pravděpodobně nejhůře dařilo žvý-
kačkám, kde se zatím prodej v dostatečné 
míře neobnovil. Zato se ale v impulzní zóně 
objevily produkty, které by tu nikdo ješ-
tě před dvěma lety nečekal. Podle Petra 
Šindlera relativně poklesl zájem o prodej 
novin, jež rovněž patří k impulzním polož-
kám. „Ten ale v našem případě může sou-
viset s omezením prostoru pro jeho prodej 
na úkor jiného sortimentu,“ vysvětluje. Bě-
hem pandemie koronaviru Shell na čerpací 
stanice zavedl nové položky, jako například 
dezinfekci, ochranné pomůcky nebo vy-
brané potraviny na domácí spotřebu.

Prodej cukrovinek a dalšího typicky im-
pulzního zboží během pandemie sice po-
klesl, částečně jej ale nahradily tržby právě 
za nové zboží. Nešlo o impulzní sortiment 
v pravém slova smyslu, zákazníci jej ale po-
třebovali a jejich dostupnost i na čerpacích 
stanicích impulzní volbu podpořila.

Doplňky stravy 
pomohou zvýšit obrat

Do impulzní zóny stále více pronikají také 
potravinové doplňky, vitaminy a minerály, 
pro které zákazníci dříve mířili spíše do lé-
káren. Jejich nabídka se ale během pande-
mie rozšířila ve standardních maloobchod-
ních prodejnách a teď míří také na čerpací 

stanice. Atraktivní novinkou jsou například 
výrobky thajské firmy Sappé, která pod 
značkou Sappe Beauti Jelly nabízí snacky 
s doplňky stravy v želé v podobě praktic-
kých kapsiček, které jsou dosud známé 
spíše z dětských potravinových kategorií. 
Kapsičky se šroubovacím uzávěrem o obje-
mu 150 ml doplňují vitaminy a aktivní látky 
a jsou po ruce pro okamžitou konzumaci 
a osvěžení. Firma nabízí tři varianty kap-
siček, z nichž každá pokrývá jinou oblast 
péče o zdraví. Collagen & Vitamin C hyd-
ratuje pleť a zlepšuje kvalitu vlasů a nehtů, 
Fiber & L-carnitine ocení zase ti, kteří si hlí-
dají linii, protože obsahuje vlákninu, která 
zlepšuje trávení a urychluje metabolismus. 
Chamomille & Lavender zase napomáhá 
zdravému spánku, klidnějšímu odpočinku 
a relaxaci. „Společnost Sappé prodává ve 
svém regionu tyto produkty s úspěchem 
právě v síti čerpacích stanic,“ říká obchod-
ní zástupce značky pro ČR Monika Mazán-
ková a věří, že se produktům povede dobře 
také na tuzemském trhu.

Na EuroOilu  
jsou zákazníci 
impulzu věrní

Dobrý rok představuje ten letošní pro 
čerpací stanice EuroOil. Podle vedoucího 
oddělení suchého zboží Tomáše Hálka se 
prodej potravin včetně impulzní zóny zvedl 
o 14 % a dařilo se prakticky všem zastou-
peným kategoriím. „Zákazníci díky častým 
změnám podmínek pro cestování v době 
covidu do zahraničí cestovali raději v ČR 
a také některé firmy ukončily zaměstnan-
cům home office. Všechny sledované ka-
tegorie zaznamenávají dvojciferný procen
tuální nárůst, a to až na malé výjimky, jako 
je sortiment auto moto,“ uvádí Tomáš Há-
lek. Na základě prodejních dat bude Euro-
Oil společně s dodavateli rozšiřovat nabíd-
ku a chystat promoční aktivity u položek, 
o které mají zákazníci největší zájem. 

Energetické drinky

Pivo 

Limonády 

Minerální vody 

Čokolády 

Lihoviny 

Sušenky a oplatky 

Zmrzliny 

Ledové kávy 

Džusy 

Ostatní 

Tržní podíl kategorií, meziroční růst

Zdroj: NielsenIQ RMS 2021 (M1-M7), auditované kategorie na čerpacích stanicích; čerpací stanice, tradiční trh

+5 % 
tradiční trh

29 %

19 %

6 %

4 %

10 % 8 %6 %
6 %

9 %

3 %

1 %

3 %

+13 % 
čerpací stanice

19 %

17 %

12 %
11 %

7 %
5 %

5 %

4 %

12 %

4 %

Obrat v impulzní 
zóně roste 

s promoakcemi.



9

PPodíváme-li se na počet čerpacích stanic 
v jednotlivých sítích hlavních tržních lídrů 
a jejich gastronomické koncepty, kde káva 
nesmí chybět, je zřejmé, kdo je na trhu 
největší sítí kaváren.

Více než polovina 
plateb bude 
u kávovarů

Společnost Benzina Orlen si na nabídce 
dobré kávy zakládá už několik let a po-
stupně modernizuje svůj koncept Stop Cafe 
v celé síti. Každé dvě vteřiny se v ní prodá 
jedna káva a jen v roce 2020, který ovlivnila 
pandemie, se na všech čerpacích stanicích 
celkově spotřebovalo 170 tun výběrové fair 
trade kávy, kterou si firma nechává míchat 
podle speciální receptury v Belgii.

CHUŤ zákazníků JE ZPĚT
Vůně kávy láká zákazníky na čerpací stanice víc než vůně 
benzinu. To už několik let potvrzují nejen průzkumy, které 
říkají, že si zákazníci rádi za dobrou kávou i nějaký ten 
kilometr zajedou, ale i čísla, která tržní lídři deklarují.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

Podle údajů společnosti stále roste po-
ptávka po kávových nápojích s mlékem, 
klesá obliba typického espressa a zákaz-
níci jsou stále vnímavější třeba k  inten-
zitě kávy. V pandemickém období zažil 
segment kávy propad, podle ředitele pro 
shop a  gastro Filipa Balcárka je už ale 
apetit zákazníků zpět. A Benzina Orlen 
jim vychází vstříc dalšími službami. Nově 
mohou u samoobslužného kávovaru za-
platit bezkontaktně, kartou (a to i straven-
kovou), mobilem nebo hodinkami. Cílem 
je zvýšení zákaznického komfortu, ale 
také hygiena, na kterou je v pandemic-
kém období velký tlak. Terminály by měly 
být vybaveny všechny čerpací stanice na 
začátku příštího roku.

„Provozujeme nejvíce čerpacích stanic 
a na každé z nich si zákazníci mohou za-
koupit občerstvení a vybrat si z několika 

„Kávě se 
daří stále 

více.“

Prodej kávy v pandemii klesl, měli 
jsme po určitou dobu uzavřené 
automaty, ale nyní zaznamenávám 
větší zájem zákazníků než před 
pandemií. Rozvolnění spojené 
s cestováním nám celkově přivedlo 
na čerpací stanice zákazníky, kteří 
raději než do zahraničí cestovali po 
České republice. Prodej potravin 
včetně impulzní zóny vzrostl oproti 
minulému roku o 14 procent 
a podobný růst zaznamenal 
i segment kávy.

Tomáš Hálek, 
vedoucí oddělení suchého zboží, 
EuroOil, Čepro

druhů výběrové fair trade kávy. Zákazníci 
si teď mohou zakoupit kávu přímo u ká-
vovaru bez nutnosti navštívit pokladní 
zónu. Na základě údajů z  testovacího 
provozu očekáváme, že v budoucnu se 
více než polovina plateb za kávu bude re-
alizovat přímo u kávovarů,“ uvádí Tomasz 
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Wiatrak, předseda představenstva skupi-
ny Orlen Unipetrol, do které patří i Ben-
zina Orlen.

Shell otevřel nový 
koncept Shell Café

Velký důraz na kávu a zároveň služby, kte-
ré s kávou úzce souvisí, klade také společ-
nost Shell Czech Republic, která uvedla na 
trh novou značku Shell Café. Ta nahradila 
současný koncept Deli by Shell. Nový glo-
bální koncept nabídne v závislosti na ve-
likosti a poloze čerpací stanice k dispozici 
různé prodeje kávy – od plnohodnotné 
kavárny s nabídkou čerstvě umleté kávy 
z pákového kávovaru až po kávové kout-
ky, kde si zákazníci zakoupí čerstvou kávu 
s sebou. „Pilotní projekt proběhl v České 
republice, několik měsíců jsme jej testovali 
na čerpací stanici Shell Všechlapy na dál-
nici D1,“ říká manažer externí komunika-
ce Petr Šindler. Stejný koncept se stejnou 
kvalitou kávy si budou moci užít zákazníci 
kromě ČR také v  Německu, Rakousku, 
Švýcarsku, Belgii, Nizozemsku, Francii, Lu-
cembursku, Polsku, na Slovensku, v Bul-
harsku, Maďarsku, Rusku a na Ukrajině.

Pilotu předcházel rozsáhlý průzkum mezi 
více než 10 tisíci zákazníky z pěti evrop-
ských zemí, který ukázal, že právě káva 
je magnetem, který zákazníky na čerpací 
stanice přitahuje. „Vzhledem ke změnám 
trendů v oblasti mobility se ukazuje, že 
zákazníci budou pravděpodobně na čer-
pacích stanicích trávit v budoucnosti mno-

hem více času. Naše úvaha vychází z toho, 
že vedle tradičních paliv poroste také na-
bídka těch alternativních, která budou vy-
žadovat více času stráveného na stanici,“ 
sděluje Petr Šindler. Myslí tím zejména ros-
toucí elektromobilitu, pro kterou Shell na 
svých čerpacích stanicích průběžně otevírá 
nové dobíjecí stanice.

„Při dobíjení si tak zákazník může v kli-
du dopřát občerstvení a zregenerovat síly 
po dlouhé jízdě. Proto jsme připravili také 
nový interiér, pohodlné sezení a rozšiřu-
jeme nabídku rychlého občerstvení,“ do-
dává. Na menších a zejména městských 
stanicích to ale bude opačně a trendy jsou 
tu zcela jiné. „Městské čerpačky budou 
takovým servisním místem, kde si zákaz-
ník udělá hlavně rychlý nákup základních 
potravin nebo si třeba vyzvedne či pošle 
zásilku. Každá čerpací stanice si podle své-
ho umístění a typu zákazníků musí najít 
ten ‚ideální’ mix sortimentu a služeb,“ je 
přesvědčen Petr Šindler.

Zájem je o plně 
automatické 
profesionální 
kávovary

„Jednoznačně nejpoptávanější jsou plně 
automatické kávovary pro profesionální 
použití,“ informuje Přemysl Pytlík mladší, 
obchodní ředitel společnosti Imeso. Ta 
nabízí kompletní sortiment kávovarů a je-
jich doplňků, jako jsou dávkovače kelímků 
a organizéry, aby čerpací stanice mohla 
svým zákazníkům nabídnout dokonalý 
požitek z  kávy na cestách. Kávovar pro 
čerpací stanice je většinou v samoobsluž-
ném úseku a musí tak mít grafický do-
tykový displej s jednoduchým konceptem 

ovládání, aby se zákazník mohl rychle 
rozhodnout na základě jednoznačného 
obrázku produktu.

„Další nutností je jednoduchý koncept čiš-
tění, aby obsluha neměla problém s kaž
dodenním čištěním a  byla tak zaručena 
perfektní hygiena. Většina kávovarů totiž 
dnes pracuje s mlékem, ne se sušenými 
ingrediencemi,“ vysvětluje Přemysl Pytlík. 
Takovým systémem je například Clean-
Master v  kávovarech Franke. Díky vývoji 
v posledních letech je možné tento kávovar 
instalovat i na menší čerpací stanice. Vý-
robci kávovarů využívají stejné technologie, 
které vyvinuli pro velké automatické kávo-
vary, i v nových malých modelech. „I malé 
čerpací stanice tak mohou například díky 
technologii FoamMaster v kávovaru A300 
podávat kávu v perfektní kvalitě, s jemnou 
mléčnou pěnou. A to vše prakticky na mi-
nimálním prostoru,“ uvádí Přemysl Pytlík.

Hodí se i telemetrie

Ve společnosti Imeso aktuálně pozorují 
dva hlavní trendy u kávovarů pro čerpací 
stanice. „Jedním je rozšiřování nabídky. 
Vrcholový model v naší nabídce, Franke 
SB1200, umožňuje výdej všech kávových 
specialit, včetně specialit s  příchutěmi, 
různými druhy mléka a  dokonce i  cold 
brew kávu. Množství variant nápojů je 
skoro nekonečné. Druhým je využívání 

„Prodeje už dosahují úrovně  
jako před pandemií.“

�Přijatá protiepidemická opatření výrazně utlumila prodej kávy, 
v posledních měsících ale již dosahujeme prodejní úrovně jako před 
pandemií. Největší dopad měla pandemie na segment rychlého 
občerstvení, především na kategorii hotových jídel a polévek, jelikož 
prodej občerstvení do porcelánu byl zakázán a prodej s sebou tento 
výpadek nenahradil. Naproti tomu prodej oblíbených hot dogů 
natolik ovlivněn nebyl a od omezení restrikcí se rychle vrátil na svou 
původní úroveň, a dokonce nadále roste. Nyní je již o třetinu vyšší 
než ve stejném období v roce 2019 před příchodem pandemie.

Filip Balcárek, ředitel pro shop a gastro, Benzina Orlen

Káva představuje 
magnet, který 

přitahuje.
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telemetrie, díky které má majitel přehled 
o stavu zařízení a jeho prodejích ve svém 
tabletu, na počítači nebo i v mobilu. Vidí 
tak přesná čísla prodejů podle jednotli-
vých výrobků a  jednotlivých hodin, kdy 
tyto prodeje byly uskutečněny,“ přibližuje 
aktuální trendy Přemysl Pytlík.

Provozovatel také může díky telemetrii po-
sílat do kávovaru různá reklamní sdělení, 

případně aktivovat sezonní produkty. To 
ale není vše. „Pokud nám majitel dá pří-
stup, kávovar nám nahlásí na servisní dispe-
čink poruchu dříve, než nám ji zavolá jeho 
zaměstnanec, což výrazně zkracuje dobu 
odstranění případného problému,“ do-
plňuje. Profesionální a rychlý servis, který 
dokáže kávovar správně seřídit a nastavit, 
je totiž nedílnou součástí úspěchu kávové-
ho programu na kterékoli čerpací stanici.

Sortiment zpestřují 
shoty a vody

Kávu si zákazníci dopřávají nejen kvůli její 
lahodné chuti, ale pro její funkčnost, tedy 
obsah kofeinu, který zákazníkům dodává 
potřebnou energii. Kromě klasické kávy se 
tak v nabídce čerpacích stanic objevují tzv. 
kávové shoty. Patří k nim například WKUP 
energetický kávový nápoj, který obsahuje 
koncentrované množství kofeinu. WKUP 
je zkratkou pro „wake up“ a jeho cílem je 
dodat tělu rychlou dávku kofeinu získanou 
z dvojitého espressa. Nabídka kávových 
shotů se začíná na českém trhu pomalu 
rozšiřovat a zákazníci jejich benefity po-
stupně oceňují a zařazují do svých nákup-
ních, obvykle impulzních misí.

Ti, kteří chuť kávy nevyhledávají, ale rádi 
by využili druhý benefit – povzbuzení díky 
kofeinu – musí zalovit v  jiných vodách. 
A to doslova. Novinkou je třeba kofeinová 
voda Tchibo Coffizz, která nabízí spojení 
pramenité vody a energii přírodního kofei-
nu, získaného ze zelených zrn kávy 100% 
Tchibo Arabica. Nabízí příchutě marakuji 
nebo citronu a máty. „Jde o funkční vodu, 
která podpoří koncentraci, povzbudí mysl, 
osvěží, zažene žízeň a  přinese radost 
z ovocné chuti. Nápoj nechutná po kávě, 
protože obsažený kofein není nositelem 
chuti. Věříme, že to jsou atributy, díky kte-
rým si voda brzy získá své fanoušky i mezi 
lidmi, kteří kávu nepijí,“ představuje no-
vinku Dana Jindřichová, business develop-
ment manager společnosti Tchibo Praha. 
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s potravinami, smíšeným zbožím a na 
benzinových stanicích nakoupilo     více než 
60 mi lionů litrů energetických a sportov-
ních nápojů v celkové hodnotě přes tři mi-
liardy korun. Vyplývá to z dat společnosti 
 NielsenIQ, která kategorii na trhu monito-
ruje. „Spotřeba energy drinků sice rostla 
v minulých letech dvouciferným tempem 
a mezi lety 2019 a 2020 se toto tempo zpo-
malilo. Ale i tak kategorie v objemu vzrostla 
o osm procent a tržby se navýšily o nece-
lých pět procent,“ přibližuje konzultantka 
Kateřina Panczaková. Průměrná cena za 
litr energetického nápoje přitom poklesla 
– zhruba o 1‚50 Kč na litr (51 Kč za litr).

Energetické nápoje jsou vůbec nejprodávanějším typem nápojů v obchodech na čerpacích 
stanicích. Jak řidiči, tak posádka vozu je používá k rychlému doplnění energie. Ale vhod 
přijdou i další nápoje. Proto je vhodné vybrat a nabízet správnou skladbu, a dokonce alter-
nativně i ve skle.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

NEALKU SLUŠÍ široký sortiment 

V IMPULZNÍM BALENÍ

Energetickým 
nápojům se na 
benzinkách daří

Z hlediska tržeb jsou pro energetické nápo-
je nejdůležitější benzinové stanice, v roce 
2020 se na nich prodalo 29 % celkové 
hodnoty těchto nápojů. Následovaly su-
permarkety (30 %) a hypermarkety (24 %). 
„Nejmenší podíl měly smíšenky pod čty-
ři sta metrů čtverečních,“ uvádí Kateřina 
Panczaková. Dodává, že nejrychlejší ná-
růst prodejů meziročně zaznamenal kanál 
supermarketů, kde meziroční růst tržeb 

dosáhl 14 %. „Ve skladbě sortimentu ne-
alkoholických nápojů v shopech na benzin-
kách rozhodně nesmějí chybět energetické 
nápoje, které jsou, jak dokazují statistiky, 
zákazníky dlouhodobě oblíbené,“ říká Filip 
Balcárek, ředitel pro shop a gastro společ-
nosti Benzina, Unipetrol RPA. Data společ-
nosti Median (Market & Media & Lifestyle 
– TGI, 2. a 3. kvartál 2020) naznačují, že 
energetické, sportovní nebo iontové ná-
poje pilo v posledních dvanácti měsících 
20‚2 % respondentů, přičemž téměř třeti-
na (32 %) si je dá jednou až třikrát týdně, 
více než čtvrtina (26‚6 %) pak jednou až 
třikrát do měsíce. Nejčastěji tyto nápoje 
konzumují doma (42‚1 %).

NOVINKA

LIMONÁDA
ZE SICILSKÝCH 

CITRUSŮ
Síla hrdinské Sicílie

Česká republika: Kofola a. s., Za Drahou 1, 794 01, Krnov. Kontaktní centrum: +420 597 497 497



13

„Zákazníci 
musí 

dostat 
možnost si 

vybrat.“

Každá čerpací stanice, která má svůj 
obchod, by v ideálním případě měla 
mít v sortimentu větší výběr nealko 
nápojů v různých příchutích a varian-
tách obalů. Díky tomu si každý 
zákazník vybere produkt, který mu 
vyhovuje podle chuti a preference 
spotřebitelského balení.

Ondřej Krhánek,
marketingový manažer
značky Capri-Sun, Vitar

 Není tajemstvím, že z hlediska výdajů jsou 
v kategorii nealkoholických nápojů největ-
ší subkategorií balené vody. V těsném zá-
věsu jsou sycené nápoje a limonády. Ty na 
cestách nabízejí nejen perlivé osvěžení, ale 
i různé příchutě. Vybrat ty správné je oříš-
kem, ale vždy by mělo jít o vhodnou kom-

binaci toho, co právě letí, nebo nabídnout 
něco exkluzivně. Alfou a omegou v tomto 
případě je nutnost vystavit je do chladicích 
zařízení, protože zejména v teplých dnech 
jsou čerpačky brány jako pomyslné oázy 
sloužící nejen k doplnění tekutin do moto-
rových miláčků. „V našem nealko portfoliu 
dominuje kategorie energetických nápojů, 
kde se nám tržby neustále zvyšují. Samo-
zřejmě v letní měsících stoupá prodejnost 
všech chlazených nápojů,“ prozrazuje Jan 
Šimek, provozní vedoucí čerpacích stanic 
sítě Tank Ono.

Vede malé balení

Na čerpací stanici je dnes možné se při 
krátkých, ale i dálkových trasách ob-
čerstvit, zakoupit nápoje nebo si je vzít 
s sebou domů. Jde o nepostradatelný 
benefit, ze kterého lze těžit. Nabídka 
doplňkových služeb, jak každý řidič ví, 
se liší podle značky, respektive typu čer-
pací stanice a jejího umístění. „V rámci 

nákupu nealkoholických nápojů každý 
preferuje něco jiného. Skladba by tedy 
v optimálním případě měla být co nej-
pestřejší. Od neperlivých vod přes jemně 
perlivé po perlivé, ochucené vody, kolo-
vé nápoje, energetické nápoje i džusy. 
Každý spotřebitel si může vybrat podle 
své preference,“ sděluje Veronika Jakub-
cová, výkonná ředitelka Svazu výrobců 
nealkoholických nápojů. Dodává, že je 
dobré nezapomínat ani na děti. I ty totiž 
využívají obchody na čerpacích stanicích 
k uhašení žízně. Nutné je však pracovat 
i s tím, že nakupující si vybírá příslušný 
nápoj i podle své oblíbené značky a vý-
robce.

Čerpací stanice by tedy měly určitě nabí-
zet široký výběr chlazených nealkoholic-
kých nápojů, a to i v impulzních baleních. 
Lidé si je zde nakupují především pro 
okamžitou spotřebu a v autě chtějí ná-
poje konzumovat vychlazené. Na druhou 
stranu se mohou chtít zásobit i na doma, 
takže je dobré, aby byla k dispozici také 
velká balení. „Optimální poměr vidíme 

INZERCE

NOVINKA

LIMONÁDA
ZE SICILSKÝCH 

CITRUSŮ
Síla hrdinské Sicílie

Česká republika: Kofola a. s., Za Drahou 1, 794 01, Krnov. Kontaktní centrum: +420 597 497 497
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jako šedesát ku čtyřiceti ve prospěch ma-
lých balení. Vysoké oblibě se přitom těší 
i nápoje v plechovkách a  jejich podíl na 
trhu i na čerpacích stanicích každoročně 
roste,“ specifikuje Andrea Brožová, group 
PR manager společnosti Mattoni 1873. 
Také Ivo Velíšek, retail offer manager 
společnosti MOL Česká republika, uvádí, 
že nabídka nápojů by měla být co nejširší 
a  zahrnovat zejména ty nejpopulárnější 
kategorie. „Dlouhodobě táhnou známé 
značky a produkty. Zaměřujeme se zejmé-
na na dva hlavní požadavky zákazníků na 
cestách, a to pitný režim a energie,“ do-
dává. Důležité je rovněž uvádění novinek 
a nových produktových řad.

Lepší vratná  
skleněná láhev  
než nevratný plast

Celý svět se stává skladištěm plastu. Pro-
dukuje je obrovské množství společností. 
Proto i čerpací stanice jsou plné plastové-
ho odpadu. „Pokud zákazník nechce pít 
předraženou chemickou limonádu z plas-
tové lahve, tak si na běžné české nebo 
moravské pumpě zatím příliš nevybere. 
Nabídka limonád ve skle je takřka nulová 
a biosegment neexistuje,“ shrnuje Jiří Vla-
dík, jednatel společnosti Snowball, která 
na trhu nabízí sortiment biolimonád Bo-
hemsca. Podle všeho se však začíná blýs-
kat na lepší časy. Alespoň co se týká obalů 
u nealko nápojů.

Největší nápojáři na českém trhu – spo-
lečnosti Kofola ČeskoSlovensko a Mattoni 
1873 – aktuálně zavádějí téměř současně 
vratné skleněné lahve. „Po náročném, co-
videm zasaženém roce přicházíme s pro-
jektem Cirkulka, díky němuž rozšíříme do 
obchodů i velkých řetězců naše portfolio 
tradičních nápojů ve vratných skleněných 
lahvích,“ vysvětluje Jannis Samaras, gene-
rální ředitel Skupiny Kofola ČeskoSloven-
sko. Prostřednictvím speciální modulární 
přepravky zachová i  dosavadní komfort 
pro spotřebitele. Kofola ČeskoSlovensko 
a Mattoni 1873 navazují na to, co bylo 
v  našich zemích dříve běžné – kupovat 
limonády a vody v zálohovaných lahvích 
a přepravkách. V modulární přepravce je 
dostupných šest litrových lahví – tradiční 
Kofola, hroznová Vinea či pramenitá voda 
Rajec.

Pozorovatelný je 
i trend zdravého žití

Které konkrétní typy nápojů jdou na čer-
pačkách nejvíce na odbyt, záleží na typu 
čerpací stanice a především jejím umístění. 
„Řidiči dálkové dopravy a řidiči osobních 
aut, kteří se potřebují osvěžit na delších 
trasách a doplnit energii, patrně sáhnou 
vedle kávy i po energetických nápojích. 
Možnost zakoupit na čerpacích stanicích, 
často v režimu 24/7, balené vody a dal-
ší balené nealkoholické nápoje, přispívá 
k  dodržování pitného režimu,“ konkre-
tizuje Veronika Jakubcová. Jednotlivé 
kategorie nápojů nebo jejich značky si 
spotřebitelé vybírají podle osobních pre-
ferencí. „Našimi nejoblíbenějšími nápoji 
jsou produkty Capri-Sun 200  ml v  pří-
chutích Multivitamin, Pomeranč a Mystic 
Dragon. Zákazníci oceňují i naši loňskou 
novinku Capri-Sun Ice Tea Peach, což je 
osvěžující broskvový ledový čaj,“ prozra-
zuje Ondřej Krhánek. Mattoni 1873 letos 
v kategorii nápojů v plechovce (které jsou 
ideální do shopů na čerpačkách) uvedla 
na trh tři novinky ochucených minerálních 
vod: Multi, Cedrata a Black. „Nejprodá-
vanějšími jsou impulzní balení přírodních 
i ochucených minerálních vod, především 
Magnesia a Mattoni, a plechovky Pepsi. 
Stále větší oblibě se těší i ochucené vari-
anty Pepsi Max bez cukru,“ specifikuje An-
drea Brožová. Důvodem je právě výhodné, 
v případě Magnesie a Mattoni i ergono-
mické balení.

Na čerpacích stanicích sítě MOL Česká 
republika jsou tradičně silnými položkami 
energetické nápoje, vody a sycené limo-
nády. Pro zákazníky jde zejména o zajiš-
tění pitného režimu a doplnění energie na 
cestách. „Letošní sezona je ve znamení 
několika novinek, ať již jde o již zmíněnou 
Mattoni v  plechovce, nebo energetické 
ledové kávy, nové limonády, funkční vody 
nebo například vodu s kofeinem. Zákazníci 
mohou ochutnat i náš exkluzivní energe-
tický nápoj M-Life,“ uvádí Ivo Velíšek. Pod-
le Filipa Balcárka nesmějí chybět ani různé 
druhy sycených nápojů, včetně kolových, 
a  samozřejmě ochucené a  neochucené 
minerální vody, které jdou logicky nejvíce 
na odbyt v horkých letních dnech. Zákaz-
níkům jednotlivé druhy nápojů síť čerpa-
cích stanic Benzina Orlen nabízí pod pri-
vátními značkami Stop Cafe a Verva, které 
jsou zajímavé výhodným poměrem kvality 
a ceny. „Z našeho portfolia jde na benzin-
kách nejvíce na odbyt Bohemsca Bio Cola 
a  Bohemsca Zahradní limonáda malina 
s mátou,“ informuje Jiří Vladík. Oba nápoje 
se prodávají v 330mililitrovém balení a ve 
skleněné nevratné láhvi.

Roste prodej džusů 
a ovocných šťáv

Produktové portfolio nealkoholických 
nápojů je velmi široké a zahrnuje různé 
typy nápojů v různých obalech. „Konkrét-
ní nabídky nápojů na jednotlivých čerpa-
cích stanicích jsou v kompetenci výrobců 
podle dohody se společností, která čer-
pací stanici provozuje,“ dokládá Veronika 
Jakubcová. Praktické balení pro čerpací 
stanice má například Capri-Sun 330 ml 
s uzávěrem, které nabízí ještě větší porci 
osvěžení na delší cesty ve třech zajímavých 
příchutích. A podobně je na tom, co se 
týká obsahu, společnost Snowball: „Vel-
ká poptávka majitelů nezávislých pump je 
po Bohemsca nápojích v 330mililitrových 
plechovkách, které pro ně připravujeme,“ 
poodkrývá Jiří Vladík.

Mattoni 1873 výrobky určené pouze čer-
pacím stanicím nemá, na druhou stranu 
v  tomto prodejním kanále často začíná 
s  novinkami. „Spotřebitelé v  tomto ma-
loobchodním formátu často a rádi kupují 
nové věci a experimentují. Proto byly čer-
pačky jedním z prvních prodejních kaná-
lů, kde jsme Mattoni v plechu zalistovali,“ 
dodává Andrea Brožová. Bestsellerem mezi 
privátními produkty společnosti Benzina 
Orlen jsou energetické nápoje Verva. Kro-
mě tradiční příchutě nabízí příchuť mojito 
a také verzi bez přidaného cukru. „O oblibě 
našich energetických nápojů svědčí statisti-
ka, kdy každých 20 sekund prodáme jeden 
nápoj. Naše privátní produkty jsou díky 
výborné kvalitě a příznivé ceně úspěšné, 
proto jejich portfolio neustále rozšiřujeme. 
Letos jsme například začali prodávat tradič-
ní energetický nápoj Verva v půllitrovém 
formátu,“ sděluje Filip Balcárek. Dodává, 
že rychle roste i prodej džusů a ovocných 
šťáv. V této kategorii nabízí stoprocentní 
ovocné a zeleninové šťávy Stop Cafe v ba-
lení po 330 ml. Novinkou letošního léta je 
Stop Cafe nápoj s chia semínky.

Na čerpačkách se 
často začíná  
s novinkami.
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+420 775 394 076
sarka.holesinska@o2.cz
www.o2.cz 

PŘÍSLUŠENSTVÍ

GO DATA zdarma, GO VOLÁNÍ zdarma
Užijte si každý měsíc zdarma data nebo volání.

O2 Czech Republic
Za Brumlovkou 226
Praha 4 – Michle

Vitakraft CHOVEX, s. r. o.
Třanovice 287
739 53  Hnojník

+420 558 412 611
sekretariat@vitakraft.cz www.vitakraft.cz

KRMIVA

Jelly Lovers
Doplňkové krmivo pro kočky ve formě nízkokalorické želé pochoutky 
ve dvou chutných variantách – kuře a krůta nebo losos a platýs. Mokré 
krmivo s obsahem želé je u koček velmi populární. Nyní je želé dostupné 
konečně i jako pochoutka! Ideální doplněk k rychle rostoucí řadě tekutých 
pochoutek značky Vitakraft. Praktická porce přímo v sáčku. Snadné 
použití: ideální k jídlu přímo ze sáčku nebo z misky. 
S recepturou bez cukru, obilovin a konzervantů. 

CUKROVINKY

Ochutnejte nové Mentos žvýkačky s příchutí melounu!
Je to tady! Mentos přichází s novinkou Mentos Gum Watermelon. Oblíbená příchuť vodního 
melounu ve vás probudí pocit letního osvěžení. Navíc jako všechny žvýkačky Mentos jsou i tyto 
bez cukru, s lahodnou tekutou náplní a s výtažkem ze zeleného čaje. Praktické balení obsahuje 
15 ks žvýkaček a je vhodné do kabelky, auta, na pracovní schůzku, do kanceláře, ale i na rodinný 
výlet či rande. Neváhejte a vyzkoušejte naši novinku!

Perfetti Van Melle 
Czech Republic, s.r.o.
Tomíčkova 2287/9
148 00  Praha 4

Tel.: +420 244 466 500
Fax: +420 244 466 400
info@cz.pvmgrp.com
www.perfettivanmelle.cz

NEALKOHOLICKÉ NÁPOJE

Zážitek z chuti v nové formě od Mattoni
Unikátní příchutě a jedinečné osvěžení. To je nová řada 
ochucené minerální vody Mattoni v plechovkách. Revoluční 
novinka na českém trhu přináší spojení prémiové minerální 
vody Mattoni a plné chuti ovoce ve vyhledávaném a trendy 
balení. To vše bez barviv, konzervantů a umělých sladidel. 
Novinky v plechovce o objemu 500 ml jsou jemně perlivé 
a ve třech oblíbených příchutích: Multi, Cedrata a Black.

Mattoni 1873
Horova 3
Karlovy Vary

+420 800 11 10 11
info@mattoni.cz
www.mattoni.cz

ochucené minerální vody Mattoni v plechovkách. Revoluční 
novinka na českém trhu přináší spojení prémiové minerální 
vody Mattoni a plné chuti ovoce ve vyhledávaném a trendy 

VYBAVENÍ
Komplexní řešení pro gastronomii 
dodáváme již přes 28 let

Komplexní dodávka vybavení gastro provozů | 
Inovativní gastrotechnologie | nonstop servis 24 hodin 
denně o víkendech i svátcích po celé České i Slovenské 
republice | Instalace a proškolení obsluhy | 
Poradenská a projekční činnost

… a to vše s perfektním zákaznickým servisem. 

IMESO, spol. s r.o.
Rosická 372
664 17  Tetčice
+420 546 410 354
imeso@imeso-group.cz
www.imeso.cz

bio nebio
Průmyslová zóna 103
Bavoryně 
+420 734 534 543, +420 604 732 517
objednavky@bionebio.cz 
www.bionebio.cz

VEGAN TYČINKY

Špičkové vegan tyčinky VIVANI
Šest druhů špičkových vegan tyčinek od výrobce 
nejoblíbenějších biočokolád v Německu se stoletou tradicí. 
Značka VIVANI uspokojí chuť na sladké každého zákazníka, 
preferujícího zdravý životní styl bez mléka. 
A navíc za překvapivě příznivou cenu!
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VV loňském roce bylo podle šetření společ-
nosti NielsenIQ v České republice 2 296 
čerpacích stanic s  obchodem. A  právě 
v nich spotřebitelé spoléhají na to, že po-
řídí i alkoholické nápoje. Pro pumpaře po-
tom tato kategorie znamená jistý příjem, 
protože po energetických nápojích je pivo 
tím nejprodávanějším nápojem na benzin-
kách. O nic hůře si přitom nevedou ani 
vína a tvrdý alkohol. V tržbách v roce 2020 
v obchodech na čerpacích stanicích rostl 
přitom pouze alkohol (pivo o 3 %, lihoviny 
o 11 % a víno se sekty a šumivými víny 
dokonce o 20 %). A to už je pádný důvod, 
proč se této kategorii věnovat.

Nejoblíbenější jsou 
ležáky, následují 
výčepní piva a radlery

Alespoň jednou za rok 2020 nakoupilo 
nějaké tiché víno zhruba 70  % českých 
domácností, většina z  nich opakovaně. 
Nejvýraznějším rozdílem oproti roku 2019 
v  nákupním chování bylo to, že domác-
nosti tuto kategorii nakupovaly výrazně 
více – oproti zhruba 29 litrům na domác-
nost v roce 2019 nakupovaly v roce 2020 
v průměru celých 33 litrů. Vyplývá to z dat 
společnosti GfK Czech Republic za obdo-
bí 1/2020 až 12/2020. V rámci sledované 
periody domácnosti také zvýšily frekvenci 
nákupů, víno nakoupily jednou za dvacet 
dní. Celkově během roku 2020 typická ku-
pující domácnost za tichá vína utratila té-
měř 2 500 korun. Pokud srovnáme výdaje 
domácností za vína v uvedených obdobích, 
zjistíme, že celkové útraty se zvýšily. Nejvíce 
z nárůstu výdajů profitovala bílá vína. Vý-
daje na červená vína poměrně stagnovaly.

Pivo pro spotřebu doma nakupuje přes 
90 % českých domácností. Jedna domác-
nost v průměru uskuteční 42 nákupů do 
roka a utratí za kategorii 3 900 Kč. Při ná-
kupu piva dávají spotřebitelé přednost znač-
kovým výrobkům. K nejoblíbenějším typům 
piva patří ležáky, které nakoupily v roce 2020 
tři čtvrtiny českých domácností. Následují 
výčepní piva, která si do svého nákupního 
košíku vložily dvě třetiny domácností. Jen 
s malým odstupem z hlediska počtu kupu-
jících následují radlery. Cider si v průběhu 
minulého roku koupily 4 z 10 domácností.

ALKOHOLU nahrává nižší

CITLIVOST NA CENU
Alkoholické nápoje nesmějí chybět v žádném obchodu čer-
pací stanice. Jde totiž o místo, kde je lze snadno a rychle 
zakoupit nejen pro členy posádky automobilu, ale i jako 
vhodný dárek pro návštěvu nebo obchodního partnera, za 
nimiž řidič vyráží. Velká příležitost je také pro speciály či 
regionální produkty.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz
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Fungují i menší 
velikosti lahví.

Jde především 
o impulzní nákup

Údaje za celý trh naznačují, že alkoholu 
se především v aktuální pandemické době 
daří v Česku více než dobře. Čerpací stani-
ce spotřebitelům nabízejí příležitost nejen 
pro posádku a řidiče při jízdě domů pořídit 
si ho, ale také ho koupit jako dar, případně 
si pro něj v blízkém okolí dojít kdykoliv. 
„V případě vína se prodej odehrává zejmé-
na v městských aglomeracích, jako náhra-
da večerky, případně u těch, které jsou na 
odlehlejších místech, respektive na dálni-
cích si ho zakoupí posádka v autě. V tomto 
případě jde většinou o šumivé nebo jako 
dárek na poslední chvíli,“ upřesňuje Milan 
Fifka, sales manager společnosti Vinselekt 
Michlovský. Z portfolia tohoto vinařství je 
také zajímavou alternativou nealkoholické 
perlivé víno Revine, které je vhodné i pro 
řidiče. Ne vždy je zvykem nabízet šumivé 
víno i v chladicím úseku – vzhledem k uve-
denému to může být zajímavá příležitost.

Pokud vycházíme z potřeb pro nákup liho-
vin v tomto formátu maloobchodu, jsou 
čerpací stanice vždy o impulzu – a to včet-
ně nákupního úkonu: jinde už mají zavře-
no; než přejedu hranice hlavně v období 
letního a  zimního cestování a  takzvané 
poslední záchrany na večerní konzumaci 
či jako dárek. „Na čerpacích stanicích jsou 
u tohoto druhu zboží kupující méně citliví 
na cenu, tedy je zde potenciál pro práci 
s marží,“ vysvětluje Petr Polák, marketing 
manager společnosti Jan Becher – Karlo-
varská Becherovka.

Na čerpacích stanicích sítě Tank Ono spo-
třebitelé najdou jak piva, tak vína i tvrdší 
alkohol. „Prodejnost se liší podle umístění 
benzinky. Ty ve městech využívají spotře-
bitelé nejen k čerpání pohonných hmot, 
ale i k nákupu tohoto zboží. Jelikož jsme 
národ pivařů, v  této kategorii prodává-
me nejvíce pivo. V některých benzinkách 
spolupracujeme s  několika regionálními 
pivovary. Tato spolupráce funguje per-

fektně a jsme rádi, že prodejem jejich piv 
podporujeme podnikatele z oblastí, kde 
provozujeme čerpačky,“ sděluje provozní 
vedoucí Jan Šimek. Podle něj nejsou za-
nedbatelné ani prodeje dárkových balení 
tvrdého alkoholu a prémiových vín. Zde 
spotřebitelé využívají obchod na čerpací 
stanici ke koupi rychlého dárku.

Šíře sortimentu 
a prezentace je 
důležitá

Čerpací stanice by se měly orientovat 
a dále rozvíjet především nejsilnější ka-
tegorie, jako jsou chlazená piva v plechu 
a v neposlední řadě i rostoucí kategorie 
nealko piv, radlerů a jiných pivních mixů. 
Především v letních měsících zákazníci na-
příklad cestou na grilování nakupují stále 
více i pivní multipacky. 

„Z  oblasti tvrdého alkoholu má největ-
ší podíl na prodejích dlouhodobě vodka. 
V sortimentu máme širokou škálu domá-
cích i zahraničních značek. V poslední době 
jsou populární i dárková balení typu tuby 
a podobně, protože zákazníci stále více ku-
pují tvrdý alkohol na stanicích jako dárek,“ 
prozrazuje Ivo Velíšek, retail offer manager 
společnosti MOL Česká republika. A znovu 
opakuje, že zákazníci stanice často vnímají 
jako poslední možností k nákupu například 
před návštěvou oslavy, večírku a podobně.

Na čerpacích stanicích Benzina Orlen je 
zákazníkům k dispozici široký sortiment 
alkoholických nápojů. „Velmi oblíbené 
jsou ty v  miniaturním balení o  objemu 
0‚04 a 0‚1 litru. V posledních letech přitom 
výrazně roste poptávka po vínech. Češi si 
potrpí na ta kvalitní a tomu přizpůsobuje-
me naši nabídku. Soustředíme se na na-
bídku kvalitních moravských vín a sektů 
od malých dodavatelů, která jsou běžně 
dostupná pouze ve vinotékách,“ uvádí Fi-
lip Balcárek, ředitel pro shop a gastro sítě 
společnosti Benzina, Unipetrol RPA. Lahve 
prezentují na vyhrazených místech v mo-
derních volně stojících boxech s popisem 
jednotlivých odrůd.

Alespoň jeden 
produkt z každé 
kategorie

Vinselekt Michlovský aktuálně neprodává 
do žádné sítě čerpacích stanic. „Regionál-
ně dodáváme na několik benzinek šumivá, 
nealko a částečně i  tichá vína. Z našeho 
sortimentu bych určitě doporučil prodá-
vat šumivá vína Charmat a Muflon, perlivé 
Terrasso, které je dostupné i v malém ba-
lení 0‚25 litru, a hlavně již zmíněné Revine, 
tedy nealkoholické perlivé víno,“ informuje 
Milan Fifka. Nutno podotknout, že nejen 
u vína není na škodu se zamyslet i nad zařa-
zením menších velikostí lahví. „Velmi dob-
rou zkušenost máme s 0‚5litrovým formá-
tem u Jamesonu, Ballantines i Becherovky. 
A velký nárůst v oblibě jsme zaznamenali 
v prodeji ready-to-drink plechovek Beefea-
ter & Tonic, a to jak pro variantu základ-
ního Beefeater dry, tak i pro Pink a Blood 
orange. Tyto premixy napříč kategoriemi 
budou horkým zbožím i pro nadcházející 
sezonu,“ predikuje Milan Fifka.

Jak již prezentoval výzkum společnos-
ti NielsenIQ, nejsilnější kategorií v rámci 
alkoholu je sortiment piva. „Trendem je 
růst popularity chlazených plechovek. 
Sortiment radlerů a  pivních mixů v  po-
sledních letech roste rapidním tempem,“ 
reaguje Ivo Velíšek. V případě lihovin je 
vždy vhodné mít v nabídce pro uspokojení 
nákupních potřeb silnou značku z každé 
velké kategorie. „V našem případě tedy 
benzinkám doporučujeme v  bylinných 
likérech prodávat Becherovku, u  třtino-
vých rumů Havana Club, z vodek Abso-
lutku, v případě ginu Beefeater a z whi-
sek Jameson,“ specifikuje Petr Polák. Jiný 
přístup si zaslouží formát premixovaných 
alkoholických nápojů, který zažívá velký 
boom. „Spotřebitelé rádi koupí plechovku 
gintoniku či rumu s kolou, ať už na oka-
mžitou konzumaci spolujezdců či ihned 
po dojezdu. To znamená udělat místo pro 
tento segment nápojů i v lednicích. Zku-
šenost z Billy potvrzuje, že čerpací stanice 
nebudou této změny litovat,“ upozorňuje 
Petr Polák.

„Zákazníci ocení exkluzivní zboží.“

�Obecně platí, že nabízíme především rychloobrátkové výrobky 
a produkty vyzkoušené na trhu. Tedy v klasickém retailu. Oproti 
naší konkurenci prodáváme exkluzivně jako jediná čerpací stanice 
Staropramen Nealko Cool v impulzní 0‚33litrové plechovce, která 
skvěle zapadá do stylu nákupu na čerpací stanici. Zákazník ocení 
i nákup v kombinaci s určitým dárkem v rámci promočních akcí.

Ivo Velíšek, retail offer manager, MOL Česká republika
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PPodzim, respektive zima přináší do kate-
gorie autokosmetiky a provozních kapalin 
vždy svěží vítr. První mrazivé a sněhové dny 
znamenají pro majitele a    utomobilů nejen 
legislativní úkoly především v podobě po-
vinnosti mít na automobilu instalované 
zimní pneumatiky, ale i vhodné provozní 
kapaliny. Především, aby vyhověly mra-
zům. Jak se říká, štěstí přeje připraveným, 
a proto není vhodné prodej tohoto druhu 
zboží odkládat a je dobré s jeho prodejem 
začít v prvních podzimních dnech.

Základem jsou 
sezonní kapaliny

Zima v roce 2020/2021 nám ukázala, že 
umí být záludná. Řada mrazivých dnů, kdy 
teploty padaly hluboko pod bod mrazu 
a nedostaly se nad tuto hodnotu ani ně-

A opět je to tu. Přicházejí 
chladnější dny, což pro ob-
chody na čerpacích stani-
cích znamená přezbrojení 
směsí kapalin do ostřiko-
vačů na ty nezámrzné a pří-
pravu dalších provozních 
kapalin a autokosmetiky 
spojené s tímto ročním 
obdobím. Tento druh sor-
timentu by měl být stan-
dardní výbavou každé 
pumpy.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

 AKTUÁLNÍ POTŘEBY
ZÁKAZNÍCI volí produkty

kolik dní v řadě, potrápila nejednoho řidi-
če. „Nabídku provozních kapalin na našich 
benzinkách samozřejmě přizpůsobujeme 
aktuální sezoně, ale současně dlouhodo-
bě nabízíme produkty s rozdílným stup-
něm tuhnutí. Naše celoroční kapalina je 
vhodná především na jaře a na podzim, 
kdy dlouhodobě nemrzne, ale teploty 
nárazově padají pod nulu,“ sděluje Filip 
Balcárek, ředitel pro shop a gastro spo-
lečnosti Benzina, Unipetrol RPA.

V zimním období pak zákazníkům této 
sítě čerpacích stanic doporučují vybírat 
z kapalin, které odolávají mrazům okolo 
−20 stupňů Celsia. Nakupující volí přede-
vším produkty akutní potřeby, respektive 
odpovídající aktuálnímu ročnímu období. 
„Proto hlavní roli hrají vody do ostřikova-
čů. Nabízíme však i celou řadu prostředků 
pro rychlé opravy, akutní čištění a pro-
vozní kapaliny a sortiment doplňujeme 



19

Nalej NANO,        
    ať vidíš ven
Snadno, rychle 

   s Coyotem

NOVINKA 2021

ZIMNÍ SMĚS 
do ostřikovačů NANO

Čistě průzračná bez přidaných barviv 

It s
Easy

`
CRYSTAL 

CLEAR

IN
ZE

R
C
E

kvalitní autokosmetikou,“ specifikuje Ivo 
Velíšek, retail offer manager společnosti 
MOL Česká republika.

Čerpací stanice nejspíš nikdy nebude 
sloužit jako zásobárna náhradních dílů 
a příslušenství pro pravidelný servis auta. 
Sortiment by tedy měl sloužit pro jednorá-
zové řešení případného problému na cestě 
nebo když je ve specializovaných prodej-
nách zavřeno (víkend, svátky). „Proto je 
důležité v  první řadě mít v  sortimentu 
výrobky sezonní, tedy kapaliny do ostři-
kovačů, ale vždy, tedy i v létě zimní s mi-
nimální mrazuvzdorností −20 stupňů Cel-
sia. Brzdová kapalina specifikace DOT-4 se 
nejčastěji používaná a v nouzi ji nahradí 
i DOT-3,“ konkretizuje Miroslav Dvořáček, 
obchodní manager společnosti Agrimex.

Doplňuje, že nesmí chybět destilovaná 
voda, chladicí kapalina G11/G48 (VW TL 
774/C), G12+ (VW TL 774/F) a G13 (VW TL 
774/J) ve formě koncentrátu nebo i ready 
mixu, tedy naředěno minimálně na −30 
stupňů Celsia pro přímé nalití do systé-
mu. Vhodné je prodávat i základní mazi-
vo, jako například WD-40 nebo obdobné, 
prostředky pro čištění nehod při cestě, 
tedy na skvrny a  rozlité nápoje, včetně 
univerzálních čističů a ubrousků. Určitě je 
dobré mít po ruce i prostředek na čiště-
ní oken a v dnešní době také dezinfekční 
prostředky na ruce.

Prodejům pomáhá 
merchandising

Pro mnoho zákazníků není automobil je-
nom prostředek pro přepravu z bodu A do 
bodu B. Mnozí z nich tráví v autě hod-
ně času a chtějí se v něm cítit příjemně. 
Proto je důležité jim nabídnout možnost 
si na čerpacích stanicích zakoupit nejen 
technické produkty, které automobil nut-
ně potřebuje, ale i zboží, díky kterému si 
nakupující z automobilu vytvoří příjemné 
prostředí. „Čistota a  vůně jsou základ, 
a tak je vhodné prodávat kvalitní a ověře-
né vůně, v našem případě je to originální 
stromeček značky WunderBaum, dále čis
ticí prostředky na plasty, čalounění, okna 
a v neposlední řadě přípravky na dokonalý 
exteriér vozu, tedy kvalitní šampony, vo-

sky a čističe disků, případně odstraňovače 
hmyzu,“ prozrazuje Petr Haloda, area sa-
les manager společnosti AutoMax Group. 
Nejen všechny tyto čističe lze nalézt pod 
značkou Coyote.

Společnost Filson svým zákazníkům zase 
doporučuje nákup zboží značky Carlson 
(oleje, chladicí kapaliny, autokosmetika 
a  směsi do ostřikovačů), kterou dlouho-
době zviditelňuje v médiích, na internetu 
i sociálních sítích. „Většinou se snažíme zá-
kazníka přesvědčit o nákupu jak autokos-
metiky ve sprejích, tak i v triggerech, dále 
olejů i směsí do ostřikovačů. Důvodem je 
merchandising značky Carlson, který ihned 
upoutá pozornost zákazníka čerpací stani-
ce. Naši obchodní zástupci jsou k tomu vy-
školení a sami se nabízejí, že zboží v regá-
lech uspořádají, protože díky tomu dochází 
ke zvýšení prodeje našeho sortimentu, 
k nárůstu tržeb a ke spokojenosti majitele 
čerpací stanice,“ dodává senior manažer 
Marcel Vokoun. Druhou alternativu včetně 
merchandisingu dnes nabízí tradiční znač-
ka Velvana – chladicí kapaliny Fridex, Pro-
fi, autokosmetiku Autocleaner a směsi do 
ostřikovačů Glacidet, Arvu a jiné produkty.

Pozor,  
prostor je omezen!

V poslední době lze v obchodech na pum-
pách s pohonnými hmotami zaznamenat 
zvyšující se trend prodeje příslušenství 
pro mobilní telefony. Asi každý dnes vy-
užívá právě tato elektronická zařízení 
a jejich počet stále roste. „Dneska to není 
jen mobilní telefon, ale i tablet, hodinky 
a podobně. Proto se snažíme doplňovat 
naše portfolio dalšími produkty, které ko-
respondují s nejnovějšími trendy v tomto 
odvětví,“ prozrazuje Petr Haloda. Novin-
ky zařazují pravidelně s tím, jak se vyvíjejí 
nové technologie.

Podle Miroslava Dvořáčka se z autokos-
metiky a provozních kapalin nejen v oá-
zách na silnicích nejvíce prodávají zimní 
a letní kapaliny do ostřikovačů. „Pro na-
stávající zimní sezonu připravujeme nový 
design obalu a etiket zimních kapalin do 
ostřikovačů,“ specifikuje. V případě MOL 
Česká republika se nejlépe prodávají jejich 
vlastní vody do ostřikovačů Evox a oleje 
obecně. Novinky zavádí průběžně, ať 
už jde například o  oleje pro nové typu 
motorů, nebo kapalinu do ostřikovačů 
tankovanou přímo do automobilu. „Mi-
nulý rok jsme uvedli na trh zimní kapalinu 
do ostřikovačů s nanoefektem a vysokým 

Nabídněte řešení 
problému  
na cestě.
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„Na čerpačce nesmějí 
autokosmetika a provozní 
kapaliny chybět.“

Z čerpacích stanic se poslední dobou stávají spíše bistra a autokos-
metika se z jejich obchodů vytrácí. Touto cestou naše firma určitě 

jít nechce. Jak nám dokazují naše statistiky, prodeje autokosmetiky a provozních 
kapalin nejsou zanedbatelné a domníváme se, že naši zákaznici jsou zvyklí, že u nás 
právě toto zboží vždy najdou. Prodeje jsou samozřejmě závislé na počasí. V zimním 
období jsou nejprodávanější směsi do ostřikovačů pro −20 stupňů Celsia.

Jan Šimek, provozní vedoucí, Tank Ono

stupněm tuhnutí až do −25 stupňů Celsia, 
což je vzhledem k místním podnebným 
podmínkám naprosto dostačující. Snaží-
me se maximálně využít dostupný prostor 
v každé stanici a na něm nabídnout zákaz-
níkovi kompletní portfolio,“ reaguje Filip 
Balcárek. Dodává, že zkoušejí i novinky, 
které zůstávají v nabídce podle jejich vý-
konnosti a zájmu ze strany zákazníků.

Podle společnosti Filson zaujímají největší 
prodejnost na čerpacích stanicích směsi 
do ostřikovačů Glacidet a Carlson, a  to 
jak zimní, tak i letní. „Velký prodejní skok 
jsme zaznamenali v prodeji letních kapalin 
Carlson Pink Lady Chytrý kanystr o obje-
mech tři a pět litrů,“ uvádí Marcel Vokoun. 
Následují oleje Carlson, z nichž se nejvíce 
prodávají Carlson Millenium Semi SAE 
10W-40 a 5W-40, oba v litrovém balení. 
V nabídce nechybí ani německé autopří-
slušenství Aroso, z něhož se nejvíce pro-
dávají autožárovky Autolampen H7 a H4. 
„Skvěle si po celý rok vede i prodej chla-
dicích kapalin Fridex. Zde bych zmínil, že 
jsme tyto chladicí kapaliny rozšířili o nové 
produkty Fridex R, Fridex Plus Plus a Fri-
dex JIS,“ informuje Marcel Vokoun. Kaž-
dá z těchto kapalin je určena pro jiný typ 
továrního vozidla. „Produkty, které nabí-

zíme na čerpacích stanicích, korespondují 
s produkty, které lze najít na běžném ma-
loobchodním trhu. Naopak je důležité na-
jít pro zákazníka ty nejdůležitější položky, 
jelikož velikost obchodního prostoru je na 
čerpacích stanicích omezena a nelze na-
bídnout veškerý sortiment, který máme 
v portfoliu,“ doplňuje Petr Haloda.

Dalo by se říci, že spotřebitelé na čerpacích 
stanicích nebudou tak senzitivní na cenu, 
protože pokud něco na cestách potřebují, 
jsou často ochotni si připlatit, aniž by mu-
seli z cesty sjíždět, hledat maloobchod či 

specializovaný obchod. Stejné je to v pří-
padě, kdy potřebují akutně například au-
tokosmetiku či provozní kapalinu. Jak však 
říká Marcel Vokoun, dnes jsou senzitivní 
na cenu všichni spotřebitelé a je na kon-
krétní čerpací stanici, jak pracuje s mar-
ží. Petr Haloda je následujícího názoru: 
„Zákazníci na čerpacích stanicích nejsou 
tak senzitivní na cenu, ale produkty, kte-
ré nabízejí právě benzinky, dnes najdete 
téměř v každém hypermarketu nebo su-
permarketu. Proto se nesnažíme využívat 
toleranci zákazníků k cenám, ale nabízíme 
produkty v takové cenové relaci, která ko-
nečného zákazníka neurazí a bude spoko-
jeně odcházet z čerpací stanice s pocitem 
dobrého nákupu.“

Vedle ceny však lze zaujmout i něčím jiným. 
„Může jít o obal, etiketu, barvu, speciální 
vůni kapaliny do ostřikovačů a  tak dále. 
V tomto případě se provozovateli obchodu 
na čerpačce podaří prodat i dražší výro-
bek,“ specifikuje Miroslav Dvořáček. Důle-
žité podle něj je však i umístění výrobku na 
prodejní ploše. „Cenová politika je interní 
záležitostí společnosti, ale vždy se snažíme 
nabídnout produkty za ceny dostupné pro 
běžného spotřebitele,“ reaguje Ivo Velíšek. 
Také síť čerpacích stanic Benzina Orlen ceny 
nastavuje tak, aby jejich nabízené výrobky 
byly dostupné pro co nejširší škálu zákazní-
ků a každý si mohl vybrat podle svého. „Zo-
hledňujeme i kvalitu produktů a zákaznický 
servis a soustředíme se na kvalitní rychlé 
občerstvení. To jsou atributy, díky kterým 
náš zisk z doplňkového prodeje a občerst
vení každý rok významně roste,“ dodává 
závěrem Filip Balcárek.

Výrobky musí 
být dostupné pro 
širokou skupinu 

zákazníků.
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době elektromobilů to bude déle. Půjde 
třeba i o desítky minut. A tak lze z po-
hledu byznysu řidičům nabídnout celou 
řadu služeb. Nejen oběd nebo zboží 
z obchodu. V Česku navíc nabíječky 
elektromobilů jsou na tom tak, že jich 
je málo, nejsou u nich toalety, sprchy 
ani restaurace. Naopak v Německu jsou 
obrovská parkoviště, mnoho stojanů pro 
nabíjení, restaurace u každého dobíje-
cího místa a někde dokonce hotely či 
kina a podobně. Změna tak není pouze 
riziko, ale i příležitost.

PŘÍLEŽITOST PETR HŘÍBAL 
šéfredaktor, Zboží&Prodej

>  Poptávka
>  Čas
>  Změna

a devátém kongresu Čer-
pačka mimo jiné zaznělo, že 
pokud by se Evropa rozhodla 
zakázat i výrobu konvenčních 
automobilů, Afrika a další 
kontinenty tak neučiní. To 

znamená, že se budou vyrábět také po 
roce 2035, protože po nich bude po-
ptávka. To mimo jiné znamená, že řidiči 
budou čerpadláře potřebovat i nadále. Je 
přitom potřeba si uvědomit, že průměrné 
stáří českého vozového parku je 15 let. 
Pokud si někdo v posledním možném 
roce, tedy 2034, koupí automobil se 
spalovacím pohonem, tak s ním pravdě-
podobně vydrží minimálně až do roku 
2050. A bude potřebovat někam jezdit 
pro pohonné hmoty, tedy na benzinky. 
Nejsou tak na místě obavy, že se za pár 
let všichni budou muset zbavit spalováků 
a čerpadláři přijdou o práci.

Aktuálně každý řidič, který na benzince 
tankuje naftu, benzin či plyn, se na ní 
zdrží několik málo minut. V budoucí 

N

AKCE V ČÍSLECH

Kongres umožnilo 
uskutečnit  
25 partnerů. Zlatým 
partnerem byla 
společnost Orlen 
Unipetrol RPA.

Kvalitu obchodních kontaktů na akci 
hodnotilo pozitivně 78 % respondentů. 

Téměř dvě třetiny účastníků tvořila hlavní 
cílová skupina akce – zástupci čerpacích stanic 
a centrál jejich sítí. 

Čerpací stanice a centrály 
jejich sítí 64 %

Dodavatelé 28 %

Zástupci jiných oborů 8 %

Velmi spokojen/a 33 %
Spokojen/a 45 %

Průměrné hodnocení 18 %
Nespokojen/a 4 %

Velmi nespokojen/a 0 %

Jana Voštinárová, 
head of corporate relations, 

Shell Czech Republic

Kongresu Čerpačka 
se účastním vůbec 

poprvé. Přilákal mě 
sem nejen program, 
ale především mož-
nost se po dlouhé 

době osobně setkat 
s kolegy a partnery 

z branže.

Marie Hřebíčková, 
vedoucí čerpací stanice,

Zdar

Vracím se z něko-
lika důvodů. Tím 

hlavním je možnost 
načerpat nějakou 
inspiraci pro nás, 

respektive pro naše 
další směřování.

Petr Kurka, 
category manager senior, 

MOL Česká republika

Protože se mi tato 
akce líbí, dorazil 

jsem na ni letos již 
potřetí. Vracím se 

především z důvodu 
možnosti projít si 
stánky vystavova-
telů a také kvůli 
zajímavému pro-

gramu.

Michal Vilím,
key account manager, 
Tchibo Coffee Service 

Czech Republic

Účastníme se z dů-
vodu skvělé mož-

nosti získat mnoho 
zajímavých kon-
taktů na jednom 
místě, což nám 
ušetří čas při je-

jich hledání a také 
cestování pro první 

oslovení. 

ŘEKLI O KONGRESU

2578 %2/3
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CESTA K DALŠÍM  
FOTOGRAFIÍM

Kongres respektoval aktuální protiepide-
mická opatření, u vstupu tak bylo nutné 
prokázat se potvrzením o bezinfekčnosti.  

8.00
Bezpečnost především

10.15
Kontakty a zkušenosti

Hlavně přestávky účastníci využili 
k návštěvám stánků partnerských 
společností. Přitom došlo i na navazování 
kontaktů a sdílení zkušeností.

10.45
Panelová diskuse

13.00
Debaty k věci

Čas určený na oběd vyplnily také 
hovory o aktuální situaci a očekávané 
budoucnosti čerpacích stanic. Stánek 
zlatého partnera kongresu, společnosti 
Orlen Unipetrol RPA, opět poskytoval 
vhodný prostor pro neformální setkání. 

Debata odborníků o modelech podnikání 
na čerpací stanici byla živá a inspirativní.

15.45
Děkujeme a na shledanou!

Účastníci jako vždy neodcházeli s prázd-
nou. K tašce se vzorky a informačními 
materiály partnerů kongresu dostali 
ti, kteří se zapojili do tradiční tomboly, 
cenné dary.

9.15
O budoucnosti čerpacích stanic

Budoucí podobu čerpaček ovlivní legis-
lativa a technologické změny. Shodli se 
na tom: Karel Havlíček, ministr průmyslu, 
obchodu a dopravy ČR, a Radek Špicar, 
viceprezident pro hospodářskou politiku 
a export Svazu průmyslu a dopravy ČR.

TAK ŠEL ČAS



JDĚTE PŘÍMO NA:

DĚKUJEME:

ORGANIZÁTOR:

ZLATÝ PARTNER:

PARTNER TŘÍDĚNÍ:

ZÁŠTITA:
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MEDIÁLNÍ PARTNEŘI:

PROJEKT
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PARTNER KÁVY:
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to nastane, ale právě v době, kdy na to 
je čas, s tím začít. Změna totiž bude zna-
menat možnost přijít s větší nabídkou než 
jen s naftou a benzinem. Připravit se na 
vodík, na nabíjení elektromobilu. „Když 
se mě někdo zeptá, zda čerpací stanice 
budou v budoucnu zapotřebí, odpovídám, 
že ano. Je ovšem pravda, že v budoucnu 
nebude zapotřebí tolik čerpacích stanic. 
Proto kdo začne dříve a připraví se na to, 
bude mít velkou výhodu a bude existovat 
i nadále,“ shrnuje Radek Špicar.

VV návaznosti na úvodní slovo ministra Kar-
la Havlíčka na začátku přednášky zaznělo, 
že reálná ekonomika v několika ohledech 
předbíhá možnou budoucí regulaci a po-
litický tlak na zavádění elektromobility, 
jemuž jsme všichni vystaveni.

Bavíme se o poměrně 
dlouhém horizontu

Kdo na snižování uhlíkové stopy vyvíjí 
největší tlak? Jsou to finanční trh a ban-
ky. To znamená, že jakákoliv firma, která 
se v budoucnosti bude snažit získat úvěr, 
bude pod velmi tvrdým tlakem, aby uká-
zala svůj CO

2
 audit. Například společnost 

Tesla je z pohledu reálné ekonomiky větší 
než devět největších automobilek světa 
dohromady. Na tom je jasně vidět, čemu 
finanční trhy, včetně investičních fondů, 

věří. „Lze tedy nařizovat, bojovat proti 
restrikcím, ale podívejme se na to, jak 
vypadá současná podoba ekonomiky. 
Co s  tím? Je to reálná hrozba pro čes-
ké automobilky, občany? Může se zdát, 

NENÍ DŮVOD PANIKAŘIT
Do budoucí podoby vozo-
vého parku měli možnost 
nahlédnout všichni účast-
níci kongresu. Stalo se 
tak díky prezentaci Radka 
Špicara, viceprezidenta 
pro hospodářskou politiku 
a export Svazu průmyslu 
a dopravy v ČR. Věnoval se 
dopadům technologických 
změn na automobilový prů-
mysl, dále elektromobilitě 
a autonomnímu řízení, 
stejně tak i tomu, jak by 
čerpací stanice na tyto 
změny měly reagovat.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

že se řítíme do nějaké apokalypsy, která 
z mediálního masírování nastane už vel-
mi brzy. Já bych však chtěl zdůraznit, že 
se nebavíme o následujících letech, ale 
poměrně dlouhém horizontu,“ deklaruje 
Radek Špicar. Ve všech plánech totiž figu-
ruje zákaz prodeje, ale ne zákaz výroby. 
To jsou dvě odlišné věci.

Změna znamená 
příležitost

Změna ale přece jen nastane. Už teď je 
dobré se zamyslet nad tím, jaký postoj 
k této revoluci kdo zvolí. Jako první na-
stupující trend zaznamenávají dealeři au-
tomobilů. Ti jsou totiž už nyní nuceni pod 
tlakem prodávat především elektromobi-
ly, které jsou drahé, mají omezený dojezd 
a infrastrukturu. A v České republice to 
není úplně atraktivní nabídka pro zákaz-
níky. „Například proti Německu máme 
třetinovou kupní sílu a  také třetinové 
platy, což znamená, že málokdo si může 
dovolit elektromobil za cenu jednoho mi-
lionu a více. Dealeři se s tím snaží popa-
sovat a už nyní to berou jako obrovskou 
příležitost do budoucna,“ konkretizuje 
Radek Špicar.

Čerpadláři mají mnohem více času. Panika 
tak není na místě, ale je důležité začít se 
na budoucnost pomalu, ale jistě připravo-
vat co možná nejdříve. Nečekat na to, až 

Spalovací 
automobily 

po roce 2035 
„nevymřou“.

„Je to 
panoptikum.“

Je zajímavé, že se změnou, 
respektive snižováním CO

2
 se začalo 

u automobilů. Přitom například 
nákladní lodě by se v tomto ohledu 
nabízely jako první, protože jimi 
produkované emise jsou obří. 
Tohle nechápu, považuji to za 
chybu. Proč k tomu došlo? Protože 
automobil vidí každý, každý den. 
Proto je z pohledu změny vnímání 
spotřebitelů bohužel vhodnější začít 
tímto způsobem.

Radek Špicar,
viceprezident pro hospodářskou 
politiku a export, 
Svaz průmyslu a dopravy v ČR
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25IIvan Indráček upozornil, že Fit for 55 je 
velký balík dokumentů. Ve své přednášce 
se zaměřil na pět z nich, které jsou podle 
něj pro trh s pohonnými hmotami klíčové.

Návrat syntetických 
paliv, čpavku a LPG

Jedním z nich je nařízení o infrastruktuře 
pro alternativní paliva. Definuje různé typy 
paliv a říká, jaká infrastruktura by se pro 
ně měla vytvářet. „Jsem rád, že se mezi 
akceptovanými palivy objevila syntetická 
paliva a čpavek. SČS je prosazuje jako al-
ternativní paliva už několik let, loni se nám 
je například podařilo dostat do Národního 
akčního plánu čisté mobility,“ říká Ivan In-
dráček. Do seznamu „přechodových pa-

BUDOU české čerpací STANICE FIT FOR 55?
K oblíbeným přednáškám na kongresu Čerpačka patří už 
tradičně ty legislativní, ve kterých na novinky, které se do-
týkají čerpacích stanic, upozorňuje Ivan Indráček, předseda 
představenstva SČS – Unie nezávislých petrolejářů. Ve své 
přednášce se tentokrát zaměřil hlavně na návrh strate-
gie Fit for 55 a na to, co přinese čerpacím stanicím, pokud 
bude schválena.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

liv“, tedy těch, která by měla překlenout 
dobu mezi fosilními a bezemisními palivy, 
se po několika letech zapomnění opět 
vrací LPG.

„U zemního plynu je vidět naopak určitý 
ústup. Z návrhu nařízení teď vyplývá, že 
se doplní plničky v klíčových dopravních 
uzlech v rámci sítě TEN-T, a to za podmín-
ky, že výstavba bude dávat ekonomický 
a environmentální smysl. Vize, že zemní 
plyn sehraje v dopravě nějakou význam-
nější roli, je minulostí,“ míní Ivan Indráček.

Návrh nařízení o infrastruktuře pro alter-
nativní paliva pak shrnul Ivan Indráček 
takto: Pozitivní je, že návrh opět oživuje 
LPG, zmiňuje syntetická paliva a čpavek 
jako cesty k nízkoemisní a bezemisní mo-
bilitě. To vše jsou totiž produkty, které čer-

pací stanice dnes umějí nebo za relativně 
nízkých nákladů mohou umět prodávat. 
Rizika naopak vidí v tom, že bude-li stát 
nucen Evropskou unií, aby vytvořil dosta-
tečně velkou síť kapacitních dobíječek, 
může nařídit čerpačkám, aby dobíjecí 
místa stavěly. „Není to vtip, takové úvahy 
jsou již na stole třeba v Německu,“ upo-
zorňuje. Další problém vidí v tom, že do-
tovaný rozvoj vyjmenované infrastruktury 
významně křiví trh. „Vy jste si postavili za 
své peníze čerpací stanici a stát teď vyna-
kládá prostředky na to, aby vznikla a byla 
provozována konkurenční infrastruktura, 
a to určitě není fér,“ dodává.

Jde o přístup 
Evropské komise

V  části přednášky věnované směrnici 
o zdanění energií upozornil na to, že tento 
předpis vůbec nemusí zdražit benzin. Daň 
z nafty se vrátí na loňskou úroveň, LPG 
zdraží o několik desítek haléřů, ale výraz-
ným způsobem zdraží zemní plyn. K zá-
sadnímu zdražení paliv ale podle něj dojde 
kvůli zavedení obchodování s emisními po-
volenkami v dopravě. Kromě jiného hovořil 
také o směrnici o obnovitelných zdrojích 
energie (RED III), kde upozorňoval na její 
nekompatibilitu s právě schválenou imple-
mentací RED II, což byl mimo jiné jeden 
z důvodů, proč proti návrhu implementace 
RED II SČS tak vehementně protestovala.

Pokud jde o emisní limity CO
2
 pro osob-

ní a dodávkové vozy, vidí Ivan Indráček 
největší problém v přístupu, jakým Evrop-
ská komise emise hodnotí: „Není to jen 
špatný výpočetní model, je to pokrytecký 
přístup, který komise předvádí. Pokud se 
do hodnocení emisí nezahrne alespoň celý 
životní cyklus paliva, nevede výsledek ke 
snižování emisí, ale vede k likvidaci jinak 
velmi efektivního, dnes již celkem čistého 
spalovacího motoru, který, pokud je po-
háněn například syntetickým palivem, je 
emisně neutrální.“

Pumpaři se ale podle něj zatím nemusí 
o své podnikání bát. I kdyby se prodeje 
podporovaných elektromobilů vyvíjely 
podle nejoptimističtějších scénářů, bude 
na českých silnicích v roce 2030 nejméně 
tolik vozů se spalovacím motorem, kolik 
jich tu jezdí dnes. A toto své tvrzení doložil 
Ivan Indráček srozumitelnými grafy.
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„Získáte především 
know-how.“

Franšízor má know-how, které 
vám v podnikání bude krýt záda. 
Nejlepší je si o franšízingu zjistit víc, 
co to vůbec je, jak to funguje a co 
to znamená z pohledu práva. A pak 
absolvovat pár jednání s franšízory 
a zjistit, co můžete získat, porovnat 
si nabídky a vaše možnosti. 
Franšíza neznamená jen plnit 
povinnosti. Vždycky je to o domluvě 
a spolupráci.

Jan Gonda, prezident,
Česká asociace franchisingu

„Máme čas 
se věnovat 
zákazníkům.“

Franšíza je z mého pohledu rychlejší 
a snadnější. Do určité míry omezuje 
svobodnou podnikatelskou volbu, 
vždy to ale závisí na tom, čím chce 
podnikatel vlastně být. Hlavně vás to 
podnikání musí bavit. Na spolupráci 
se sítí oceňuji hlavně know-how 
v provozu, v shopu třeba v uspořádá-
ní sortimentu a optimalizaci nabídky. 
Nemusím se tolik zabývat administ-
rativou, perfektně funguje automa-
tizovaný objednávkový proces, který 
nám na základě prodejů automaticky 
doobjedná chybějící zboží. Díky 
tomu máme více času na to, aby-
chom se věnovali zákazníkům.

Veronika Hynčíková,
provozovatelka ČS MOL
Rozvadov

Úvod panelové diskuse patřil Ivanu In-
dráčkovi, předsedovi představenstva SČS 
– Unie nezávislých petrolejářů ČR, který 
zmapoval situaci na evropském trhu s čer-
pacími stanicemi právě z pohledu formy 
vlastnictví. Zmínil tři hlavní směry spolu-
práce – zůstat nezávislí, spolupracovat 
s firmou, která má za sebou rafinerii, či 
využít benefitů, které nabízejí sdružení 
firem, jež napříč trhem spolupracují. Uni-
verzální doporučení pro tuzemské čer-
padláře podle něj ale neexistuje. „Každý 
majitel čerpačky si to musí vyhodnotit 
sám, je to místo od místa,“ uvádí Ivan In-
dráček. Smysl mu spolupráce s franšízou 
nebo nějakým partnerem dává například 
pro benzinky na vytížených trasách. Tam, 
kde není provoz velký, podle něj nemá 
smysl platit za franšízu, která v dané lo-
kalitě postrádá potenciál značkou oslovit 
dodatečné zákazníky.

Nezávislé čerpačky 
čeká konsolidace

Petr Mühlfeld, místopředseda představen-
stva sdružení Avia Česká republika, připo-
mněl, že na tuzemském trhu je velké pro-
cento nezávislých čerpacích stanic, které 
v budoucnu čeká konsolidace. Očekává, že 
v horizontu pěti až deseti let se trh změní 
a nezávislý trh bude hledat cestu, jak uspět 
a nastartovat své podnikání k nějaké dlou-
hodobé ekonomické udržitelnosti. Cestou 
jsou podle něj franšízy, partnerské progra-
my i vstup do sdružení, jako je Avia Česká 
republika, která dává čerpadlářům velkou 
míru svobody a podnikatelské nezávislosti, 
ačkoli vystupují pod jednou značkou.

Jiří Winkelhöfer, ředitel jednotky obchodu 
Rafinérie společnosti Orlen Unipetrol RPA, 

PLOUT POD SPOLEČNOU VLAJKOU,
 NEBO BÝT SVÝM PÁNEM?

Jaký model podnikání na čerpací stanici zvolit a jaké výhody vlastně poskytují franšízy 
či partnerské programy na tuzemském trhu? Je vstup do známé sítě jednou z cest, jak si 
udržet pozici na trhu a přilákat zákazníky? Je to cesta pro každého? Panelová diskuse na 
kongresu Čerpačka se tentokrát zaměřila na budoucí konsolidaci tuzemského trhu a příle-
žitosti, které se v rámci ní nabízejí.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

souhlasí, že konsolidace trhu je do bu-
doucna nezbytná. Do budoucna očekává, 
že část současných nezávislých, zejména 
venkovských čerpaček přejde k samoob-
služnému modelu tak, jako se to děje tře-
ba na rakouském trhu. „V západní Evropě 
si už po osmé hodině večer málokde na-
tankujete s placením v shopu, tam už jsou 
pumpy samoobslužné,“ dokládá.

Bezobslužná cesta 
bude dočasná

Podle Petra Mühlfelda ale půjde jen o do-
časné řešení a nebude tak masivní: „Bude 
se měnit energetický mix, poklesne spo-
třeba motorových paliv a provozovatelé 
čerpacích stanic budou potřebovat do-
stat zákazníky hlavně do shopu, kde jim 
mohou nabídnout další služby a  zboží, 
ne jen samoobslužný stojan.“ A záležet 
bude samozřejmě na cílové skupině dané 
čerpací stanice. V případě tankomatu za-
měřeného na kamionovou přepravu mu 
to smysl dává, jinak je toho názoru, že 
většina tankování osobních aut probíhá 
přes den, a tankomat jim tedy přidanou 
hodnotu nepřinese.

„Bezobslužnému tankování nahrává doba 
po covidu a také drahá kvalifikovaná pra-
covní síla,“ potvrzuje Václava Drechslero-
vá, jednatelka společnosti Koloc Oil, která 
v rodinné firmě provozuje čtyři čerpací sta-
nice už více než tři desítky let. Zároveň ale 
vnímá, že velké sítě čerpacích stanic sázejí 
právě na doplňkové služby a přiklánějí se 
ke konceptu velkých shopů, které se za-
čínají na zisku podílet stále vyšší měrou. 
Každá čerpací stanice si tak stejně musí 
najít svoji vlastní cestu v závislosti na loka-
litě i zákaznících.
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Generační výměna 
zamíchá kartami

Na otázce vlastnictví současných nezá-
vislých čerpacích stanic se do budoucna 
podepíše zřejmě také generační výměna. 
Ne každý nezávislý čerpadlář má svého 
pokračovatele a obvykle mu chybějí i pe-
níze na modernizaci. „Cesta integrace for-
mou franšízy nebo sdružení je podle mě 
jediným řešením, pokud svou provozov-
nu nezavřou úplně,“ je přesvědčen Petr 
Mühlfeld. Jak franšízy, tak sdružení jsou 
schopné majitelům nabídnout financování 
modernizace zastaralých čerpaček.

Zázemí velkého hráče

Veronika Hynčíková provozuje čerpací 
stanice pod značkou MOL v Rozvadově 
a ve franšízovém byznysu se pohybuje už 

více než 20 let. Je přesvědčena, že pod-
nikání formou franšízy je rychlejší, snazší 
a podnikateli také přináší určitou formu 
jistoty. „Velký známý brand mi automatic-
ky přivádí zákazníky. Třeba proto, že jsou 
zvyklí používat od dané značky palivovou 
kartu,“ vysvětluje. V podnikání jí vyhovuje 
fakt, že využívá know-how, které je jinak 
těžké získat, například v uspořádání sorti-
mentu a optimalizaci nabídky pro zákaz-
níky, se kterou má společnost MOL Česká 
republika celostátní zkušenost. „Vnímám 
to i jako určitou jistotu. Když přijde nějaká 
velká změna trhu, velcí hráči umějí rychle 
reagovat na trendy,“ je přesvědčena. Na 
čerpačkách už například provozuje dobí-
jecí stanice a do budoucna se nebojí ani 
vodíkových paliv.

Václava Drechslerová souhlasí s  tím, že 
soukromá cesta nezávislého majitele čer-
pacích stanic je rozhodně trnitější: „Větši-
na malých nebarevných čerpaček prostě 
nemá ty možnosti ani zkušenosti, takže je 

to vždycky o tom, že se u těch velkých in-
spirujeme.“ Nevýhoda tedy podle ní spočí-
vá hlavně v tom, že se nemůže spolehnout 
na nikoho jiného než na sebe. Zároveň ale 
vidí v nezávislosti a svobodném rozhodo-
vání výhodu a vzdát se jí určitě nechce. 
Do budoucna si ale umí představit určitou 
formu spolupráce, ovšem „přebarvit“ své 
čerpačky nehodlá.

Ti majitelé, kteří nechtějí opustit svoji ro-
dinnou značku, mohou využít například 
program společnosti Orlen Unipetrol RPA. 
„Jde o volnější spolupráci, nabízíme pohon-
né hmoty, testování pohonných hmot, ale 
partnerská spolupráce neznamená, že se 
musím přebarvit pod značku,“ popisuje Jiří 

Možností je 
také volnější 
spolupráce.
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Winkelhöfer. Výhodou je podle něj právě 
značná míra volnosti a v příštím roce firma 
představí další možnosti prostřednictvím 
klientského programu Paliva Unipetrol.

Lokalita rozhodne

Všichni panelisté se shodli, že při rozhodo-
vání o tom, zda vstoupit do franšízy, sdru-
žení či nějaké formy partnerství, obvykle 
vždy záleží na lokalitě, ve které se čerpač-
ka nachází. Jiné výtoče pokryje městská, 
venkovská a dálniční stanice a je třeba 
pečlivě volit a propočítat všechny přínosy. 
„Vždy je dobré se na to podívat s obchod-
níkem, projít si všechny možnosti. Řešíme 
obsazenost regionu, výtoče a dokážeme 
poradit,“ dokládá Jiří Winkelhöfer. Indexy 
prodejů se po začlenění do partnerského 
programu podle něj mnohde navýší až 
o desítky procent.

„Poměřujte si náklady. Co vás to bude 
stát a co vám to přinese,“ doporučuje Petr 

„Musíme se 
spolehnout sami 
na sebe.“

Před deseti lety jsem uvažovala 
o vstupu do sítě, jednání probíha-
lo skoro tři čtvrtě roku. Vím, jaké 
benefity by nám to přineslo, ale byli 
bychom nájemci na vlastní čerpací 
stanici a to by asi neuneslo mé ego. 
Proto jsme nakonec řekli ne. Samo-
statná cesta je náročnější, nemáte 
se na koho spolehnout. Myslím ale, 
že vstup do některé ze sítí by nás 
omezil v dalším rozvoji a svobodě 
podnikatelské volby.

Václava Drechslerová,
jednatelka, Koloc Oil

„Nezávislý trh čeká 
konsolidace.“

Český trh kopíruje se zpožděním 
trhy západní, kde ke konsolidaci 
začalo docházet zhruba před dvaceti 
lety. Máme konsolidovaný rafinerský 
průmysl a tuzemský trh nezávislých 
čerpaček to čeká. Do budoucna 
bude stále obtížnější si jako nezávislý 
čerpadlář vyjednat dobré podmínky 
a svou roli budou hrát také nastu-
pující technologie. V horizontu pěti 
deseti let se budou na trhu dít velké 
změny a těm se lépe přizpůsobíte, 
když budete součástí nějakého 
řetězce.

Petr Mühlfeld,
místopředseda představenstva, 
Avia Česká republika

„Jednou 
z udržitelných cest 
jsou samoobslužné 
pumpy.“

Spotřeba pohonných hmot bude 
v budoucnu klesat, vidíme to na 
modelech, které si děláme na 15 až 
20 let dopředu. Tradiční pohonné 
hmoty před sebou nemají dobrou 
budoucnost a celý trh a síť čerpacích 
stanic se bude transformovat. Ně-
které pumpy půjdou cestou samo-
obslužnosti. Tento trend sledujeme 
třeba v Rakousku.

Jiří Winkelhöfer,
ředitel jednotky obchodu
rafinérie, Orlen Unipetrol RPA

Mühlfeld. Sdružení Avia Česká republika 
má v současné době více než 40 členů, 
nejvíce jich přibylo v době covidu. „Jsme 
nákupní aliance, která ctí dobrovolnost. 
Nediktujeme, ale pomáháme,“ doplňuje. 
Čerpačkám pomáhají financovat i pře-
stavby a remodeling shopů. Vždy je to ale 
o konkrétní spolupráci. „Každá lokalita 
je jiná, zákazníci jsou jiní, každý případ je 
jedinečný, takže ani nemůže existovat uni-
formní řešení,“ vysvětluje Petr Mühlfeld. 
A naznačil, že náklady na členství ve sdru-
žení jsou nižší než v klasickém franšízovém 
vztahu.

Musíte chtít 
hlavně podnikat
Prezident České asociace franchisingu Jan 
Gonda shrnul, jaké vlastnosti by měl mít 
člověk, který se rozhodne podnikat for-
mou franšízy: „Řada podnikatelů si myslí, 
že si koupí licenci a ono to nějak bude 
fungovat samo. Ale to není pravda. Jis-
totu máte v tom, že existuje know-how, 
podle kterého váš byznys funguje, máte 
jistotu proškolení a získání znalostí. Ale 
správný franšízor vždy hledá energického 
podnikatele, který chce podnikat. Franšíza 
neznamená jen plnit povinnosti. Vždycky 
je to o domluvě a spolupráci.“ 

Prodeje se navýší 
až o desítky 

procent.
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ÚÚčastníci kongresu měli možnost si vy-
slechnout prezentaci plnou čísel. Hned 
v úvodu se to týkalo aktuálního výzkumu 
postavení čerpacích stanic na maloob-
chodním trhu.

Důležitá byla 
kvalifikace, opatření 
a dostupnost

V březnu loňského roku došlo nástupem 
pandemie k  velkému útlumu provozu 
nákladní i  osobní dopravy. Jakmile při-
šla první uzávěra, spotřebitelé zůstávali 
doma. V létě, i když se vše otevřelo, Češi 
preferovali dovolené v  tuzemsku, proto 
došlo k navýšení prodejů na čerpačkách, 
ale předchozí nízké tržby se dohnat ne-
podařilo. Na podzim následovalo další 
uzavírání, naštěstí toto benzinky tolik ne-
postihlo, ale uzavření okresů už ano. „Co-
vid-19 neměl na počet obchodů v Česku 

ČERPACÍ STANICE se stávají VEČERKAMI
Rychloobrátkové zboží na čerpacích stanicích tvoří podstatnou část celkově prodávaného 
sortimentu. O tom, které kategorie spotřebitelé vyhledávají, jaké segmenty jsou zárukou 
úspěchu a jak se letos změnilo nákupní chování spotřebitelů, přišel po roce pohovořit Pavol 
Zajac, client business partner společnosti NielsenIQ, společně se svým kolegou Danielem 
Plecháčem, client consultantem.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

žádný velký vliv. Na co už ano, tak to byly 
tržby. V letošním roce oproti tomu loňské-
mu výrazně rostly. Porovnáme-li rok 2019 
a  2021, vidíme dokonce pětiprocentní 
růst. Velikost nákupního koše narostla, 
ale spotřebitelé do obchodů mířili méně 
často. Čerpací stanice byly postižené tím, 
že z důvodu omezení cestování byly ome-
zené i návštěvy čerpacích stanic,“ specifi-
kuje Daniel Plecháč.

Podíváme-li se na jednotlivé formáty, 
v  době před covidem se obchodům na 
čerpacích stanicích výrazně dařilo. Naopak 
tradiční trh a  hypermarkety zaostávaly. 
S příchodem pandemie se situace výrazně 
změnila. Během první vlny obraty obcho-
dů na benzinkách výrazně poklesly, na-
opak narostly v hyper- a supermarketech. 
Razantní nástup byl zaznamenán v pro-
sinci, kdy oproti roku 2019 tržby rostly 
o 18 %. Dalo by se říci, že v letošním roce 
se celá situace stabilizovala. Zaměříme-li 
se na trendy, tedy to, jaké zboží spotřebi-

telé v obchodech na čerpačkách před pan-
demií očekávali, tak vítali širokou nabídku 
potravin a slevy. „S covidem se to změ-
nilo, jelikož pro zákazníky bylo důležité, 
aby byl personál kvalifikovaný a dodržoval 
bezpečnostní opatření. Hledali také dobře 
dostupné benzinky, kde mohli strávit co 
nejméně času,“ dokládá Daniel Plecháč.

Nejvíce se prodává 
pivo, energetické 
nápoje, cukrovinky 
a slané pochutiny

Už od samého přerodu čerpacích stanic, 
respektive jejich doplnění o obchod, se 
polemizuje o tom, zda se staly také ve-
čerkami. A skutečně tomu tak je. Trend 
v posledních letech toto ještě umocnil. 
Vidět je to na stále se rozšiřujícím sorti-
mentu zboží či třeba na tom, že obchodní 
řetězec Billa je činný na pumpách Shell. 
Pavol Zajac se rozhodl jít více do hloub-
ky, a proto porovnal tradiční obchody do 
400 m² s obchody na benzinkách. „Tento 
typ obchodů je svým charakterem velmi 

Pavol Zajac

Zdroj: NielsenIQ Intelligent Analytics, Benzina, OMV, MOL, poslední perioda W32_2021 vs. YA

Tržby na čerpacích stanicích ve městech a obcích rostly o 19 %.

 Pivo 20 %

 Žvýkačky -5 %

 Energetické nápoje 20 %

 Lihoviny 28 %

 Minerální vody 17 %

Tržby na čerpacích stanicích na dálnicích rostly o 13 %.

 Pivo 11 %

 Žvýkačky -8 %

 Energetické nápoje 17 %

 Lihoviny 17 %

 Minerální vody 11 %
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podobný čerpačkám. Z dat je jasné, že 
oba formáty jsou využívané pro impulzní 
nákupy. Mezi nejprodávanější typy zbo-
ží tak patří pivo, energetické nápoje, ale 
i  typické zboží pro pokladní zónu, tedy 
cukrovinky či slané,“ odhaluje.

Tržby za alkoholické nápoje různého 
druhu na čerpačkách rostou. Lihoviny 
o 36 % a pivo o 23 %. Vodka vystoupala 
v posledním roce o 50 % a dobře se daří 
i whiskám. Evidentně fungují různá vysta-
vení, protože tento druh dražšího alkoho-
lu zažívá boom. A to i přesto, že je dražší 
než v  klasickém obchodě. Energetické 
nápoje, které dominují nápojům, jsou 
z pohledu tržeb nejsilnější. Kategorie je 
však silná i mimo čerpací stanice a rok od 
roku roste. Naopak jak na tradičním trhu, 
tak na čerpačkách klesl prodej žvýkaček. 
V případě nealko nápojů rostou všechny 
kategorie s výjimkou toniku. Perličkou je, 
že nápoje z kategorie ostatních limonád 
(kromě kolových, pomerančových a citro-
nových příchutí) s přívlastkem bez cukru 
rostou o 80 %.

V tržbách pumpy 
prodají čtvrtinu 
tabákových výrobků

Podle dat společnosti NielsenIQ rostou 
čerpacím stanicím nacházejícím se ve 
městech a obcích tržby vyšším tempem 
než těm na dálnicích. To jen potvrzuje 
trend, že obchody v nich berou spotře-
bitelé jako večerky, a mohou si nakoupit 

téměř kdykoliv. „Nemůžeme zapomenout 
ani kategorii, která tvoří na benzinkách 
až tři čtvrtiny tržeb. Jde o tabákové vý-
robky. Na čerpačkách za toto zboží za 
prvních sedm měsíců spotřebitelé utrati-
li přes jedenáct miliard korun. Dominují 
stále klasické cigarety, ale v koláči tržeb 
ubírají a získávají na důležitosti zahřívané 
cigarety a sypaný tabák,“ poodkrývá Da-
niel Plecháč. Co se týče podílu tržeb na 
tabákových výrobcích, prodávají pumpy 
zhruba 25 % z celkových tržeb.

Na Slovensku je situace velmi podobná 
jako v tuzemsku. V této zemi je v provozu 

838 čerpacích stanic s obchodem. Trh je 
zde pomalu saturovaný, i když nějaký pro-
stor pro nové subjekty stále je. Vývoj tržeb 
na Slovensku je však jiný, přesně opačný. 
„Je to z důvodu, že v loňském roce v době 
uzávěr byly klasické obchody více posti-
ženy restrikcemi, kdy byl například delší 
lockdown, a to včetně nedělí. Nefungoval 
horeca segment a spotřebitelé si nahrazo-
vali socializaci právě na benzinkách. Navíc 
Slovensko je méně tranzitní, což bylo dů-
vodem, proč tržby tolik neklesly. Z katego-
rií se mimo jiné dařilo i zmrzlinám.

„Prodej zboží roste o 13 procent.“

Čerpacím stanicím na českém trhu se v maloobchodní kategorii velmi daří. Růst za 
prvních sedm měsíců dosahuje třináctiprocentního tempa. Velmi se daří prodeji 
alkoholu, ať už to jsou lihoviny nebo pivo. Čerpací stanice již nejsou jen místem pro 
doplnění pohonných hmot, ale i pro nákupy, které se dříve odehrávaly třeba jen na 
tradičním trhu.

Daniel Plecháč, 
client consultant, NielsenIQ

Daniel Plecháč

Čerpací stanice vidíte v číslech 

∙  online přístup k aktuálním ekonomickým výsledkům 
pro provozovatele čerpacích stanic

∙ srozumitelné grafy, analýzy, statistiky a srovnání
∙ online controlling, reporting a plánování pro manažery sítě
∙ srovnání s ostatními čerpacími stanicemi
∙ daňové, účetní a ekonomické služby specializované na čerpací stanice
∙ pracovněprávní portál vytvořený na míru provozovatelům čerpacích stanic

Kontaktní osoba: Ing. Martina Sasínková, tel. +420 776 672 313, www.edtas.cz, www.kodap.cz

Přidejte se ke 450 čerpacích stanic v České republice a 10 000 čerpacích 
stanic v Evropě zapojených do systému edtas společnosti eurodata! Využijte 

specializovaných služeb daňových kanceláří skupiny KODAP určených pro 
provozovatele čerpacích stanic!
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ČČerpací stanice mají podle Ondřeje Sla-
niny prakticky tři modely, jak nabízet zá-
kazníkům stravování. A  záleží nejenom 
na lokaci, tedy zda je městská, dálniční či 
venkovská, ale také na skladbě klientely. 
Lze jít cestou balených baget nebo vsadit 
na restaurační provoz a ten pak zaměřit 
podle cílových zákazníků – pro řidiče ka-
mionů převážně funguje nabídka hoto-
vek klasické české kuchyně či fastfoodové 
menu, pro náročnější zákazníky lze připra-
vit prémiovější nabídku jídel.

Kvalitní jídlo 
potřebuje kvalitního 
kuchaře

„Pokud chcete nabízet v gastronomii per-
fektní službu za odpovídající cenu, musíte 
myslet hlavně na to, že kromě dobrých 
ingrediencí budete taky potřebovat dob-
rý personál,“ otevřel téma oblíbený český 
šéfkuchař. Připomněl tak, že personální 
situace v  tuzemsku není zrovna růžová 
a sehnat dobrý personál je mnohdy nad-
lidský výkon. „Pokud ale chcete nabízet 
kvalitní jídlo, bez kvalitního kuchaře se 
neobejdete,“ říká Ondřej Slanina a dodá-
vá, že benzin je prakticky všude stejný. 
To, co jednotlivé čerpací stanice odlišuje, 
je právě služba.

Do budoucna vidí jako jednu z hlavních 
cest především balené jídlo. A  věří, že 
lidskou sílu dokážou v  mnohém nahra-
dit technologie. Nezávislé čerpací stanice 
podle něj mohou navázat na pandemii, 
kdy si zákazníci zvykli kupovat balené 
a  chlazené jídlo. „Formou různých kra-
biček je to dnes asi nejjednodušší cesta, 
jak zákazníkům nabídnout kvalitní jídlo. 
Na čerpací stanici jídla jen ohřejete a tím 
vám odpadá starost o vyškolený odborný 
personál pro stravování,“ vysvětluje. Cesta 
baleného jídla je podle něj jediná cesta, 
která v budoucnu velkokapacitní stravo-
vání čeká.

BENZIN je všude stejný, ODLIŠUJE SLUŽBA
Ondřeje Slaninu nejspíš všichni znají ze známé televizní show Kluci v akci. Kromě toho je 
ale spolumajitelem a šéfkuchařem pražských restaurací Chateau St. Havel a Ginger & Fred 
v Tančícím domě. Jeho mottem je nabízet zákazníkům vždy perfektní službu za odpovídající 
cenu. A věří, že tato cesta patří také na benzinky. Na kongresu všem přítomným představil 
své vize v oblasti stravování na cestách.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

Jednoduchost 
a snadnost nabízí 
technologie 
#bezkuchare

Pokud se čerpací stanice vydá cestou re-
staurace, musí se připravit na značné ná-
klady na kuchyň, investice do vzduchotech-
niky, hygienických standardů i odborného 
personálu. A to není cesta pro každého.

Do budoucna Ondřej Slanina věří koncep-
tům, ve kterých lze nahradit nedostatek 
kvalitní pracovní síly na trhu dostupnými 
technologiemi. S kolegy z oboru proto vy-
mysleli koncept „bez kuchyně“, která má 
nabídnout nejjednodušší model stravová-
ní, regenerace a přípravy jídel. „Hledali 

jsme takové technologie, které by zkrátka 
fungovaly bez kuchyně, bez kuchaře, bez 
digestoře, bez bourání a  beze zbytku,“ 
přibližuje.

Na webových stránkách www.bezkuchy-
ne.cz představuje nové chytré techno-
logie, miniaturizace a postupy, jak vařit 
i tam, kde to bylo dosud jen stěží možné. 
Mezi takové technologie patří třeba pří-
stroj Scraegg s výkonnou parní tryskou, 
který dokáže připravit stejně tak dobře 
ovesné kaše jako míchaná vajíčka či po-
lévky v  perfektní krémové konzistenci 
v řádech vteřin. „Přístroj zabírá tolik pro-
storu jako kávovar, jeho návratnost je 
velmi rychlá a bez odborného personálu 
dokážete zákazníkům nabídnout atraktiv-
ní a zdravá jídla, po kterých je dnes na trhu 
poptávka,“ shrnuje Ondřej Slanina. 
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VVěrnostní programy, které provozuje spo-
lečnost Shell, se už dlouhou dobu neza-
měřují pouze na podporu maloobchodní-
ho prodeje a prodeje pohonných hmot. 
Přispívají i širšímu záměru firmy – například 
ke kompenzaci emisí CO

2
 a v budoucnu je 

čeká důležitá úloha v nabíjení elektromo-
bilů. Ani samotné odměňování zákazníků 
už není jen o bodech, katalogu či dárcích, 
protože jde především o budování emo-
cionálního vztahu se zákazníky, přinášení 
lepších platebních technologií a pohodlí.

Věrnostní program 
musí dávat smysl

Čerpací stanice se nacházejí v  byznysu 
s poměrně nízkou loajalitou. Zákazníci si 
je vybírají podle lokality, ceny a pohod-
lí. Proto je emocionální vazba z hlediska 
důvěryhodnosti ke značce velmi důleži-
tá. „Až 90 procent zákazníků dokáže 

rozpoznat, která značka si jich váží. Na 
základě tohoto dojmu u ní i nadále setr-
vávají a utrácejí více. Věrnostní programy 
provozujeme ve 23 zemích světa pod řa-
dou různých značek. Využívá jich několik 
desítek milionů zákazníků,“ poodkrývá 

LOAJALITU nelze stavět 

na SLEVÁCH
Věrnostní programy, jako dnes již běžná a ne-
dílná součást maloobchodu, mají své místo i na 
čerpacích stanicích. Pavel Los, generální ředitel 
společnosti Shell Česká republika a Slovensko 
a loajality expert, s nimi má více než dvaceti-
leté zkušenosti. Proto jako řečník přišel hovořit 
o jejich vývoji, propagaci a provozu. Představil 
i to, jak funguje jejich revoluční oceňovaný pro-
gram Shell Go+.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

Pavel Los. I díky zapojení do nich přinášejí 
zákazníci čerpačkám Shell pětkrát větší 
hodnotu než zákazník, jenž není členem 
programu.

Z  toho vyplývá, že je velmi důležité mít 
základ věrnostního programu dobře na-
stavený. Principy, na kterých funguje, 
musí být snadno pochopitelné, počínaje 
registrací přes nabídku výhod až po výběr 
okamžitých odměn. Podcenit se nesmí ani 
práce s daty, zejména jejich vyhodnocová-
ní – jak s programem spotřebitelé pracují. 
Pokud tomu tak není, emocionální výhoda 
zkrátka neúčinkuje. Zásadně tomu napo-
máhá digitalizace.

Zážitky nebo 
nadstandard

Stále existuje hodně subjektů, které po
užívají papírovou věrnostní kartu, některé 
přešly k plastové kartě. Ale ty, jež jdou 
s  trendem, sázejí na technologie, díky 
nimž věrnostní program pracuje v cloudu 
a třeba prostřednictvím mobilní aplikace. 
Výhodou této digitalizace je, že z progra-
mu lze vyčíst více zákaznických dat a podle 

toho přizpůsobit nabídku a celý program. 
„Víme, že to funguje, protože u spotřebi-
telů, kteří používají digitální podobu, za-
znamenáváme, že utrácejí třikrát více než 
ti, kteří používají plastové kartičky. Navíc 
s těmito zákazníky dokážeme vést interak-
ci,“ vysvětluje Pavel Los.

Další trend představují exkluzivní kluby. 
Jsou tradičně spojovány s  prémiovými 
značkami a zvyšují poptávku po produktu 
nebo po službě, protože přístup je ome-
zen jen na určitou skupinu spotřebitelů. 
A ti jsou potom odměňováni něčím, co za 
normálních okolností není běžně možné. 
Je zapotřebí si uvědomit, že emocionální 
loajalita se nedá stavět pouze na slevách. 
Proto je nutné nabídnout zážitky či něco 
nadstandardního.

„Trendem  
je hravost.“

Abychom dosáhli vyššího emocio
nálního zapojení zákazníků, roz-
hodli jsme se upravit naši úspěšnou 
mobilní hru Shell Racing a vytvořili 
jsme pro členy věrnostního klubu 
exkluzivní nabídku. Díky ní si mohou 
vybrat nové herní trasy, vstoupit do 
komunity nebo si vybrat autíčko, 
které bude určeno pouze jim. Tito 
spotřebitelé hru hráli o 30 procent 
intenzivněji než ti ostatní.

Pavel Los,
generální ředitel, 
Shell Česká republika 
a Slovensko

S mobilní aplikací 
se útrata zvětšuje 

trojnásobně.

Až 90 % 
zákazníků dokáže 
rozpoznat, která 

značka si jich váží.
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RRadek Hrachovec, expert na věrnostní 
strategie a partner společnosti Pricewise, 
který jako druhý v pořadí přišel na kon-
gres hovořit o věrnostních programech, se 
jim věnuje dlouhá léta. Společnosti Baťa 
pomohl rozpumpovat věrnostní program 
Baťa club a dnes se naplno prostřednic-
tvím společnosti, kterou spoluvlastní, 
věnuje tomuto odvětví. Podle něj, pokud 
se zákazníky špatně komunikujete, nedo-
kážete jim nabídnout možnost být věrní.

Měřit a řídit

Je důležité si uvědomit, že v případě věr-
nostních programů se dělá celá řada chyb. 
Jednou takovou je, že společnosti často 
bojují o  „kolemjdoucí zákazníky“ místo 
toho, aby se věnovaly více těm stávajícím 
a hlavně těm, kteří už jsou na „odchodu“. 
Věrní zákazníci jsou totiž ochotni věnovat 
až 50 % financí ze své peněženky. „To by 

POZOR NA SMRTELNÉ HŘÍCHY
Je prokázáno, že nejméně polovinu obratu a až 80 % zisku v maloobchodě přinášejí vracející 
se zákazníci. Proto je zapotřebí věrnostní program postavit tak, aby fungoval, a to jak pro 
velkou, tak malou síť čerpacích stanic. Je třeba si totiž uvědomit, že spotřebitelé jsou více 
věrni v partnerském vztahu než k nějaké značce. A proto se spousta firem snaží zabojovat 
a získat trvalejší náklonnost zákazníků.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

mělo být cílem každého maloobchodníka. 
Pokud se tak stane, je vhodné ukončit sna-
žení, protože na více se nelze dostat,“ kon-
statuje Radek Hrachovec. Velkou chybou 
firem je, že sledují celou řadu ukazatelů, 
mezi nimi však většinou nefiguruje věrnost 
zákazníků. Proto je vhodné vypracovat me-
todu, kterou by šlo oblast měřit a řídit.

Spolehlivý benchmark pro porovnání s tr-
hem a konkurencí pomáhá odlišit jednotli-
vé zákazníky. „K tomu slouží systém, který 

jsme vymysleli – lze si ho představit jako 
teploměr. Pokud si toto měření provedete, 
je možné okamžitě zjistit, zda vaše služby 
fungují a  zákazníci jsou věrní a můžete 
s nimi nadále počítat. Nebo nejsou a máte 
problém,“ říká Radek Hrachovec. Dobrou 
zprávou však je, že se s tím dá nadále pra-
covat a změnit to.

Dejte jim  
racionální důvod

Aby byl věrnostní program úspěšný, musí 
být postaven na několika hlavních pilířích. 
Tím prvním jsou odměny. „Je nutné dát 
zákazníkům racionální důvod, proč by 
měli používat věrnostní kartu a proč by se 
měli vracet,“ upozorňuje Radek Hracho-
vec. Nějaká forma odměny v programu je 
vlastně nezbytná. Spotřebitelé velmi touží 
potom, aby jejich životy byly lepší i poho-
dlnější, nemuseli stát ve frontě a podob-
ně. Proto by jim to věrnostní program měl 
umožnit – tedy v tomto případě vylepšit 
zkušenosti v maloobchodě.

Dopamin v  mozku způsobuje příjemné 
chvíle. U  zákazníků se objeví, pokud si 
jdou pro kávu zdarma, když vědí, že ještě 
jednou dvakrát natankují a dostanou hot 
dog či něco jiného bezplatně. Dopamin 
je to, co spotřebitele pohání a  říká jim, 
na kterou benzinovou pumpu mají dojet. 
Není příliš důležité, jaká má program přes-
ně pravidla, jakou má barvu, název a tak 
dále. Je ale vhodné se podívat na to, zda 
z něj spotřebitelé poznají, že si jich jejich 
provozovatel váží nebo je chce jen z dů-
vodu byznysu. „To je zásadní faktor, na 
kterém většina provozovatelů ztroskotá-
vá,“ uzavírá Radek Hrachovec.

Rozdávejte,  
abyste získali.

„Musíte vyhrát.“
Důležité je to, až příště zákazník po-
jede kolem červené čerpací stanice 
napravo a žluté nalevo, aby je minul 
a dojel až k té vaší, zelené.

Radek Hrachovec,
partner, Pricewise
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takto: „Nebojte se sociálních sítí a nemys
lete si, že je to prostředí jen pro velké hrá-
če.“ A dodala, že to, co je třeba najít, je 
hlavně ta správná cesta. V přednášce se 
zaměřila na to, co sociální sítě vlastně 
umějí a jaké jsou jejich možnosti. A jak lze 
tyto možnosti využít právě ve prospěch 
provozovatele čerpací stanice.

Reklamy nejsou 
drahé ani složité

Klíčovým nástrojem, který může přinést 
úspěch a  zajímavé výsledky, jsou podle 
ní placené kampaně na internetu. „Ne-
představujte si, že jsou placené reklamy 
na sociálních sítích drahé. Začít můžete 
od jednoho dolaru denně, tedy nějakých 
25 korun. Díky nízkým nákladům tak mů-
žete pomalu experimentovat a zkoušet, co 
funguje,“ doporučuje. Dodává, že kromě 
toho, že reklama na Facebooku není dra-
há, není ani složitá a zvládne ji i ten, kdo 
zrovna není marketingový expert. Inspiro-
vat se lze také v její knize Jak na sítě.

Facebook a Instagram jsou propojené sítě, 
které mají stejný reklamní systém. Svou 
kampaň tedy můžete zacílit hned na obě. 
Nejprve je třeba si zvolit účel kampaně. Fa-
cebook nabízí více možností. Lze se zamě-
řit na povědomí o značce nebo dosah. Ten 
vypadá sice velmi atraktivně, protože Fa-
cebook dokáže reklamu zobrazit velkému 
množství uživatelů, nic to ovšem nevypoví-
dá o účinnosti takové kampaně. Tedy zda ji 
opravdu někdo viděl a zda ji vůbec vnímal.

Facebook ale umí daleko víc, než jen zob-
razit reklamu velkému množství osob. 
V kampani se tak můžete zaměřit na to, 
aby lidé navštívili vaše webové stránky, 
naistalovali si aplikaci nebo třeba zhlédli 
video. Nejsofistikovanější jsou konverze, 
které v on-line marketingu znamenají jed-
noduše změnu či nějaký obrat. K němu 
dojde, když uživatel reaguje na reklamu 

Přiveďte si zákazníky ZE SOCIÁLNÍCH SÍTÍ
O tom, jak přilákat nakupující na čerpací stanice s pomocí sociálních sítí, hovořila  
na kongresu Eliška Vyhnánková, dlouholetá expertka na tuto oblast. V prezentaci se 
věnovala hlavně placeným kampaním na sociální síti Facebook.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

a následně provede akci, která je pro vaši 
firmu přínosná. Jde třeba o nákup nebo 
odeslání poptávky nebo rezervaci termínu 
a podobně. V praxi si to lze představit tak, 
že si zákazník z vašeho webu stáhne kód, 
který pak na čerpací stanici uplatní třeba 
pro akční nákup kávy s drobným občerst
vením nebo si zarezervuje čas v myčce.

Algoritmy vědí  
skoro vše

„Algoritmy sociálních sítí jsou vysoce so-
fistikované a vědí o nás skoro všechno,“ 
upozorňuje Eliška Vyhnánková na důle-
žitost při výběru cílové skupiny, kterou 
chcete reklamou oslovit. Když si vybíráte 
svoji cílovku, můžete si podle ní vybrat na 
mapě přímo vaši provozovnu. Poté zvolí-
te perimetr od jednoho do 80 kilometrů. 
Reklama pak oslovuje všechny, kteří jsou 
v daném perimetru.“

Můžete vybrat obyvatele, kteří ve vaší zvo-
lené lokalitě žijí nebo ji nedávno navštívi-
li, nebo rovnou jen ty, kteří v lokalitě žijí. 
Vybrat můžete i ty, kteří se tu objeví čas 

od času či oblastí jen cestují. Jde o velmi 
užitečný a podle Elišky Vyhnánkové málo 
využívaný nástroj, kterým dokážete nabíd-
nout potenciálním zákazníkům v okolí tře-
ba časově omezenou slevu na tankování 
pohonných hmot nebo zdarma drobnou 
sladkost ke koupi kávy. Může to být sděle-
ní, které je časově omezené a může běžet 
měsíce. Nástroj nabízí spoustu možností, 
jak s nabídkami pracovat a koho jimi oslo-
vit. Kombinovat jej totiž můžete s výbě-
rem demografických parametrů, jako je 
věk, jestli je uživatel rodič nebo třeba jaké 
má oblíbené značky či restaurace. Dalším 
užitečným nástrojem je Facebook pixel. 
Eliška Vyhnánková vysvětluje: „Jedná se 
vlastně o kus kódu, který si vložíte na web, 
a  on vám umožní měřit, optimalizovat 
a sestavovat okruhy uživatelů pro reklam-
ní kampaně.“

Přečtěte si rozhovor s Eliškou Vyhnánkovou 
na www.cerpacka.cz


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