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eexistuje jednoznačná odpověď 
na to, jak přesně se připravit na 
nadcházející měsíce a roky v si-
tuaci rostoucích cen, embarg, 
hrozící regulace marží a přetr-
vávajícího válečného konfliktu, 
který mimo jiné přináší naruše-

ní dodavatelsko-odběratelských vztahů. 
Neexistuje jednotný recept. 

Vývoj prodeje pohonných hmot ve 2. 
čtvrtletí naznačuje obavy z poklesu 
výkonnosti ekonomiky, objevuje se velmi 
nepěkné slovo recese. Nákupní apetit 
zákazníků citelně ochladl a není otázkou 
jestli, ale kdy to naplno pocítíte na čerpa-
cí stanici i vy. 

Selský rozum velí nepanikařit a vsadit 
ještě více než kdy dřív na podnikatelský 
důvtip. Udržujte velmi těsný kontakt se 
svými zákazníky, mějte dokonalý přehled 
o jejich potřebách i o změnách v lokál-
ním podnikání. Spolupracujte s místními 
institucemi a buďte součástí ekosystému 
mobility. Inspirujte se aktivně doma 
i v zahraničí. Počítejte, počítejte a počí-
tejte a příležitost rychle proměňte v akci.

	> Recept
	> Příležitost
	> Akce

JITKA HEMOLOVÁ, 
redaktorka

NEPANIKAŘIT. 
INSPIROVAT SE. 

KONAT. 
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Ze studie Boston Consulting Group, 
jejíž závěry najdete v kongresové části 
Speciálu, jasně vyplývá, že prodej paliv je 
jen jednou ze čtyř noh, na kterých by váš 
byznys měl pevně stát. Nákupní mise už 
v budoucnu nebude jen „natankuj a kup 
si něco malého“. Hledejte synergii mezi 
kategoriemi, nové služby a maximalizujte 
ono „malé“ na větší. 

To, co dává smysl v jednom místě, nemu-
sí dávat ve druhém. Nakonec váš úspěch 
bude vždy záviset na tom, jak dobře 
znáte své zákazníky a lokalitu, ve které 
podnikáte. 
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Jan Semotán, head of retail společnosti MOL Česká republika, přišel do byznysu čerpacích, 
přesněji řečeno servisních stanic z dlouholetého působení v maloobchodním řetězci Tesco. 
Zkušenosti z „hard“ retailu teď plánuje maximálně využít pro rozvoj maloobchodní nabídky 
zboží a služeb MOLu. Zaostřeno má nejen na čerstvé zboží, ale také na privátní značky.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

Stále se mluví o dynamickém růstu 
marží z nepalivových produktů 
a služeb. Jak to vypadá u vás? 
Na co nejvíc sázíte?

Česká republika je v porovnání s dalšími 
zeměmi Evropy velmi rozdrobeným tr-
hem. Nepalivová část příjmu je pro nás 
velmi důležitá a má dokonce větší váhu 
než v ostatních zemích v  rámci Skupiny 
MOL.  Na prémiových stanicích sázíme 
hlavně na gastronomii. Pak je tu samozřej-
mě fenomén kávy. Vždy mě potěší, když 
mi někdo řekne, že sice natankoval jinde, 
protože už prostě jel na doraz, ale pak se 
ještě stavil u nás na kávu. Češi kávě jed-
noduše propadli. Jsme jedním z největších 
kavárenských řetězců v České republice 
a káva a hot dog jsou dva klíčové produk-
ty, které mají významný vliv na hospoda-
ření firmy. Pro tyto dva produkty se k nám 
zákazníci pravidelně vracejí.

Už se tedy dnes nebavíme tolik 
o službách pro auta, ale pro 
zákazníky?

Produkty i  služby pro auta tu samozřej-
mě jsou, právě jsme na trh uvedli nové 
prémiové palivo, ale obecně je to tak, že 
obsluhujeme hlavně zákazníky. To nabírá 
na stále větší významnosti. Ten trend už 
ale začal před několika lety, proto si taky 
už několik let neříkáme benzinová nebo 
čerpací stanice, ale servisní stanice. Pro-
tože to, co nás odlišuje a co chceme, aby 
nás odlišovalo, je právě ten přidaný servis.

Co se pod tím servisem všechno 
skrývá? A je Česko v něčem 
specifické v rámci skupiny?

Servis je trendem napříč Evropou, ale je 
pravda, že český trh je v řadě věcí lídrem. 
Třeba ve spotřebě kávy, která je u  nás 
enormní. Českému trhu se na rozdíl 
od zbytku Evropy také velmi dobře daří 
v prémiovém zboží. Takže to je pro nás 
ten jasný směr, naše stanice jsou a budou 
stále víc místem servisu. Ať už je to příjem-

ná a vstřícná obsluha, čisté toalety, nebo 
pestré občerstvení. Všechna data nám to 
potvrzují. Spousta zákazníků se u nás ne-
staví natankovat, ale dát si dobrou kávu 
a hot dog. Lidé si chtějí chvilku odpoči-
nout v prostředí, které je příjemné.

Hot dog nebo hezky česky párek 
v rohlíku je tuzemská specialita 
nebo funguje napříč trhy?

Párek v rohlíku funguje všude. 
A i když to vypadá, že tady 
není co nového vymýšlet, 
tak i  v párkovém byzny-
su se dají dělat trendy. 
Zkoušíme různé příchutě 
a  Češi rozhodně nejsou 
konzervativní. Testovali 
jsme třeba párky ve ve-
likosti XL s vyšší gramá-
ží. Poslední novinka je 
párek s  medvědím čes-
nekem a v prodejnosti je 
na třetím místě. To opravdu 
svědčí o tom, že Češi velmi 
rádi experimentují.

Hodně se mluví o zdravém životním 
stylu, do kterého párek úplně 
nezapadá. Jak se tyhle zdravé 
trendy promítají do vaší nabídky?

Pomalu a postupně. Dělali jsme si testing 
různých pokrmů, šlo hlavně o hotová jídla 
a myslím, že tohle je trend, který nás v bu-
doucnu čeká výrazněji. Stačí se podívat na 

to, jak se, byť pomalu a postupně, 
obměňuje skladba jídla u kla-

sických fastfoodů. Příští rok 
máme v plánu nabídku 

zdravějších jídel, ale 
nemusí to být zrovna 
vegetariánský párek. 
Představuji si lehčí 
gastronomii třeba na 
bázi kuřecího masa, 
těstovin. Zkrátka aby 
to byla protiváha té 
klasické svíčkové.

ČEŠI nejsou konzervativní, 
RÁDI EXPERIMENTUJÍ
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Které kategorie jsou pro vás  
v shopu nejdůležitější?

Tabákové výrobky jsou kapitola sama pro 
sebe, to potvrdí každý pumpař. V katego-
riích potravin jsou to ale samozřejmě ne-
alkoholické nápoje. Signifikantně z toho 
vystupují energetické nápoje, ty už několik 
let rostou kontinuálně. I proto jsme letos 
uvedli na trh energy nápoj Jim jako privát-
ní značku. Zajímavá je určitě i plechovko-
vá káva, která představuje jiný stimulant 
v  rámci doplnění energie. Rádi bychom 
i do tohoto segmentu vstoupili s privátní 
značkou, protože určitě má svého zákaz-
níka. Ne každému vyhovuje chuť energe-
tického nápoje.

Jaká je vaše strategie v rámci 
privátních značek? Do jakých 
kategorií se chystáte?

Je to určitě odlišení maloobchodní na-
bídky od konkurence. A potvrdí vám to 
prakticky každý, že privátní značka teď 
hraje a  bude hrát klíčovou roli. Pokud 
se vám podaří vymyslet dobrý obsah, 
příběh a zkombinujete jej s atraktivním 
obalem, zákazníci to ocení, stejně jako 
to, že ušetří. Pustíme se určitě do nějaké 
verze plechovkové kávy a zaměříme se 
na produkty, které mají největší odezvu, 
třeba slané pochutiny. Jde o trh, který je 
velmi ostře konkurenční, je tu silná domá-
cí značka. Kategorie u nás po covidovém 
ochlazení velmi dobře roste, meziročně 
to bylo o osm procent, v prvním čtvrtletí 
letošního roku dokonce o pětinu. Takže 
rozšíříme příchutě naší privátní značky 
Crunch&Go.

Vnímáte i nějaké kategorie, 
které byste prodávat nemuseli?

Aktivně se ptám na svých cestách partne-
rů, co jim chybí a co přebývá. V tuhle chvíli 
tam ale nic výrazného nevnímám. Jediné, 
čemu asi do budoucna trochu snížíme 
prostor, jsou noviny, časopisy a mapy. Ta 
kategorie má svůj stabilní růst, ale jasně ji 
ovlivňuje trend digitalizace a do budouc-
na ten potenciál není tak zajímavý. Daleko 
zajímavější jsou teď pro nás hlavně čerstvé 
kategorie. Těm se chci věnovat.

Co máte konkrétně na mysli?

Vím, co dobře fungovalo v klasickém retai-
lu, takže věřím, že taková krájená zelenina 
nebo ovoce jsou produkty, které zaujmou. 
Zároveň podporují zdravý životní styl. 
A když je dokážeme zákazníkům nabíd-
nout v praktickém obalu, ze kterého budou 
moci zeleninu nebo ovoce konzumovat za 
jízdy, tak to má šanci na úspěch. Je třeba 
trochu balancu, není to sortiment pro kaž
dou naši stanici. Máme ale dobře uděla-
nou segmentaci stanic a dokážeme přiřadit 
zboží tam, kde úspěch můžeme čekat.

Jaké máte dlouhodobější vize 
v dalším „servisování“ zákazníků?

Je to řada věcí a musíme sledovat tren-
dy. V rámci několika desítek našich stanic 
nabízíme zákazníkům dobíjení elektroaut. 
Jsme v tom dost aktivní, protože elektri-
fikace je budoucnost, která čeká celou 
Evropu. A na druhou stranu je to tako-
vá skladba nabídky v shopu, která k nám 
zákazníka spolehlivě přivede. Vidíme na 

dvou klíčových produktech, což je zmiňo-
vaná káva a párek v rohlíku, že to funguje. 
Na několika desítkách stanic také připra-
vujeme baristickou kávu, to je taky mag-
net pro určitou skupinu zákazníků, která je 
zvyklá na určitou kávovou kulturu.

Nabíráte stále partnery do svého 
franšízového programu? Co je 
podle vás tím největším benefitem 
spolupráce s vámi?

Zásadní benefit vidím v tom, že naše part-
nerství nevyžaduje žádné vložení finanč-
ních prostředků. Co naopak vyžadujeme, 
je vklad vůle k podnikání a  touhy něco 
dokázat. Jít příkladem ostatním a nutná 
je silná orientace na zákazníka. Když mlu-
vím s našimi nejstaršími partnery, oceňují 
především to, že jsme fér. Máme zájemce 
o nová partnerství, ale nebráníme se ani 
větší akvizici. To je vždycky otevřená otáz-
ka. Historicky jsme v tuzemsku dokázali 
vstřebat síť čerpacích stanic a zvládli by-
chom to i teď. Investic se určitě nebojíme, 
v příštím roce chystáme i otevření několika 
nových stanic.

Celý rozhovor s Janem Semotánem si 
přečtěte na www.cerpacka.cz



INZERCE
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IImpulzní nákupy jsou náhlé a okamžité. Dost často se totiž 
odehrávají bez jakéhokoliv úmyslu. V případě čerpacích sta-
nic to platí dvojnásob. Řidič či posádka vozu prostě dojdou 
zaplatit za odebrané pohonné hmoty, nebo pro něco na zub 
či k uhašení žízně, a přitom tak trochu pokukují po tom, co 
by si případně ještě mohli koupit. A právě to je příležitost 
k aktivaci impulzního nákupu.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

Impulzní nákup přichází poté, co naku-
pující zažijí nutkání nakupovat. Často je 
spontánní, bez jakéhokoli zaváhání. Ně-
kteří spotřebitelé se doslova třesou na to, 
prohlédnout si zboží, které pro ně čerpací 
stanice mají k dispozici. Kromě obligát-
ních věcí, bez kterých si prostě obchod 
nedokáží představit, zde dostávají mož-
nost vyniknout speciality, které se jinde 
jen tak nenacházejí, nebo by spotřebitele 
nenapadlo je koupit jinde. Ten pocit, že si 
zákazník kupuje něco, co by běžně nepo-
třeboval, ale prostě si nemůže pomoci, se 
musí zužitkovat.

Rozhoduje přínos 
jednotlivých produktů

Ještě před vypuknutím pandemie se na 
benzinkách dost často kupoval menší 
sortiment zboží než v době nejtvrdších 
uzávěr. Jenže, v mnoha případech totiž 
právě obchody na čerpačkách v covido-
vé době nabízely spásu v podobě mož-
nosti pořídit si základní potřeby, a tak 
se k nim jezdilo pro vše možné a jejich 
sortiment narůstal o dříve okrajové zbo-
ží. I proto se obraty zvyšovaly a nejinak 
tomu bylo v případě impulzních nákupů. 
Zpět však do současné doby. Zatímco ně-
které zboží zůstalo zalistováno natrvalo, 
jiné zmizelo, aby ho nahradilo jiné. „Ná-
kup doplňkového sortimentu na čerpací 
stanici vnímáme obecně jako impulzní 
nákup. V samotných impulzních zónách 
vedle pokladen máme vystaveny cukro-
vinky, ale jako impulz vnímáme i nákup 
energetických nápojů, které vidíme jako 
nejrychleji rostoucí kategorii,“ prozrazuje 
Jan Šimek, provozní vedoucí společnosti 
Tank Ono.

V případě pravidelných revizí jednotlivých 
kategorií na čerpačkách Orlen Benzina 
dochází k vyhodnocování přínosu jed-
notlivých prodejních položek zboží jak 
z pohledu incidence, frekvence, tak cel-
kové ziskovosti. „Zboží pak do impulzních 
zón vybíráme právě na základě těchto 
informací. Dbáme na to, aby TOP polož-
ky s nejlepšími prodejními výsledky byly 
relevantně prezentovány a nabízeny co 
nejblíže všem platebním místům, v pré-
miových merchandisingových zónách,“ 
deklaruje Pavel Kaidl, mluvčí společnosti 
Orlen Unipetrol RPA. V ostatních částech 
pokladních zón jsou jednotlivé položky 
shlukovány do tematických a brand bloků. 
Vznikají tak jednotlivá témata jako Energy 

    IMPULZNÍ NÁKUP jako SÍLA POKUŠENÍ

NOVINKA

Vyzkoušejte Mentos 
žvýkačky s vitamíny!
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NOVINKA

Vyzkoušejte Mentos 
žvýkačky s vitamíny!žvýkačky s vitamíny!

– zaměřená na muže a doplnění energie, 
Pleasure – na ženy a odměňování, nebo 
Kids – na nejmladší zákazníky.

Roli hrají i květiny 
s bonboniérami

Jak uvádí Oldřich Mašek, obchodní ře-
ditel společnosti Havlík Opal, čerpačky 
v minulosti mnohdy sloužily jako posled-
ní možné místo nákupu po zavření všech 
maloobchodů. Tento status už z velké 
části ztratily, jelikož se zvýšil počet ve-
čerek a obchodní řetězce mají otevřeno 
většinou minimálně do 20 hodin. „To je 
jeden z mnoha důvodů stagnace prodeje 
impulzního zboží, a to zejména cukrovinek 
a slaných pochutin. Dalším nemalým pro-
blémem je vysoká marže pumpařů, která 
běžné zákazníky odrazuje a ti si kupují jen 
pro ně nezbytné produkty, zejména neal-
ko nápoje a čerstvé jídlo,“ vysvětluje. Do-
dává, že výjimkou jsou cigarety, které však 
nepatří mezi potraviny. Osobně si myslí, 
že trend privátních značek na benzinkách, 
který se rozmohl v poslední dekádě, vý-
razně nepomohl celkovému prodeji už jen 
z toho pohledu, že privátka je chápána 

spotřebitelem jako značka levnějšího zbo-
ží. Čerpačky tento status však otočily a ve 
značné části sortimentu je u nich vlastní 
značka specialita s přidanou hodnotou. 
V tomto případě mnohdy cenově dražší 
než běžný podobný sortiment.

Hlavním faktorem určení sortimentu ná-
kupčím čerpací stanice je zajištění TOP 
výrobků podle celkových prodejů na trhu, 
a to napříč kategoriemi, a nastavení přija-
telné marže. „Některé obchody na ben-
zinkách začaly marketingově kopírovat 
maloobchodní trh, a to různými druhy 
promocí, tedy například akčními slevami, 
akce tři plus jedna a podobně,“ sděluje 
Oldřich Mašek. Je potřeba si uvědomit, 
že spotřebitel nepřichází na čerpačku 
primárně udělat velký nákup, ale jde si 
koupit impulz pro momentální okamžitou 
spotřebu. „Podle nás se na čerpačkách 

silně prodávají impulzní položky, jako jsou 
tyčinky, čokolády, sušenky pro jednotliv-
ce či nápoje. Svoji roli ale mají i některé 
plánované kategorie jako květiny a s nimi 
často spojované bonboniéry,“ podotýká 
Lukáš Procházka, category snacking ac-
tivation manager společnosti Mondelēz 
Interna tional. Z jejího sortimentu to jsou 
například pralinky Say It With Milka, kte-
rými chce zákazník obdarovat své blízké, 
když k nim zrovna jede na návštěvu.

Funguje cukrovinka 
a nápoj

Po nákupu pohonných hmot je nejčastější 
nákupní misí na čerpacích stanicích poří-
zení občerstvení na cestu. To lze rozdělit 
podle kategorií a plánovanosti. „Když se 
zaměříme na impulzní nákup, tedy nákup 
bez většího plánu, hraje hlavní roli katego-
rie cukrovinek. Z pohledu prodejů jde pře-
devším o čokoládové tyčinky, následované 
kategorií bonbonů a máčených oplatek,“ 
poukazuje Michaela Bernatová, channel 
development manager společnosti Nestlé 
Česko. Čokoládové tyčinky jsou obecně 
tou nejimpulznější kategorií, a proto je 

Čokoládové 
tyčinky jsou 
obecně tou 

nejimpulznější 
kategorií.
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třeba podle toho zvažovat jejich umístění. 
Nejvhodnější prostor je poblíž platebního 
místa, ideálně aby bylo na dosah ruky. „Ty-
činky můžeme dále dělit na moderní, na-
příklad značky KitKat, Lion, ale i naše no-
vinka Studentská Pečeť naruby, a tradiční, 
jako je Kofila, Kaštany, Margot, Banánky 
či Deli. Nakupující na čerpacích stanicích 
velmi často sáhnou i po bonbonech, a to 
především těch funkčních, tedy na osvě-
žení dechu nebo na úlevu při nachlazení, 
například Hašlerky a Anticol,“ specifikuje 
Michaela Bernatová. Tato kategorie má 
rovněž své opodstatněné místo poblíž 
pokladny.

„Zajímavou novinkou v našem portfoliu je
KitKat Pops 40 gramů. Jde o spojení oblí-
bené oplatky a čokolády KitKat ve formá-
tu malých kuliček. Nicméně, podle nás je 
prostor poblíž pokladny, ten nejhodnot-
nější prostor v rámci celé provozovny,“ 
vyzdvihuje Michaela Bernatová. Patří tam 
kategorie, u kterých se zákazníci rozho-
dují na místě, a jejichž nákup je z velké 
části neplánovaný. Kromě vystavení v ob-
lasti kolem platebních terminálů se Nestlé 
Česko snaží nakupující upoutat pomocí 
druhotných vystavení. Ta fungují, pokud 
jsou správně umístěna v cestě nákupu, 

tedy směrem k hlavním destinacím, na-
příklad k pokladně či nápojům. „Víme, 
že spolu dobře funguje cukrovinka a ná-
poj, proto kombinujeme ledovou kávu 
Nescafé s tyčinkami KitKat nebo Kaštany 
právě v těchto stojanech, nebo motivuje-
me nakupující v podobě combo nabídek, 
tedy výhodného nákupu obou výrobků,“ 
popisuje Michaela Bernatová. Na novin-
ky nebo tyto probíhající akce upozorňují 
vhodně zvolené POS materiály. V poslední 
době také hledají cestu, jak být součástí 
komunikace v on-line aplikacích, které si 
mohou nakupující v dané čerpací síti nain-
stalovat do mobilů. „Položky promujeme 
v našich trade marketingových aktivitách, 
a dostávají tak podporu nejen na samot-
ném prodejním bodě. Zde pak komuni-
kujeme naše časově omezené nabídky 
novými standardy POS značení,“ zmiňuje 
Pavel Kaidl.

Zboží musí být 
na očích

Alfou a omegou nejen v případě im-
pulzního zboží je podle Martina Pavlíč-
ka, corporate communication managera 

společnosti MOL Česká republika, plný 
regál a případné mezery je nutné vždy 
eliminovat. Zároveň platí, že pro správné 
fungování impulzu musí být v nabídce 
značky a výrobky velmi dobře známé spo-
třebitelům z běžného prodeje. Nejlepším 
místem pro snack je podle něj pokladní 
zóna. A jak tedy čerpačky MOL lákají 
spotřebitele k impulzní zóně? „Nabíd-
kou dobře známých produktů s lákavým 
vystavením v pokladní zóně, případně 
i cross akci s produkty z Fresh Corneru. 
Například káva s čokoládovou tyčinkou,“ 
konkretizuje Martin Pavlíček. I proto jsou 
typickým zbožím pro impulzní zónu čoko-
tyčinky, žvýkačky, malogramážové čoko-
lády, cukrovinky typu drops (M&M’s, Mal-
tesers), bonbony (TicTac, Anticol), lízátka 
a v poslední době i segment proteinových 
tyčinek. Novinkami této sítě jsou Kit Kat 
Pops, Studentská Pečeť naruby, Mentos 
Gum Vitamins a Bombus Protein Bars.

Základní principy, jak přilákat pozornost 
spotřebitele k impulznímu nákupu na 
pumpách, jsou podobné jako v jiných pro-
dejnách. „Zboží musí být na očích nebo 
v toku průchodu nakupujících. Kategorie 
musí být přehledně organizované, napří-
klad mít čelní vystavení produktů, bloky 
značek pro lepší orientaci, komunikace 
ceny a slev,“ doporučuje Lukáš Procház-
ka. V impulzních zónách by proto měly 
být umístěné významné kategorie, které 
nejsou často dopředu plánované. „Po-
kud budu konkrétnější, tak čokoládové 
tyčinky a sušenky pro jednoho by měly 
být umístěné u pokladen, zbylé impulzní 
kategorie v první třetině čerpací stanice. 
Pralinky a bonboniéry ale nemusejí být 
nutně v impulzní zóně. Zákazník si je rád 
najde, pokud je potřebuje,“ dodává. Z no-
vinek značek společnosti Mondelēz Inter-
national jsou do impulzních zón vhodné 
Fidorka mléčná s kakaovou náplní, Milka 
Oreo Sandwich Strawberry, Oreo Golden 
44 gramů nebo Bebe Tyčinka.

Není nutné mít 
stovky položek

Většina čerpacích stanic už má celkem 
širokou nabídku zdravějších potravin pro 
konzumaci na místě. Vedle párku v rohlíku 
si tak zákazník může objednat polévku, 
salát nebo bagetu z kvalitních surovin. 
„V nabídce balených potravin ale tento 

Pozornost 
přilákají čelní 

vystavení 
produktů a bloky 

značek.
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trend tak znatelný není a jediné produkty 
z poctivých přírodních surovin jsou větši-
nou fresh džusy. Rádi bychom v příštím 
roce tuto situaci změnili a dostali na čer-
pací stanice zdravou alternativu klasických 
tyčinek,“ upozorňuje Daniel Perina, head 
of marketing společnosti Lifefood Czech 
Republic. Na konci letošního roku proto 
plánují přijít s novým produktem, který 
právě tomuhle účelu perfektně sedí. Jde 
o Lifebar Organic Oatsnack, tyčinku na 
základě ovesných vloček, která je ale na 
rozdíl od známých flapjacků zpracovaná 
za studena a vyrobená pouze z přírod-
ních surovin v nejvyšší biokvalitě. Díky 
tomu má vynikající chuť, přístupnou i pro 
spotřebitele, kteří nejsou zvyklí jíst zdra-
vé produkty, a také kombinaci vlákniny, 
sacharidů a proteinu potřebnou pro dopl-
nění a efektivní udržení energie.

Oldřich Mašek závěrem k impulzním ná-
kupům zmiňuje ještě jednu věc. A sice to, 
že klasické věrnostní programy navázané 
na nákup pohonných hmot dávají stále 
velký smysl a měly by se lépe a chytřeji vy-
užívat zejména pro krátkodobou nákupní 
loajalitu zákazníka. Do těchto programů 
výhod by se měly zapojit i myčky. „Tento 
marketing navázaný na body či okamžité 

slevy jednotlivých položek je za mě účel-
ný. Také by se čerpačky měly zaměřit na 
položky, které mají momentálně zajímavý 
marketing na obalech, nebo jsou v medi-
ální kampani, a těm vytvořit větší prostor,“ 
míní. Tedy druhotné umístění a POS mate-
riály. Cesta, kdy si výrobce bez marketin-
gového propojení pouze zaplatí druhotné 
vystavení, nedává pro podporu obratu na 
dané filiálce žádný smysl. Není nutné mít 
stovky položek sortimentu, ale mít vždy 
naprosto TOP výběr těch nejsilnějších 
značek. „V naší kategorii slaných pochu-
tin jsme se začali na pumpách prosazovat 

až v posledních třech letech. Snažíme se 
zejména nabízet náš nejprodávanější výro-
bek, Havlík Originál tyčinky se sýrem a solí, 
který na obalech podporujeme marketin-
govou aktivitou okamžité výhry,“ shrnuje 
Oldřich Mašek. Předpokladem úspěchu 
prodeje impulzního zboží je adresnost co 
nejvíce spotřebitelským skupinám. „Proto 
takovýmto kategoriím zboží věnujeme 
značnou pozornost. V poslední době jsme 
rozšířili naši nabídku privátních položek 
o stop.cafe termohrnek, který dosahuje 
mimořádných prodejních výsledků,“ uza-
vírá Pavel Kaidl.

„Příležitostí je synergie 
mezi kategoriemi.“

 Až 80 procent nakupujících si jde, kromě paliv, nakoupit občerstvení 
na cestu. Tomu by měly odpovídat i produkty a kategorie. Nejdůle-
žitější pro čerpací stanice jsou bagety a balené lahůdky, teplé a chla-
zené nápoje, cukrovinky a tyčinky. Tím, že je tento typ nákupní mise 
tak silně zastoupený, nabízí se zde i příležitost využít synergie mezi 
kategoriemi, aby motivovaly k většímu nákupu.

Lukáš Procházka,
category snacking activation manager, Mondelïz International
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Nákup nealkoholických nápojů na benzinkách je stále 
hodně spojen s cestováním a čerpáním pohonných hmot. 
V některých oblastech, především blízko měst, fungují čer-
pačky jako večerky. Sortiment je ve většině případů jasně 
daný, nicméně se začínají objevovat nové impulzy. Důraz je 
stále více kladen na bio kvalitu a lokálnost.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

V posledních 12 měsících (2/21–1/22) se 
na českém retailovém trhu a čerpacích 
stanicích spotřebovalo téměř 17 milionů 
hektolitrů nealkoholických nápojů v celko-
vé hodnotě 23‚5 miliardy korun. Meziroč-
ně trh nealkoholických nápojů v objemu 
mírně narostl o 0‚4 %, v hodnotě pak díky 
rostoucí průměrné ceně došlo k nárůstu 
o 6‚1 %. „Po propadu v předminulém 
roce, kdy spotřeba poklesla o 4‚8 procen-
ta a tržby o 3‚4 procenta, lze pozorovat 
pozitivnější trend,“ komentuje výsledky 
Kateřina Panczaková, konzultantka spo-
lečnosti NielsenIQ.

Rychle rostoucím 
segmentem 
jsou toniky

Nejdůležitější nealkoholickou kategorií jak 
v hodnotě (32 %), tak i v objemu (58 %) 
jsou minerální vody, kterých se v minu-
lém roce vypilo 9‚9 milionu hektolitrů za 
7‚6 miliardy korun. Následují limonády 
(25 % tržeb), ze kterých jsou nejvýznam-
nější kolové limonády, a potom džusy, za 
kterými jde téměř pětina tržeb. Meziročně 
nejrychleji rostoucí kategorií jsou energe-
tické drinky (nárůst o 20 % hodnoty), kte-
ré jako jedny z mála rostly i v předminulém 
roce, a na oblibě získává menší kategorie 
ledových káv (růst o 13 %). „Z limonád je 
stále rychle rostoucí segment toniků, který 
je sice v rámci limonád nejmenší, ale jeho 
rostoucí spotřeba byla pozorovatelná už 
v předminulém roce spolu s tím, jak rostla 
také alkoholická kategorie ginů,“ vysvět-
luje Kateřina Panczaková.

Nejvýznamnějším prodejním kanálem 
jsou supermarkety, kde se za nealkoho-
lické nápoje v loňském roce utratilo 39 % 
hodnoty, následují hypermarkety s 31 %, 
organizované smíšenky do 400 m² s 13 % 
a neorganizované smíšenky utržily 5 % 
hodnoty. Hodnotová významnost čerpa-

cích stanic přesáhla 12 %, ale v objemu 
zabírá pouze 4 %. Tento nepoměr je dán 
zejména díky prodejům energetických ná-
pojů, které jsou zde v hodnotě nejdůleži-
tější nealkoholickou kategorií. Jejich cena 
za litr je ale zároveň výrazně vyšší než prů-
měr nealka celkem. Češi si v nealkoholic-
kých nápojích připlatí spíše za značkové 
produkty, kterých v objemu spotřebovali 
78 %. Jejich důležitost roste jak v objemu, 
tak v tržbách na úkor privátních značek.

Nabídka se 
rozvíjí na základě 
obchodního vztahu

I trh nealka – a čerpací stanice, které tento 
sortiment také prodávají – trápí některé 
nové neduhy. Především z důvodu pan-
demie a válečného konfliktu na Ukrajině 
došlo k narušení dodavatelsko-odběra-
telských řetězců a zdražení především 
obalového materiálu, a to hlavně hliníku 
potřebného na výrobu plechovek (část vý-

roby probíhala na Ukrajině nebo v Rusku). 
„Před letní sezonou jsme nově zalistovali 
energetický nápoj pod vlastní značkou. 
Jde o Jim a k dispozici je ve dvou příchu-
tích, klasik a bez cukru,“ říká Martin Pavlí-
ček, corporate communication manager 
společnosti MOL Česká republika. Tato 
novinka je podle něho vůči již zavedeným 
značkovým energetickým nápojům velmi 
konkurenční.

„Zvyšující se ceny produktů na čerpacích 
stanicích, obdobně jako v jiných prodej-
ních místech, jsou tedy významně ovlivně-
ny cenami na vstupu, a to nejen při jejich 
výrobě, ale i cenami surovin a cenami za 
pohonné hmoty při distribuci,“ zmiňuje 
Veronika Jakubcová, výkonná ředitelka 
Svazu výrobců nealkoholických nápojů. 
Dodává, že nabídka konkrétních produk-
tů na čerpacích stanicích spadá přímo pod 
výrobce nealkoholických nápojů, respek-
tive jedná se o obchodní vztah mezi vý-
robcem a odběratelem. „Kategorie nealko 
nápojů se vyvíjí konzistentně, k výrazným 
změnám nedochází. Význačné postavení 
energetických nápojů v kategorii podpo-
rujeme dlouhodobě řadou výrobků pod 
naší privátní značkou Verva. Zdražení 
se projevuje zejména v prémiových pro-
duktech, kde zákazníci nakupují levnější 
alternativy. V teplém počasí se prodávaly 
více velké formáty. Trendem kategorie se 
stávají produkty v plechovkách,“ shrnuje 
Pavel Kaidl, mluvčí společnosti Orlen Uni-
petrol RPA.

 Nealko nápoje nejsou jenom
ENERGY DRINKY
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Problém představují 
ceny energií 
a nedostatek 
surovin

Na konkrétní problémy výrobců nápojů by 
se Jan Šimek, provozní vedoucí společnos-
ti Tank Ono, zeptal přímo jich. Ale jako 

u všech kategorií i oni podle něj muse-
li letos zdražit, takže odhaduje, že ceny 
energií a surovin jsou klíčové i pro toto 
odvětví. Za pravdu mu dává Petr Am-
bros, marketingový ředitel společnosti 
Linea Nivnice: „Zvýšení cen všech komo-
dit včetně energií a plynu jsme se snažili 
promítnout do prodejních cen již třikrát 
za posledních 12 měsíců. Aktuálně navíc 
čelíme nejvyššímu zdražení cukru v histo-

rii firmy a cena prudce roste i u náhradní 
izoglukózy.“ Ceny cukru a izoglukózy jsou 
pro ně momentálně větší hrozbou než ne-
ustále diskutované ceny energií.

Je tak evidentní, že trh trápí především 
krize na Ukrajině, všeobecný růst nákladů 
výrobců a zdražování. „Někteří výrobci 
nealkoholických nápojů v poslední době 
řeší i nedostatek obalových materiálů, 
přesněji skleněných obalových materiálů, 
na trhu. Potvrzujeme zvýšení cen cukru, 
a to o více než 50 procent. Velmi výrazně 
se zvýšily i ceny některého druhu ovoce, 
které vzrostly o více než 300 procent,“ vy-
počítává Veronika Jakubcová. Příkladem je 
černý rybíz a maliny.

Každý výrobce nealkoholických nápojů tak 
musí řešit vyšší cenu i horší dostupnost su-
rovin, nebo dokonce zhoršení obchodních 
podmínek. „Vedle nedostatku a nepředví-
datelnosti plnění objednávek jsme se se-
tkali se situací, kdy jako menší odběratel 
jsme u našeho dlouhodobého dodavatele 
museli zaplatit za celou dodávku předem, 
a to za vyšší než dříve dohodnutou cenu, 
což pro mě bylo až úsměvnou vzpomín-
kou na mé obchodní začátky v 90. letech 
minulého století. Tehdy totiž obchodování 
fungovalo na principu: Chceš to? Zaplať 
hned, nebo nic nedostaneš,“ popisuje To-
máš Krumpholz, majitel značky Bohemsca 
(Snowball).

Novinky mají zelenou

Spotřebitelé na čerpacích stanicích vy-
hledávají kromě energy drinků a klasic-
kých vod stále více i další nápoje a zkouší 
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Plno spotřebitelů 
chce zdravější 
alternativu

Společnost Tank Ono vidí v rámci neal-
ka velký růst v segmentu ochucených 
nealkoholických piv. Nabízí je stále více 
výrobců a zároveň roste počet příchutí. 
„V tomto segmentu ale pozorujeme kon-
zervativnost Čechů, nejprodávanější pro-
dukty jsou již několik let stejné. Novinky 
v podobě různých vitaminových nápojů 
mohou být sice zajímavé pro malou sku-
pinu, nicméně velké prodeje u nás neza-
znamenávají,“ přiznává Jan Šimek. Vede-
ní čerpacích stanic MOL vidí budoucnost 
svých nealko nápojů mimo jiné i v těch 
v obchodech, které podporují zdravý ži-
votní styl a nabízejí funkční a vitamino-
vé vody, smoothie a podobně. „Nealko 
nápoje navíc patří mezi nejvíce impulzní 
zboží a prodej probíhá především z led-
nic,“ vyzdvihuje Martin Pavlíček.

Bio limonády Bohemsca jsou dostupné ve 
skle a nově i v plechovce. „Bio na pum-
pách vidím jako opomíjený sortiment se 
silným potenciálem. Je plno spotřebitelů, 
kteří chtějí zdravější alternativu ke klasic-
kým sladkým limonádám. Chtějí se od-
měnit, pochutnat si, nebo hledají něco 
zdravějšího pro své děti,“ vzkazuje Tomáš 
Krumpholz. Jejich bestsellerem je malinov-
ka s mátou, nejoblíbenější česká nápojová 
klasika v bio kvalitě. Americkou colu do-
plňuje v regálech Bohemsca bio cola se 
sníženým obsahem cukru a zejména bez 
kyseliny fosforečné. „Zákazníci na našich 
čerpačkách nealko nakupují především 
k okamžité spotřebě či na cestu. Novinkou 
v sortimentu jsou stop.cafe stoprocentní 
koncentrované džusy jablko a pomeranč,“ 
informuje Pavel Kaidl.

„Výrobce 
čeká 

nejistota.“

Všeobecně, nikoliv 
pouze ve vztahu 
k čerpacím stanicím se výrobci 
nealkoholických nápojů setkávají 
se značnou nejistotou týkající se 
energií, a to zejména s jejich cenou. 
Ta se výrazně promítá do výrobních 
nákladů a tím do ceny finálních 
produktů.

Veronika Jakubcová,
výkonná ředitelka, 
Svaz výrobců nealkoholických 
nápojů

novinky. Vítaným zpestřením mohou být 
například bio nápoje, případně produkty 
od lokálních výrobců. Ty v oblíbených de-
stinacích českých turistů, jako je například 
Německo, Rakousko nebo Chorvatsko, 
dostávají daleko větší prostor, než je tomu 
na našich benzinkách. Řidiči v zahraničí 
můžou vybírat z široké nabídky různých 
bio značek i příchutí, mezi klasikou nebo 
zdravějším řešením. „V tuzemsku mi ten-
to výběr bio a zdravějších nápojů chybí. 
Očekávám od čerpaček podobný trend, 
který budují někteří velcí hráči z moder-
ního i tradičního trhu včetně e-commerce 
a drogerií,“ sděluje Tomáš Krumpholz. 
I díky tomuto novému přístupu vybraných 
obchodníků narostl obrat jeho společnosti 
za prvních osm měsíců tohoto roku oproti 
loňskému o 45 %.

Novou významnou lokální značkou v Čes-
ku by se mohla stát čerstvá novinka v ko-
lových nápojích, legendární Kolaloka. Na 
počátku byla myšlenka, jak ztělesnit iko-
nickou filmovou limonádu. Výsledkem je 

právě Kolaloka, originální česká značka li-
monády plná vyvážených chutí. „Značka je 
na trhu teprve od druhého čtvrtletí letošní-
ho roku, ale již nyní vykazuje velký zájem 
spotřebitelů,“ dokládá Radek Umlášek, 
zakladatel společnosti Kolaloka. Přestože 
prozatím aktuálně tento nápoj není k dis-
pozici na čerpačkách, její vstup do tohoto 

prodejního kanálu se pečlivě připravuje. 
Samotný nápoj přitom vsází na poctivé in-
gredience a chuť. Limonáda je vhodná pro 
vegany, obsahuje pouze přírodní aromata, 
je bez umělých sladidel a barviv, neobsa-
huje alergeny a geneticky modifikovaný 
organismus. K dispozici je jak v plastové 
lahvi, tak v plechovce a ve skle.

Bio nápoje jsou 
na čerpačkách 

opomíjený 
sortiment.
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A
Nabídka teplých nápojů už dlouhá léta neodmyslitelně patří ke koloritu čerpaček 
vybavených obchodem. Nabídka, a především kvalita se v poslední dekádě významně 
změnila. Stále je však co zlepšovat. Případně přemýšlet, zda nabídku a přípravu čaje, kávy, 
kakaa či čokolády neupravit.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

Alespoň jedenkrát si podle GfK Spotře-
bitelského panelu v prvním pololetí roku 
2022 nějaký teplý nápoj zakoupila téměř 
každá česká domácnost. Nějaký  produkt 
z kategorie teplých nápojů si domácnosti 
koupily v průměru dvakrát za měsíc. Za 
tuto kategorii přitom průměrná domác-
nost utratila přibližně 1 150 korun. Nejpo-
ptávanější jsou kávy, konkrétně instantní, 
avšak zrnková razantně roste. Z dat společ-
nosti GfK Czech vyplývá, že nejvyužívaněj-
ším nákupním kanálem jsou hypermarkety, 
kde končí asi třetina výdajů domácností za 
teplé nápoje. „Druhým nejpopulárnějším 
nákupním kanálem pro nákup teplých 
nápojů jsou diskontní prodejny, kde končí 
více než čtvrtina celkové útraty domácnos-

tí za tuto kategorii,“ doplňuje konzultant-
ka Monika Pikhartová. Přestože tato data 
nehovoří o prodejích teplých nápojů na 
čerpacích stanicích, jedno je jasné. Češi 
v nich nejčastěji kupují kávu, a moc rádi. 
Potrpí si na její kvalitě a chtějí ji takovou, 
kterou znají z dobré kavárny.

Zrnka v prodejích 
rostou

Kávová kultura v Česku je v současné době 
na dobré úrovni. Zatímco na kávu si lze 
zajít jak do maloobchodu, tak restaurace, 
ale i pražíren či kaváren, čerpací stanice 

nezůstávají pozadu. Kávu si v prvním po-
loletí roku 2022 podle GfK Czech zakou-
pilo 9 z 10 českých domácností. Za více 
než dvěma třetinami z celkových výdajů 
domácností na teplé nápoje stojí právě 
káva. Největší podíl na útratě domácnos-
tí za kávu měly kávy instantní. „Zrnkové 
kávy zaznamenaly jak razantní nárůst cel-
kových vynaložených výdajů domácností, 
tak celkového zakoupeného objemu,“ 
konstatuje Monika Pikhartová. Na tom-
to pozitivním trendu se podílela zvýšená 
frekvence nákupů zrnkové kávy.

Nějaký druh čaje si v první polovině roku 
2022 koupilo něco přes 8  z 10 domác-
ností. Čaje se na celkových výdajích do-

KÁVA musí být DELIKÁTNÍ ODMĚNOU
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mácností za teplé nápoje podílely jednou 
čtvrtinou. Průměrně si domácnost koupila 
nějaký čaj přibližně jednou za měsíc. Nej-
více nakupovanými byly bylinné a ovoc-
né, za které domácnosti utratily více než 
třetinu celkových výdajů za čaje. Bylinný 
čaj navíc zaznamenal nárůst celkových 
výdajů, které za něj domácnosti utratily. 
Kakao, které obecně zaznamenalo nega-
tivní vývoj, si v daném období zakoupily 
4 z 10 domácností.

Bylo nutné zdražit

Za poslední dva a půl roku se toho v oblas-
ti teplých nápojů prodávaných v síti tuzem-
ských čerpacích stanic odehrálo poměrně 
mnoho. „Ať to bylo na začátku pandemie 
stažení kelímků, víček a ostatních suple-
mentů z volného dosahu zákazníka, tak 
abychom zajistili pro naše zákazníky co 
největší komfort a pocit zdravotního bez-
pečí. Nebo implementace čteček plateb-
ních karet na mincovníky kávovarů také 
pro větší hygienickou bezpečnost a pla-
tební pohodlí našich zákazníků,“ uvádí 
Pavel Kaidl, mluvčí společnosti Orlen Uni-
petrol RPA. Těmito kroky si tato síť udržela 
převážnou část klientel. V jejich očích i na-
dále působí značka Orlen Benzina důvě-
ryhodně, což se projevilo jak při uzavírání 
okresů či částečném lockdownu, kdy se 
mohlo cestovat jen za vládou daných pod-
mínek, tak po následném uvolnění restrik-

cí, kdy veřejnost měla opět chuť cestovat, 
a jak se ukázalo, i konzumovat občerstvení 
na benzinkách.

„Po propadu prodejů v covidovém roce 
2020 se nám od počátku dubna roku 
2021 až po první čtvrtinu roku 2022 
podařilo znovu nastartovat růst prodejů 
občerstvení v obchodech, včetně prodeje 
teplých nápojů, a to i přes nutnou úpravu 
prodejních cen vyvolanou dodavatelským 
zdražováním vstupních surovin potřeb-
ných pro jejich výrobu, kde jsme již nebyli 
schopni nést toto navýšení na svých bed-
rech a museli jej promítnout do konečné 
ceny pro zákazníka,“ sděluje Pavel Kaidl. 
Nepřistoupili ovšem jen ke zvýšení prodej-
ních cen teplých nápojů. V letošním roce 
připravili pro zákazníky novou recepturu 
kávy připravované ze 100% arabiky (Peru, 
Honduras), která je v bio kvalitě, což se 
dnes ukazuje jako to, po čem jejich zákaz-
níci touží a co preferují kvůli zdravému ži-
votnímu stylu. Na dalším rozšíření nabídky 
či její různorodosti přitom pracují i nadále.

Strategie se může 
hodně lišit

I podle společnosti MOL Česká republika 
měla v  poslední době na kategorii kávy 
největší vliv pandemie, která změnila zvyk-
losti spotřebitelů. „Nyní zákazníci začali 
více preferovat kávu s sebou na samoob-

služných strojích oproti baristické kávě do 
porcelánu. Co se týká navýšení prodejních 
cen, zde aktuálně vidíme drobný přesun 
v rámci jednotlivých velikostí káv, přechod 
části zákazníků z velkých káv do menšího 
objemu,“ prozrazuje manažer korporátní 
komunikace Martin Pavlíček. Celá katego-
rie je samozřejmě ovlivněna legislativními 
nařízeními ohledně obalového materiálu 
a zapůsobil i nedostatek produktů pro vý-
robu těchto obalů v důsledku válečného 
konfliktu. „V globále se ale na kategorii 
kávových produktů toho mnoho nemění 
a v rámci jednotlivých druhů káv se všichni 
spíše zaměřují na kávové zrno jako takové,“ 
dodává Martin Pavlíček. V praxi jde o kva-
litu, fairtrade, single-origin a podobně či 
rozšiřování kelímků pro opětovné použití.

„Naše strategie je našim zákazníkům zná-
má. Nenabízíme specializované produkty, 
jelikož poptávka po nich u nás je natolik 
malá, že nám to nedává smysl. Takže eko-
logickou nebo udržitelnou kávu z Ekvádo-
ru v kelímku, který je dvakrát recyklova-
ný za prémiovou cenu, u nás nenajdete, 
protože ji ani zákazníci nehledají. Proto 
nabízíme výhradně kvalitní kávu a kávové 
nápoje za přijatelné ceny,“ informuje Jan 
Šimek, vedoucí čerpacích stanic společ-
nosti Tank Ono.

Trend mega 
nápojů zpomalil.
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Za pronájem lze platit 
odběrem kávy

Společnost Dallmayr Vending & Office vidí 
v případě káv jistý přerod. Od volně sto-
jících automatů v obchodech se na ben-
zinkách stále více přechází k ucelenému 
řešení kávového koutku. Narůstá obliba 
kávy z čerstvě namletých kávových zrn, 
u mléčných variant zákazníci preferují čer-
stvé mléko. „Jsme schopni připravit vhod-
né řešení jak pro velmi vytížený provoz, 
tak pro klidnější menší čerpací stanice. 
Poskytujeme potřebné technologie, které 
jsou pro místo optimální, což ověřujeme 
zkušebním provozem. Následně je vše 
možné ještě zoptimalizovat,“ deklaruje 
customer care manažerka Zuzana Vrbová. 
Společnost navíc dává i potřebnou podpo-
ru v podobě dostatečného množství por-
celánu, případně poutačů či nápojových 
lístků. V případě nájmu je možné zajistit 
financování odběrem jejich prémiové kávy 
značky Dallmayr.

Prodej je závislý 
na chuťových 
preferencích

Co se týče nákupních preferencí zákazníků 
v ČR, dá se říct, že za svoje peníze prefe-
rují, či dokonce vyžadují kvalitu nápojů, 
případně jejich velikost, před cenou. „Tato 
skutečnost se projevuje rostoucí oblibou 
našich mega nápojů, i když tento trend 
v posledních měsících zpomalil. Ovšem 
toto zpomalení lze přičíst jednak navýše-
ní prodejní ceny, které proběhlo v červnu 
letošního roku, a následně poměrně hor-
kému letošnímu létu. Následující chladné 
měsíce nám teprve ukáží, jestli se trend 
obliby mega nápojů zvrátil, či bude nadále 
pokračovat,“ sděluje Pavel Kaidl. Dodává, 
že Češi mají v oblibě velké věci a za své 
peníze chtějí dostat nejen kvalitu, ale i ob-
jem. Navíc se domnívá, že trend vendingo-
vých automatů prodávajících teplé nápoje 
připravované ze sypkých směsí za malý 
peníz je nenávratně pryč. A to je jedině 
dobře. Ukazuje to, že Čechům záleží na 
tom, co pijí. Proto si vybírají čerpací sta-

nice s pestrou nabídkou velmi kvalitních 
nápojů připravovaných z čerstvě mleté 
kávy a čerstvého mléka. „Káva připravo-
vaná na našich benzinkách snese srovná-
ní i s kávou připravovanou v kavárnách,“ 
pochvaluje si.

Prodej teplých nápojů na čerpačkách je 
tak do velké míry závislý na zvyklostech 
spotřebitelů. „Stále více je to o chuťových 
preferencích každého zákazníka než-
li o změně druhu, například od káv bez 
mléka ke kávovým mléčným produktům. 
Za posledních šest let vidíme změnu, 
kdy zákazník spíše volí větší objemy káv 
oproti těm menším,“ vypočítává Martin 
Pavlíček. Standardně nejprodávanějšími 
produkty na čerpačkách MOL jsou druhy 
káv jako americano, cappuccino, espresso, 
caffè latte, a to z důvodu znalosti těch-
to produktů. Zákazníci příliš neočekávají 
trendy produkty z kaváren (nitro coffee, 
cold brew atd.) připravované na automa-
tických kávovarech. Každopádně ledové 
latté a espresso tonic, letní novinky na-
bízené v průběhu prázdnin na vybraných 
stanicích, fungovaly velmi dobře.

Jde o snižování 
spotřeby kelímků

V oblibě zákazníků čerpaček Orlen Benzi-
na dlouhodobě vede káva s mlékem stan-
dard 210 ml, následována cappuccinem 
standard 210 ml a černou kávou standard 
210 ml. Do doby navýšení cen a začátku 
horkého léta se na druhém místě v žeb-
říčku prodejů držela káva latté mega 
420 ml. „Tato prodejní statistika ukazuje 
jednoznačnou preferenci mléčných kávo-
vých nápojů našich zákazníků. Co se týče 
propagace či prezentace kávových nápojů 
na čerpacích stanicích, tak k této prezen-
taci hojně využíváme sociální média, kde 
pro nás marketing připravuje v měsíčních 
intervalech různé spoty na různé platfor-
my,“ popisuje Pavel Kaidl. Přímo na čerpa-
cích stanicích využívají pro propagaci LCD 
obrazovky umístěné nad kávovými stoly 
a prostor na lednicích kávovarů, kde jsou 
nosiči reklamy samolepky. A v neposlední 
řadě, nebo možná v první, jsou to samot-
né obsluhy čerpacích stanic, které svým 
aktivním prodejem automaticky navyšují 
prodej teplých kávových nápojů.

Asi největší novinka zavedená v letošním 
roce v kategorii teplých nápojů v síti čer-
pacích stanic Orlen Benzina byla přípra-
va receptury kávy připravované ze 100% 
arabiky, a to jak na českém, tak sloven-
ském trhu, ze které jsou připravovány 
čtyři druhy kávových nápojů. „Dále jsme 
spustili prodej termohrnku, od čehož si 
slibujeme snížení spotřeby standardních 
kelímků,“ konkretizuje Pavel Kaidl. Na-
dále pokračují v osazování kávovarů pla-
tebními systémy a stejně tak provádějí 
pravidelně obměnu kávovarů proto, aby 
zákazníkům zajistili stále stejnou kvalitu 
výsledného produktu.

„Zákazníci se naučili rozeznávat.“

Dnes zákazníci čerpacích stanic „tankují“ kávu častěji než pohon-
né hmoty. A čím dál více dávají přednost především vysoké úrovni 
kvality kávy a zákaznického servisu. Mnohdy volí čerpací stanici prá-
vě podle kvality poskytované kávy a prostředí uzpůsobeného pro 
vychutnání si jejího požitku.

Zuzana Vrbová, customer care manažerka, Dallmayr Vending & Office

Přednost mají 
větší objemy.
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Špičková kvalita 
a atraktivní design 
• moderní a výrazný design zaujme zákazníky na první 

pohled

• QR kód na etiketě odkazující na podrobné technické 
informace o produktu a jeho použití

Nabídněte řidičům 
novou řadu motorových olejů
• zvýší výkon, chrání proti tvorbě  škodlivých úsad

• do benzínových, naftových a plynových motorů

• nejmodernější technologie

Syntetické, polosyntetické a minerální oleje.Syntetické, polosyntetické a minerální oleje.
Nová, moderní technologie motorových olejů Coyote Lubes!
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Autokosmetika a provozní kapaliny v letošním roce zažívají již druhou výraznější obměnu. 
Zatímco s příchodem prvních slunečních paprsků se objevily na čerpačkách produkty pro 
jarní a letní měsíce, nyní to jsou ty podzimní a zimní. Které novinky přišly a co je vhodné 
pro nadcházející sezonu prodávat?

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

Jak se zkracují dny a  ubývá slunečního 
svitu, tak i řidiči pomalu, ale jistě začínají 
přemýšlet o obměně výbavy. Letní pneu-
matiky nahrazují ty zimní. Nejinak je tomu 
i  v případě autokosmetiky a provozních 
kapalin. Vodu do ostřikovačů mění za ne-
mrznoucí, stejně tak by měli zkontrolovat, 
zda do mrazu vyhovuje i chladicí kapalina. 
Kromě toho tu jsou však i další různé do-
plňky, jako jsou ubrousky, odstraňovače 
hmyzu, leštěnky a podobně, které přijdou 
řidičům nejednou vhod při jejich cestách. 
Proto je dobré mít v obchodě čerpačky 
ucelenou nabídku tohoto sortimentu, kte-
rý obsahuje vždy alespoň jeden produkt, 
a to pro všechny motoristy.

Hotové směsi vedou

Základem úspěchu, respektive nabídky, 
jsou samozřejmě zimní kapaliny do ostři
kovačů a  rozmrazovače. Určitě vysoké 
prodeje budou v následujících měsících vy-
kazovat i škrabky na námrazu a smetáčky 
na sníh, které po minulé sezoně nikdy není 
možné najít. „U dveří se určitě vyplatí oše-
třit gumová těsnění a případně vyměnit 

stěrače. Pokud se jede do hor, je třeba při-
balit i sněhové řetězy a zateplené pracovní 
rukavice,“ vyjmenovává Tomáš Skopový, 
marketingový ředitel společnosti DF Part-
ner. Logicky tedy jde v zimních měsících 
na odbyt nejvíce kosmetika pomáhající se 
zimní údržbou. „Případně Rubber stick, 
který zabraňuje přimrzání těsnění u dveří, 
a klasicky rozmrazovač zámků,“ doplňuje 
Kateřina Hartlová, marketing team leader 
společnosti AutoMax Group.

Trendy posledních let jsou přitom jasné. 
V případě zimních směsí do ostřikovačů 
najdou své uplatnění ty do minus dvaceti 
až třiceti stupňů Celsia. Mohou mít různé 
vůně a  jsou prodávány v  různých obje-
mech a obalech. „V poslední době se na 
výsluní dostávají zejména ‚ready to use‘ 
produkty, při jejichž použití se zákazník 
nemusí zdržovat ředěním nebo použitím 
dalšího přípravku,“ prozrazuje Pavel Kaidl, 
tiskový mluvčí společnosti Orlen Unipet-
rol RPA. Jednoznačnou výhodou hotových 
směsí do ostřikovačů je rychlost a jedno-
duchost jejich doplnění. V  tomto přípa-
dě není nutné řešit žádné ředící poměry 
ani zajišťovat zdroje vody pro namíchání 
koncentrátu. Z výroby jsou již připraveny 

a mají ideální mix požadovaných vlastnos-
tí. Tedy správné mycí schopnosti, vůni či 
minimální pěnivost při nalévání.

Na čerpacích stanicích je v zimním obdo-
bí vhodné mít základní provozní kapaliny, 
tedy kapaliny do ostřikovačů, chladicí kapa-
liny, aditiva, rozmrazovače oken a zámků. 
„Podle našeho vyhodnocení prodejů jsou 
nejprodávanější položky zimní kapaliny do 
ostřikovačů Glacidet a Carlson, a to v bale-
ní tří litrů do minus dvaceti stupňů Celsia,“ 
prozrazuje Dušan Dedera, senior manažer 
nezávislého trhu a čerpacích stanic v ČR 
společnosti Filson. Podle něj každoročně 
dochází ke zvyšování zájmu o zimní kapa-
liny s nanoefektem ve čtyřlitrovém balení.

Také společnost Orlen Unipetrol RPA kro-
mě již zmíněného vidí potenciál v nanoka-
palinách, které způsobují efekt tekutých 
stěračů. „Zájem zákazníků o  ně roste 
každým rokem,“ komentuje Pavel Kaidl. 
Tekuté stěrače totiž dokáží doslova zázra-
ky, hlavně v silném dešti. Přitom pomáhají 
i s ochranou proti namrzání. Kde se ne-
drží vlhkost, nemá co zmrznout. Tekuté 
stěrače se nanášejí podobně jako vosk na 
karoserii. Doporučuje se je aplikovat na 
všechna okna, čímž je umožněno i jejich 
snadné čištění. V případě čelního skla exis-
tují nové směsi do ostřikovačů, které teku-
té stěrače v sobě již obsahují. Mohou být 
vhodným doplňkem ke standardní řadě 
tohoto sortimentu.

Výdejní stojany 
představují trend

Správné zásoby vody do ostřikovačů je 
přitom pro řidiče těžké odhadnout. Jistým 
vodítkem sice mohou být minulé sezony, 
ale například vlivem nenadálého počasí 
nebo aktuálně problémů v dodavatelsko-
-odběratelských vztazích je možné, že 
čerpačka může být na nějakou dobu bez 
potřebných produktů. To provozovatele 
jistě nepotěší, protože to bude znamenat 
výpadek v obratu. Jistým řešením v závis-
losti na dispozicích čerpačky, a především 
prostoru mohou být automatické sys-
témy pro výdej kapaliny do ostřikovačů. 
Jde o nový trend uživatelsky komfortního 
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způsobu doplňování kapaliny. Systém řidi-
čům, kromě nutnosti manipulovat s nádo-
bami, šetří drahocenný čas tím, že mohou 
doplnit kapalinu do nádržky ostřikovače 
současně během čerpání paliva a potom 
provést jednu společnou platbu.

„Vnímáme nastupující trend výdejních 
stojanů na kapaliny do ostřikovačů. Spo-
třebitelé pozitivně vnímají, že po natočení 
kapaliny nezůstává žádný plastový odpad, 
navíc si mohou natočit přesně tolik litrů, 
kolik skutečně potřebují,“ uvádí Tomáš 
Skopový. Nicméně stále platí, že český 
řidič nechává výměnu kapaliny až na po-
slední chvíli. A  to mnohdy může být už 
pozdě. Zamrzlá letní kapalina v hadičkách 
ostřikovače je opravdu problém. Ranní 
mrazíky totiž dovedou překvapit.

Obaly jsou ještě více 
ekologické

Dalším trendem, který je vnímán nejen 
na čerpacích stanicích, ale napříč celým 
trhem, je ekologie. „V našem odvětví je 
poptávka po obalech vyrobených z pří-
měsí recyklátu, nebo ze stoprocentního 

recyklátu,“ říká Tomáš Skopový. Značka 
Sheron myslí na přírodu a úsporu CO

2
 již 

delší dobu. „V nabídce máme řadu ostři-
kovačů a AdBlue v balení Softpack v obje-
mu dva a čtyři litry. Balení v sáčku přitom 
snižuje objem plastového obalu až o 75 
procent oproti běžně používaným kany-
strům,“ představuje Tomáš Skopový. Dal-
ším krokem této značky je využití recyklá-
tu při výrobě HDPE obalů (zatím v nabídce 
čtyřlitrových balení), stejně tak i postupné 
zavádění autokosmetiky Sheron v obalech 
vyráběných ze 100% recyklátu (v tomto 
případě se jedná o PET obal). „Také u nás 
jednoznačně vnímáme zvýšenou poptáv-
ku po ekologičtějších produktech. My-
slíme, že tohle je určitě cesta, kterou se 
autokosmetika bude ubírat i nadále,“ míní 
Kateřina Hartlová.

Změny v obalových obalech nejen s ohle-
dem na životní prostředí, ale i  výrobu 
a problémy v zásobování registruje i spo-
lečnost Filson. „Naše společnost nabízí 
ekologické obaly, stojící sáčky a  RePET, 
který je z  recyklovaného materiálu a dá 
se opět recyklovat. V tomto balení nabí-
zíme destilovanou vodu a vybrané druhy 
kapalin. Dále nabízíme ekologický stojící 
sáček s  letní i  zimní kapalinou do ostři-

kovačů, který je ze 70 procent recyklova-
telný,“ doplňuje Dušan Dedera. Dodává, 
že nejprodávanějším objemem je třílitrové 
balení s vůní meloun. A proč právě tento 
objem? Důvodem je velikost nádobky na 
ostřikovače v automobilu. 

„Na zimu 
je vhodné 
motoristy 

upozornit.“

Nejen v podzimních 
a zimních měsících jsou pro motoris-
ty v případě sortimentu pro automo-
bily vhodné prostředky pro akutní 
použití, chemie na čistění interiéru, 
skla a osvěžovače. Nedílnou součástí 
jsou potom aktuálně zimní kapaliny 
do ostřikovačů a další provozní ka-
paliny spojené s chladnými měsíci.

Martin Pavlíček,
manažer korporátní 
komunikace, 
MOL Česká republika
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Ať už je pro motory pali-
vem nafta, benzin, LPG, 
CNG, elektřina, nebo vodík, 
je jasné, že pro řidiče jde 
o významnou komoditu, bez 
které se neobejdou. Jejich 
dostupnost, jak bylo v po-
sledních měsících doká-
záno, je odvislá od mnoha 
proměnných. A v závislosti 
na nich se potom odvíjí 
i aktuální cena, která v le-
tošním roce shodně u všech 
paliv vystřelila na nové re-
kordní hodnoty.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

Na cenách pohonných hmot se již od 
loňského roku podepisují ceny zemního 
plynu. Rusko-ukrajinský konflikt pak ce-
lou situaci ještě výrazněji eskaloval. Ce-
nově na situaci doplácí zejména nafta, 
a to z několika důvodů. „Nafty si Evropa 
neumí vyrobit dostatek, vždy se dováže-
la. Po zastavení dovozů z Ruska se musely 
najít alternativní zdroje a obchodní cesty 
a ty produkt samozřejmě zdražily. Nafta je 
strategickou surovinou, proto jsou trhy na 
její dostatek v krizové situaci mnohem cit-
livější. A konečně, nafta je v podobě top-
ného oleje cenově výhodnější alternativou 
zemního plynu,“ vysvětluje Ivan Indráček, 
předseda představenstva SČS – Unie nezá-
vislých petrolejářů ČR. Proto podniky, kte-
ré mají zachované olejové hospodářství, 
týká se to zejména západní části Evropy, 

jej znovu oprašují a díky tomu poptávka 
po naftě dále roste.

Je evidentní, že na trhu s  pohonnými 
hmotami v  uplynulých měsících došlo 
ke kombinaci několika negativních vlivů. 
A protože tuzemská ropa vychází z cen na 
trhu v Rotterdamu, je jasné, že to zasáhlo 
i české řidiče a firmy. „Český trh citlivě rea
guje na napjaté rafinerské kapacity v Ev-
ropě, regulaci cen v několika zemích, kde 
lokální výrobci museli zásobovat vlastní 
trh, který dovozci opustili kvůli neschop-
nosti reagovat, a v neposlední řadě i na 
napjatou situaci na Ukrajině. Na druhou 
stranu je český trh jedním z nejvíce konku-
renčních v Evropě, co se hustoty čerpacích 
stanic týče,“ uvádí Martin Pavlíček, ma-
nažer korporátní komunikace společnosti 
MOL Česká republika.

Spotřeba bude 
stagnovat

Jak se bude vyvíjet cena PHM v dalším ob-
dobí, je těžké předjímat. „Domnívám se, 
že jakýkoliv odhad je dnes spíše věštbou. 
Záleží na tolika těžko předvídatelných vě-
cech, že seriózní odhad je skutečně ne-

možný. Ostatně už to, že nafta je schop-
ná během tří týdnů zdražit o více než pět 
korun, pak během tří dnů zlevnit o  tři 
koruny, ukazuje, že trh je velmi nervózní. 
A i ti, kteří na něm spekulují, často mění 
své pozice,“ uvažuje Ivan Indráček. I podle 
Martina Pavlíčka je těžké předjímat vývoj 
cen. Ale je jasné, že hlavním tématem 
bude embargo na ruskou ropu, potřeba 
investic do rafinerských technologií, které 
budou přecházet na jiné typy ropy. Když 
to shrneme, eskalace válečného konfliktu, 
pokles zásob, problémy s významnějšími 
alternativními zdroji ropy nebo nafty, hu-
rikánová sezona, snížení těžby ropy, ústup 
covidu zejména v Číně, to vše bude pří-
padně pohonné hmoty zdražovat. „Na-
opak, vleklý rusko-ukrajinský konflikt bez 
výraznějších změn, hospodářská recese, 
reporty zvýšených zásob a  pokles ceny 
plynu budou působit na zlevnění nafty 
i benzinu,“ dodává Ivan Indráček.

Nejen Václav Loula, tiskový mluvčí České 
asociace petrolejářského průmyslu a ob-
chodu (ČAPPO), ale i další odborníci ve 
druhé polovině letošního roku očekávají 
zpomalení ekonomiky vlivem poklesu tu-
zemské spotřeby, růstu životních nákladů, 
cen energií a potravin. To bude mít vliv na 
stagnaci spotřeby, respektive mírný pokles 

BUDOUCNOST VÝVOJE 
CEN PHM je nejasná
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poptávky po pohonných hmotách. „V ce-
loročním hodnocení u motorové nafty 
předpokládám nárůst o čtyři až pět pro-
cent. Bude záviset na tom, jak se promít-
nou drahé energie do výkonnosti českého 
průmyslu a dalších odvětví a jak hluboká 
bude recese. U automobilových benzinů, 
vzhledem k vývoji v 1. pololetí 2022, oče-
kávám návrat k vyšší spotřební dani zpět 
na 12‚84 koruny za litr. Díky tomu lze če-
kat ve srovnání s minulým rokem mírný 
nárůst o dvě až tři procenta,“ upřesňuje.

Prémiové varianty se 
podle řidičů vyplatí

Trh je v současné době, víc než kdykoliv 
předtím, velmi citlivý na cenu. Na druhou 
stranu přesto řidiči neváhají a mnohdy si 
připlácejí za to, že do svých vozů mohou 
tankovat prémiová paliva. To dokazuje 
průzkum společnosti MOL Česká repub-
lika. Z něj vyplývá, že téměř tři čtvrtiny 
českých motoristů mají povědomí o be-
nefitech prémiových paliv. Více než 45 % 
respondentů uvedlo jako hlavní výhodu 
čištění motoru, zhruba 18 % si tato paliva 
spojuje s nižší spotřebou a 10 % s men-
šími dopady na životní prostředí. Celých 
65 % se zároveň přiklání k tomu, že se 
navzdory jeho vyšší ceně vyplatí prémiové 
palivo tankovat alespoň občas. Avšak na 
otázku, zda oni sami kvalitnější naftu či 
benzin tankují, odpovědělo kladně pouze 
17 %. Společnost MOL Česká republika 
mapovala tyto názory motoristické veřej-
nosti u příležitosti uvedení nové řady adi-
tivovaných paliv Evo Plus 3 na český trh.

Odborníci se shodují, že přirozenou ba-
riérou většího rozšíření prémiových paliv 

je jejich vyšší cena. Ostatně sami respon-
denti průzkumu se domnívají, že tato pa-
liva používají především movitější majitelé 
nových vozů (61 % odpovědí). Nicméně 
už druhá nejčastější odpověď na tuto 
otázku ukazuje, že je možné se na věc 
dívat i z jiného úhlu: 34 % respondentů 
vyslovilo přesvědčení, že prémiová pali-
va tankují uvědomělí řidiči. A právě role 
prémiových paliv v údržbě vozu může 
v příštích letech vést k jejich většímu roz-
šíření. „Nová prémiová řada paliv Evo je 
inovována o účinné složky pro kontrolu 
usazenin, zpomalení koroze či o patento-
vaný modifikátor tření. Prémiové pohonné 
hmoty tak ještě lépe pečují o motory aut, 
poskytují lepší výkon i úsporu ve spotře-
bě,“ říká Martin Pavlíček.

V prvním pololetí tohoto roku dosáhla 
celková spotřeba pohonných hmot 3 993 
miliard litrů. Oproti stejnému období 
roku 2021, kdy to bylo 3 657 miliard lit-
rů, jde o devítiprocentní nárůst. Lépe se 
dařilo prodejům automobilového ben-
zinu. V uvedeném období vzrostla jeho 
spotřeba o 17 % na 1 019 miliard litrů. 
V případě motorové nafty vzrostla jen 
o 7 % na 2 974 miliard litrů. Nejvýraznější 
nárůst poptávky po auto mobilových ben-
zinech se podle statistik ČAPPO odehrál 
v meziročním srovnání v březnu (o 15 %) 
a v dubnu (o 12‚8 %). Chování zákazníků 

a nákupní zvyklosti byly ovlivněny obavou 
z nedostatku benzinů a růstu cen z důvo-
du stále trvajícího válečného konfliktu na 
Ukrajině. Obdobné obavy panovaly a stále 
jsou u motorové nafty; v březnu rostla její 
spotřeba o 16 % a v červnu o 6 % proti 
roku 2021.

Automobilové 
benziny vyrostly 
o 17 %

Celkový objem dodávek automobilových 
benzinů na tuzemský trh v prvním po-
loletí roku 2022 dosáhl 769 tis. tun (tj. 
1 019 mld. litrů). Proti stejnému období 
předchozího roku (658 tis. tun, tj. 872 mil. 
litrů) vykázal nárůst o 17 %. Hlavní důvo-
dem větší spotřeby byla vyšší mobilita ve 
srovnání s 1. čtvrtletím 2021. Nárůsty spo-
třeby automobilových benzinů v období 
leden–duben 2022 dosahovaly 21–51 %.

„Je nutné zdůraznit další rozhodující vlivy, 
jakými byl válečný konflikt a obavy veřej-
nosti z nedostatku všech druhů pohon-
ných hmot. Tato obava se u spotřebitelů 
projevila nákupem do ‚zásob‘. V květnu 
a červnu se nárůst zastavil a proti roku 
2021 přešel u benzinů do mírného pokle-
su o jedno procento,“ uvádí Václav Loula. 
Byla to očekávaná reakce na růst cen ener-
gií pro domácnosti, nárůst cen potravin, 
dalších služeb a samozřejmě i cen pohon-
ných hmot a ve svém důsledku omezování 
domácí spotřeby.

„Paliva 
projdou 

evolucí.“

V segmentu prémiových paliv až na 
výjimky neočekávám novinky. Jiná 
situace bude u alternativních paliv. 
Benzin i nafta se dočkají vyššího 
podílu biosložky, příměsi biopaliv 
vyšších generací, dojde k dalšímu 
růstu spotřeby HVO, tedy hydroge-
novaného rostlinného oleje, a objeví 
se testovací dodávky syntetických 
paliv. To jsou změny, které můžeme 
v následujících letech očekávat.

Ivan Indráček,
předseda představenstva, 
SČS – Unie nezávislých 
petrolejářů ČR

Trh je volatilní 
a nervózní.

•  zajištění kompletního servisu 
v oblasti dodávek a výdeje AdBlue

•  nové výdejní systémy AdBlue 
tuzemské výroby

•  v rámci holdingu vlastní výrobní 
kapacity AdBlue

GreenChem CZ s.r.o., Pyšelská 2327/2 • Chodov, 149 00  Praha 4 • Czech Republic
+420 724 639 957 • czech@greenchem-adblue.com • www.greenchem-adblue.com    About GreenChem

GreenChem CZ s.r.o.
Váš spolehlivý partner
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+420 227 024 500
contact@cz.mars.com www.mars.com

CUKROVINKY

 Vyzkoušejte novinku SNICKERS CREAMY s jemnou arašídovou pomazánkou!
Trend obliby oříškových pomazánek roste, proto našim zákazníkům nově nabídneme SNICKERS CREAMY SMOOTH PEANUT. 

Menší kousky plné jemné 
arašídové pomazánky, karamelu 
a čerstvě opražených arašídů. 
Vše v lahodné mléčné čokoládě 
Snickers.

Mars Czech, s. r. o.
Michelská 1552/58
140 00   Praha 4

NEALKO
BIO limonáda v populárním balení 
plech 330 ml 

Bohemsca to jsou BIO ovocné limonády vyrobeny z vysoce 
kvalitních ovocných bio surovin, bio ingrediencí a doladěné 
špetkou bylinek nebo koření. Samozřejmostí je, že jsou bez 
umělých barviv, aromat, sladidel a konzervantů. A nyní 
2 nejoblíbenější příchutě BIO limonády i v balení plech 330 ml, 
které je ideální pro všechny obchodníky, kteří chtějí přinést 
svým zákazníkům špičkovou českou bio kvalitu. Bestseller 
Malina a máta s kapkou ovocné šťávy a populární Cola, 
jedinečná kombinace bylin, ovoce, koření a kolového ořechu 
a bez obsahu kyseliny fosforečné. 

VYBAVENÍ
OKI C650

OKI C650 je nejmenší výkonná barevná tiskárna na světě, 
ideální pro místa s nedostatkem prostoru, jako jsou čerpací 
stanice či malé prodejny a kanceláře. Zařízení má vysokou 
rychlost tisku a extrémně nízké náklady. Zavolejte si 
o  speciální cenu.

SNOWBALL s. r. o.
Bukovanská 416/3
779 00  Olomouc
+420 730 807 060
bio@bohemsca.cz
www.bohemsca.cz

OLEJE

Nová řada motorových a převodových olejů Coyote Lubes
Coyote přichází s novou řadou motorových a převodových olejů Coyote Lubes.  
Špičková kvalita, moderní technologie, atraktivní design, 
nejvyhledávanější druh olejů v balení 1 a 5 l. QR kód na etiketě 
s technickými informacemi o produktu a použití.

+420 235 302 732
info.cz@automax-group.com
www.automax-group.com

AutoMax Group s.r.o.
K Hájům 1233/2
155 00  Praha 5

OKI
Sokolovská 668/136d
186 00  Praha 8
+420 224 890 158
info@oki.cz
www.oki.cz

+420 546 410 354
imeso@imeso-group.cz
www.imeso.cz

VYBAVENÍ
Šetří čas, energii i vaše peníze

Nejnovější turbo pec Merrychef conneX® 12 poskytuje 
konzistentní a vysokou kvalitu produktů. Je až o 80 % 
rychlejší než běžné způsoby vaření a tím vám šetří čas, 
energii a peníze.

IMESO spol. s r. o.
Rosická 372
664 17  Tetčice

+420 775 394 076
sarka.holesinska@o2.cz
www.o2.cz 

PŘÍSLUŠENSTVÍ

Předplacené O2 GO karty
Hromada dat a volání za super cenu.

O2 Czech Republic
Za Brumlovkou 226
Praha 4 – Michle
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CESTA K DALŠÍM  
FOTOGRAFIÍM

Úvodního slova se ujal zástupce zlatého 
partnera kongresu Jiří Winkelhöfer, 
ředitel jednotky obchodu Rafinérie 
společnosti Orlen Unipetrol RPA.

9.00
Podpora partnerů

10.30
Neformální diskuse

Během přestávek došlo i na neformální 
rozhovory. Svoje pohledy na aktuální 
situaci si vyměnili také (zleva): Ivan 
Indráček, předseda představenstva SČS 
– Unie nezávislých petrolejářů, a Lukáš 
Kovanda, hlavní ekonom Trinity Bank.

11.00
U stánků

12.00
Pohled pod pokličku

Tento kongres obnovil oblíbené videore-
portáže popisující příběhy úspěšných 
čerpaček. Jejich provozovatelé nechali 
nahlédnout pod pokličku svého podni-
kání. A samozřejmě sklidili velký potlesk.

Přestávka na kávu patřila návštěvám 
stánků partnerských společností, na-
vazování kontaktů a sdílení zkušeností.

15.30
Děkujeme a na shledanou v dubnu!

Celodenní odborný program uzavřela 
tradiční tombola. Kromě tašky se vzorky 
a informačními materiály si vylosovaní 
účastníci odnesli také cenné dary. 

10.00
Mediální pokrytí

O výrazné mediální pokrytí se postarala 
i Česká televize. Přítomnost ministra 
dopravy České republiky Martina Kupky, 
který také přednesl úvodní slovo, využila 
k rozhovoru na žhavé téma spojené s ce-
nami pohonných hmot.

TAK ŠEL ČAS



JDĚTE PŘÍMO NA:

DĚKUJEME:

ORGANIZÁTOR:

ZLATÝ PARTNER:

PARTNER TŘÍDĚNÍ:

ZÁŠTITA:

SPECIÁLNÍ PARTNEŘI:

MEDIÁLNÍ PARTNEŘI:

PROJEKT

STŘÍBRNÍ PARTNEŘI:

ODBORNÍ PARTNEŘI:

CESTA K DALŠÍM  
FOTOGRAFIÍM

JDĚTE PŘÍMO NA:

PARTNER NÁPOJŮ:

BRONZOVÍ PARTNEŘI:



Je vodík 
budoucností

čisté mobility?

V současnosti
se nabízí několik 

alternativních 
paliv.

Udělejte si vlastní 
názor na ltai.cz
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Nejmenší výkonná barevná tiskárna na světě. 
OKI C650 - Ideál pro každou pumpu

Vysoká rychlost (35 str./min) i kvalita barevného tisku.

Nejmenší rozměry, po stranách stačí jen 2 cm místa.

 Extrémně nízké náklady na tisk barevně i černobíle díky levným 
vysokokapacitním tonerům CMY na 6 000 stránek, černý (K) na 7 000 stránek.

Chcete ji za nejnižší cenu na trhu? Vyplňte formulář po naskenování 
QR kódu a do řádku „Podrobné informace o Vašem požadavku“ uveďte kód 

„OKI Čerpačka“, nebo nám zavolejte do OKI na +420 224 890 158 a vše domluvíme.

Takto získáte profesionální barevnou tiskárnu za 11 490 Kč + DPH 
(13 903 Kč vč. DPH) včetně sady startovacích tonerů na 3 000 stran.

Nezávislé testy od roku 1978

 Výborný
Krátké testy
Chip 10/2022

OKI C650dn

2022100176

zální řešení neexistuje a každý si tu svou 
cestu musí najít sám,“ je přesvědčen Ivan 
Indráček. Rozhodující slovo v tom, co bude 
čerpací stanice nabízet za paliva, budou 
podle něj mít výrobci vozidel. A  mnozí 
z  nich deklarují odklon od spalovacího 
motoru dokonce dříve, než požaduje Ev-
ropská unie.

Paliva budou

„Nemusíme se bát, že bychom v České 
republice neměli paliva. Fosilní kapalná 
paliva tu určitě budou. Ať už bude ropa 
proudit odkudkoli, naše rafinérie jsou 
schopné zpracovávat ropu a dodávat pali-
va v kvalitě, na kterou je trh zvyklý. Budou 

ÚÚvod panelové diskuse patřil Ivanu In-
dráčkovi, předsedovi představenstva SČS 
– Unie nezávislých petrolejářů ČR.  Ten 
naznačil, že budoucnost čerpacích stanic 
předurčí legislativa, zejména Fit for 55 
a další regulace, které ovlivní podnikání 
v oboru. „Fit for 55 se netýká jen dopra-
vy, je obecně o dekarbonizaci Evropy a má 
celou řadu součástí. Pro nás je důležitých 
asi pět dokumentů, mezi nimi direktiva, 
která určuje emise osobních a  lehkých 
užitkových vozidel,“ upozorňuje. Zmíně-
ná direktiva definuje, že v roce 2035 musí 
automobilky zajistit, aby emise z vozidel 
byly nulové, a zároveň stanoví metodiku, 
podle kterých se emise měří na výfuku. 
Trh do značné míry ovlivní také nařízení 
o  infrastruktuře pro alternativní paliva, 
která určuje množství a hustotu dobíjecích 

Má být rok 2035 noční můrou provozovatelů benzinek? Jakou skladbu paliv lze na 
čerpacích stanicích očekávat? Jak se na nové požadavky adaptovat a které to vlastně 
budou? Přilákají zákazníky další služby? A které? Odpovědi na tyto otázky hledala 
panelová diskuse na 10. kongresu Čerpačka.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

a vodíkových stanic, přičemž je znatelný 
ústup od zemního plynu v plynné i kapal-
né podobě. A trh ovlivní rovněž obchodo-
vání s emisními povolenkami nebo nový 
systém zdanění paliv.

Mění se spotřební 
návyky

„Mění se také zákaznické zvyklosti, které 
do značné míry ovlivnil covid. Lidé pracují 
více hybridně, méně cestují. Některá měs-
ta v západní Evropě uvažují o zákazu vjez-
du aut se spalovacími motory. Roste síla 
sociálních médií a referencí, které formují 
následné jednání zákazníků. To všechno 
ovlivní podnikání čerpacích stanic. Univer-

ČERPACÍ STANICE stále NA KŘIŽOVATCE
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Nejmenší výkonná barevná tiskárna na světě. 
OKI C650 - Ideál pro každou pumpu

Vysoká rychlost (35 str./min) i kvalita barevného tisku.

Nejmenší rozměry, po stranách stačí jen 2 cm místa.

 Extrémně nízké náklady na tisk barevně i černobíle díky levným 
vysokokapacitním tonerům CMY na 6 000 stránek, černý (K) na 7 000 stránek.

Chcete ji za nejnižší cenu na trhu? Vyplňte formulář po naskenování 
QR kódu a do řádku „Podrobné informace o Vašem požadavku“ uveďte kód 

„OKI Čerpačka“, nebo nám zavolejte do OKI na +420 224 890 158 a vše domluvíme.

Takto získáte profesionální barevnou tiskárnu za 11 490 Kč + DPH 
(13 903 Kč vč. DPH) včetně sady startovacích tonerů na 3 000 stran.

Nezávislé testy od roku 1978

 Výborný
Krátké testy
Chip 10/2022

OKI C650dn

2022100176

spoléhat. Energii uložené ve vodíku ale 
věří. „Zákazníkům nabízí vodík to, na co 
jsou zvyklí, hlavně flexibilitu v tankování,“ 
shrnuje. A dodává, že do konce roku by 
mohla společnost Orlen Unipetrol otevřít 
první veřejnou vodíkovou čerpací stanici, 
o které se léta mluví. S dostupností zdrojů 
je ale podle něj v  zásadě jedno, zda se 
„investují“ do výroby vodíku nebo synte-
tických paliv. „Potřebujeme najít rozumný 
zdroj energie. Nemusel by být ani zelený, 
stačí, aby byl bezemisní,“ uvádí Jiří Hájek.

tu i biopaliva první generace,“ uklidňuje 
Jiří Hájek, ředitel a předseda představen-
stva společnosti Orlen UniCRE. V otázce 
syntetických paliv už tak optimistický 
není. „Aby to mohla být realita, potřebo-
vali bychom pro tyto projekty větší pod-
poru. V současné chvíli je problematické 
získat surovinu, vytvořit funkční byznys 
model a investovat velké finance do paliv, 
u kterých není jistý jejich budoucí prodej. 
Výroba syntetických paliv je energeticky 
velmi náročná a jejich budoucnost je kvůli 
emisní politice EU nejistá.

Omezují nás zdroje

V Litvínově hodně sází na vodík, ale ani 
tady nevypadá budoucnost přehnaně rů-
žově. „Vyrobit nízkoemisní palivo bude 
problém i v případě vodíku. Umíme vyro-
bit dostatek takzvaného šedivého vodíku, 
abychom pokryli potřeby dopravních pod-
niků všech velkých českých měst. O tomto 
vodíku ale budoucnost nebude,“ říká Jiří 

Hájek. A poukazuje na to, že potřebujeme 
vyrábět zelený, nízkoemisní vodík, a při-
tom musíme vycházet ze zdrojů, které 
v ČR máme k dispozici. To nám stanovuje 
jasné limity. Na větrné ani solární elek-
trárny se ve zdejším regionu není možné 

„Syntetická paliva jsou 
s otazníkem.“

�Nedostatku paliv se neobávám. Ať už k nám ropa „poteče“ od-
kudkoli, umíme v rafinériích vyrobit paliva v kvalitě, na kterou je trh 
zvyklý. Určitě tu budou i biopaliva první generace. Ta syntetická či 
pokročilá paliva jsou ale s otazníkem. I ta jsou zdrojem emisí a v sou-
časné chvíli chybí pro investiční projekty tohoto typu širší podpora.

Jiří Hájek, ředitel a předseda představenstva, Orlen UniCRE

Na nic nečekejte, 
hledejte 

a inspirujte se.
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Hromada dat a volání 
za super cenu

kolem 6‚5 milionu automobilů se spalova-
cími motory. „Pokud chcete svůj byznys 
předat další generaci, tak na nic nečekejte, 
hledejte a inspirujte se, co můžete zákaz-
níkům nabídnout,“ apeluje. A připomíná, 
že výhodou menších nezávislých provozo-
vatelů je, na rozdíl od velkých národních 
a nadnárodních sítí, jejich flexibilita a ná-
paditost, na kterou by měli vsadit.

Výhodou velkých sítí jsou ovšem zdroje. 
A jak zmiňuje Jan Čapský, ty umožňují rea
lizovat experimenty, vyhodnocovat roz-
sáhlé množství dat z různě velkých čerpa-
cích stanic a následně lépe diverzifikovat 
rizika než menší čerpací stanice.

Destilace CO2 
ze vzduchu

Podle Jiřího Hájka nabídne budoucnost 
kombinaci různých paliv v závislosti na re-
gionu: „Do budoucna budeme globálně 
destilovat CO

2
 ze vzduchu. Nepochybuji, 

že se to řešení najde, ale nemusí se to 
stát v regionu, ve kterém žijeme.“ Tyto 
typy paliv se podle něj budou vyskytovat 
i na evropském trhu. Otázkou je, v jakém 
množství, za jakou cenu a v jakém čase. 
Čeká nás také transport energií ze zemí, 
kde vznikají. Bude to ekonomicky ex-
trémně náročné, ale je možné transpor-
tovat energii ze slunce třeba z afrických 
zemí ve formě elektrické energie. Další 
potenciál vidí i ve čpavku. „V Austrálii už 
to funguje, tamní elektrárna vyrábí zele-
ný vodík, který je konvertován do čpavku 

Ivan Indráček namítá, že syntetická paliva 
mají jednu nepopiratelnou výhodu. A to 
fakt, že není potřeba budovat žádnou no-
vou infrastrukturu pro jejich čerpání: „Pa-
livo míří do stávajících vozidel na stávající 
čerpačky. To je obrovská úspora. Pokud 
se bavíme o dekarbonizaci v širším měřít-
ku, tak jsme prostřednictvím syntetických 
paliv schopni snižovat emise ze stávajících 
vozidel a těch jsou miliony.“

Jan Čapský, ředitel provozu čerpacích 
stanic ČR/SR společnosti Shell Czech Re-
public, vidí budoucnost struktury paliv 
poměrně jednoduše: „V  krátkodobém 
a střednědobém horizontu bude zásadní 
bateriová elektromobilita. Nežijme pro-
sím v tom, že syntetická paliva zvítězí a že 
náš svět se nezmění. Změní se a velmi.“ 
Výrobci do elektromobility investovali 
obrovské množství financí a budou chtít 
vidět jejich návratnost. Spotřebitelé pod-
le něj myšlenku elektromobility postup-
ně přijmou, reklama dělá své. I  ti, kteří 

si dnes vlastnictví elektromobilu neumí 
představit, jej přijmou i  s  vědomím, že 
tam jsou nějaké limity.

Firma Shell v  letošním roce realizovala 
průzkum mezi 500 českými řidiči o bu-
doucnosti osobních automobilů. Vyplývá 
z něj, že v roce 2050 očekává 35 procent 
z nich vlastnictví elektromobilu. „Ačkoli 
jde o pohled laiků, připravenost na elekt-
romobilitu je tam zřejmá,“ vysvětluje Jan 
Čapský. Od čerpací stanice pak respon-
denti průzkumu očekávají místo pro setká-
vání s přáteli a místo odpočinku. Velkou 
výzvou pro čerpačky je tedy nalézt atrak-
tivní nepalivovou nabídku, která zákazníka 
přiláká nehledě na to, jakou skladbu paliv 
k čerpání bude nabízet. Jednotný recept 
podle něj neexistuje a každá čerpací sta-
nice si musí najít svou cestu v závislosti na 
lokalitě i skladbě zákazníků.

Do nabíječek investuje Shell už několik 
let a v roce 2030 jich chce mít 2‚5 milio
nu, valnou část z toho v Evropě. V dalších 
alternativních směrech investuje společ-
nost i  do vodíku. Velké elektrolyzéry 
vznikají v  Porýní či v  Rotterdamu. Jde 
ale o běh na dlouhou trať. Je totiž otáz-
kou, jak rychle se bude vyvíjet bateriová 
elektromobilita. „Pokud se objeví takové 
technologické řešení, které umožní do-
bíjet baterie velmi rychle bez degradace, 
vodík v osobní dopravě postrádá smysl,“ 
míní Jan Čapský.

Zdroje versus 
flexibilita

Souhlasí s ním Ivan Indráček, který upo-
zorňuje na to, že prodej kapalných paliv 
bude sice časem klesat, budoucnost ale 
nebude o tom, že čerpačky ztratí ze dne 
na den svého zákazníka. V  roce 2030 
bude po tuzemských silnicích jezdit stále 

„Krátkodobý a střednědobý horizont 
ovládne elektromobilita.“

�O budoucnosti alternativních paliv v krátkodobém a střednědobém 
horizontu je rozhodnuto, bude to bateriová elektromobilita, protože 
trend určují výrobci aut. I lidé, kteří si dnes nedokáží jízdu elektro-
mobilem představit, nakonec trend přijmou. Ještě před rokem bych 
sázel také na LNG, hlavně pro nákladní dopravu, to je teď kvůli 
situaci s plynem složitá otázka, ale nakonec se zřejmě také prosa-
dí. V Evropě investujeme i do vodíku. Připravujeme se na všechny 
možné varianty.

Jan Čapský, ředitel provozu čerpacích stanic ČR/SR, 
Shell Czech Republic

„Prodej 
kapalných 

paliv začne 
zvolna 

klesat.“

Aktuálně jezdí po tuzemských 
silnicích asi 6‚5 milionu osobních 
a lehkých užitkových vozidel a ročně 
přibývá asi 200 tisíc nových aut. 
V roce 2030 by tu mohlo být asi půl 
milionu elektromobilů, postupně 
budou narůstat, zvlášť pokud se pro 
ně najde podpora na vládní úrovni. 
Vozů se spalovacím motorem tu 
bude v roce 2030 stejné množství 
jako dnes. Případný pokles prodeje 
kapalných paliv bude do té doby 
způsoben spíše úspornými motory 
než snižováním počtu vozů se spalo-
vacím motorem na silnicích.

Ivan Indráček,
předseda představenstva, 
SČS – Unie nezávislých 
petrolejářů ČR

Menší nezávislí 
provozovatelé 
mají výhodu 
ve flexibilitě 
a nápaditosti.

Výzvou je nalézt 
atraktivní 

nepalivovou 
nabídku.
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Hromada dat a volání 
za super cenu

„Nemyslím, že bychom měli očekávat ně-
jakou robotickou ruku, která za nás na-
tankuje. Ale digitalizace třeba ve formě 
plateb přes QR kódy je určitě směr, který 

ovlivňuje celou ekonomiku. Firmy přesou-
vají část svých nákladů na personál na zá-
kazníka. Většinový zákazník chce být ob-
sloužen, ale mladá generace chce hlavně 
rychlost a trend samoobslužnosti přijímá 
velmi ochotně,“ zdůrazňuje Jan Čapský. 
Vzhledem k růstu nákladů na pracovní sílu 
tak vidí v digitalizaci cestu, jak celkové ná-
klady na čerpací stanici lépe řídit.

a ten se vozí do Japonska,“ přibližuje dal-
ší směr Jiří Hájek. Je podle něj možné, že 
do budoucna nebudou mít provozovatelé 
čerpacích stanic zásobníky jen na kapalná 
fosilní paliva, ale budou mít i zásobník na 
čpavek a infrastrukturu pro výrobu vodí-
ku. „To se ale bavíme o hodně vzdálené 
budoucnosti a  nebude možná všude,“ 
podotýká Jiří Hájek.

Nabíječka na každou 
benzinku?

Ačkoli je orientace na elektromobilitu 
v budoucnu zřejmá, neznamená to, že by 
každá čerpací stanice měla automaticky 
nabízet nabíječku. „Respondenti našeho 
průzkumu očekávají, že na čerpací stanici 
v budoucnu najdou nabíječku. Čerpačky 
ale plní různé role. Nejdůležitější je mít 
propracovaný koncept, kterým zákazníka 
zaujmete. Pokud ho nemáte, instalace na-
bíječky je mrtvá investice,“ domnívá se Jan 
Čapský. A dodává: „Nepanikařte, dobře 

se dívejte kolem sebe, buďte kreativní 
a hodně počítejte.“ Ne každé zdánlivě lí-
bivé řešení se finančně vyplatí.

Stejného názoru je i Ivan Indráček: „Když 
se podíváte třeba na dobíjecí mapu Tes-
ly, je tam minimum čerpacích stanic. Ty-
pickými místy s dobíječkami jsou hotely, 
restaurace a nákupní centra. Tedy místa, 
kde může zákazník čas při dobíjení nějak 
využít.“

Recept na úspěch 
nabídnou technologie

Další potenciál nabídnou podle panelistů 
zejména nové technologie a  digitaliza-
ce, jejichž vývoj jde neustále a překotně 
vpřed. „Nikdo nevíme, co bude za deset 
let, vzpomeňte si, co uměly mobilní tele-
fony před deseti lety a co dnes,“ srovnává 
Ivan Indráček. Technologie tak mohou do 
fungování čerpacích stanic v  budoucnu 
ještě významně zasáhnout.

Univerzální řešení 
neexistuje, každý 
si svou cestu musí 

najít sám.
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loňskému roku o 29‚3 % (z 18 716 na 
24 194). Plug-in hybridní vozy poklesly 
o 22 % (z 2 709 na 2 107 ks). Počet re-
gistrovaných elektromobilů vzrostl mezi-
ročně o 60 % (z 1 604 na 2 564 ks) a na 
celkových registracích osobních automo-
bilů se už podílejí 1,99 %.

NNa to, co budou čeští řidiči tankovat do 
vozidel, nemá vliv válečný konflikt na 
Ukrajině a  ani samotné Rusko. Jediným 
důsledkem je změna ceny, která byla ak-
tuálním konfliktem vyvolána. Bez ohledu 
na to už dříve bylo jasné, že spalovací 
motory v  Evropské unii jsou postaveny 
mimo perspektivní rámec, kdy mají do 
roku 2050 naplnit určité cíle. Z  tohoto 
důvodu jsou evropské automobilky tla-
čeny do toho, aby u vozidel, která v bu-
doucnu vyrobí, přešly na čistý pohon. 
„To je sice hezké, ale řeší se jen to, co jde 
z výfuku. Takže to, co se do vozidel leje 
za pohonné hmoty. Ale už se neřeší to, 
jak se automobil vyrábí, jak palivo vzniká, 
a to představuje velký problém. Proč by 
měl být někdo postihován za to, že mu 
něco vychází z výfuku? A z tohoto důvo-
du se automobiloví výrobci pochopitelně 
brání,“ deklaruje Josef Pokorný, tajemník 
SDA. Příkladem paliv zelené generace je 
třeba spalovací motor na vodík. Ale i ten 
produkuje 0‚6 gramů CO

2
 na kilometr. To 

znamená, že ani vozidlo s tímto pohonem 
by nesplňovalo nařízenou evropskou legis-
lativu. Navíc všichni, kdo o tom rozhodují, 
se domnívají, že elektromobilita problém 
vyřeší. A to i přesto, že nemáme dostatek 
elektráren, aby přechod k elektromobilitě 
šel hladce zvládnout.

Boom elektromobilů 
přijde později

Už v roce 2025 má kromě snížení limitu 
CO

2
 vstoupit v  platnost i  emisní norma 

Euro 7. Ta by měla ještě více regulovat emi-

SKLADBA vozového parku SE MĚNÍ
Svaz dovozců automobilů - 
SDA se mimo jiné zabývá 
různými statistikami tu-
zemského vozového parku. 
Data za první pololetí letoš-
ního roku prezentoval jeho 
tajemník Josef Pokorný. 
Mimo to pohovořil o bu-
doucnosti spalovacích mo-
torů versus alternativních 
pohonů a nastínil, kdo bude 
zákazníkem čerpaček.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

se znečišťujících látek. Jenže, do dnešního 
dne nikdo neví o kolik. Stále není přijata, 
a přitom jde o zásadní krok pro spalovací 
motory. Protože od ní bude odvislé, zda 
se výrobcům vyplatí automobily s  kon-
venčními motory i nadále vyrábět. „Je tak 
dost možné, že nová norma Euro 7 přijde 
až po roce 2025. Doufejme, že snad do 
konce roku budou alespoň známé přesné 
specifikace,“ konstatuje Josef Pokorný. 

V případě fleetových společností do hry 
vstupuje to, že nemusejí dodržet nařízení 
jednotlivých států, ale v  rámci Evropské 
unie. Jinými slovy, když některé členské 
státy podporují elektromobilu více, budou 
do nich dodávat především elektromobily 
a do jiných potom ty s tradičními poho-
ny. U nás bude platit to druhé, protože 
v tuzemsku se budou konvenční motory 
z důvodu menší podpory prodávat déle, 
než je tomu například na západ od nás.

Na druhou stranu i v Česku je vidět vý-
voj. Registrace vozů s alternativním poho-
nem (v období 1 až 8/22) stouply oproti 

Norma Euro 
7 možná přijde 

až po roce 2025.

Registrace 
nových osobních 
automobilů klesly

V období leden až srpen 2022 bylo 
v ČR registrováno celkem 128 945 
nových osobních automobilů, 
11 229 lehkých užitkových 
automobilů, 947 autobusů, 5 702 
nákladních vozidel a 20 866 
motocyklů. Za stejné období 
minulého roku to bylo 147 659 
osobních automobilů, 12 577 
lehkých užitkových automobilů, 
745 autobusů, 5 616 nákladních 
vozidel a 17 435 motocyklů. 
Celkově registrace nových osobních 
automobilů v meziročním srovnání 
klesly o 12‚67 %.

Zdroj: Svaz dovozců  
automobilů - SDA, 9/22
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zboží, které se i na tuzemském trhu slib-
ně rozvíjejí. „K tomu připočítejme trend 
rozvozu jídel z restaurací, který se stal 
normou. Celou situaci pak rámují nároky 
zákazníků, které se stále zvyšují,“ vysvět-
luje Peter Ondko.

Digitalizace prostupuje prakticky všechny 
procesy a firmy si za posledních pět až 
deset let zvykly, že jim nové technologie, 
zejména umělá inteligence, big data a po-
kročilá analytika umožňují lépe fungovat 
v marketingu, prodeji i provozu. „Nové 
technologie také umožňují dynamickou 
cenotvorbu,“ popisuje Peter Ondko.

Udržitelnost se 
dostala do popředí

„Trendy v oblasti udržitelnosti mají na 
prodej paliv coby emisních produktů dů-
ležité implikace,“ přibližuje další z globál-
ních trendů. Udržitelnost je zkrátka téma 
a s různou intenzitou se řeší napříč všemi 
kontinenty. Svět čekají přísnější regulace 

PPeter Ondko, partner pražské pobočky 
společnosti Boston Consulting Group, 
představil (kvůli dopravním komplikacím 
on-line) výsledky studie Nová éra pro pro-
dejce paliv, kterou firma realizovala v červ-
nu letošního roku mezi významnými pro-
dejci paliv napříč světovými regiony. Její 
závěry shrnula do pěti hlavních globálních 
trendů ovlivňujících prodejce paliv.

Konec dobrovolnosti

„Přechod na alternativní paliva už není 
dobrovolný,“ říká Peter Ondko a odkazu-
je na evropskou legislativu a energetickou 
transformaci. Rostou prodeje elektromobi-
lů, roste ale také poptávka po biopalivech 
a rozvíjí se vodíkové technologie zejména 
pro nadrozměrnou a těžkou dopravu. Ce-
lou situaci dokreslují geopolitická rizika, 
která naznačují, že bez elektromobility to 
do budoucna nepůjde.

Dalším z globálních trendů je celková změ-
na a náhled na mobilitu jako takovou. Stá-

Jak se do skladby nabídky čerpacích stanic promítá nástup elektromobility, alternativních 
paliv a digitalizace? A co změny v chování zákazníků a nové trendy nejen v shopu? Výsledky 
studie společnosti Boston Consulting Group naznačují, že cesta je zřejmá: od aut obraťte 
pozornost k zákazníkům.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

le více se diskutuje budoucnost a využití 
samořídících vozidel nejen v nákladní, ale 
i osobní přepravě. V některých částech 
světa zase sílí trend konce bezbřehému 
individualismu a především mladá gene-
race pozitivně přijímá trend sdílení. Trh na 
situaci pružně reaguje rozvojem služeb 
pro sdílení aut a vyzdvihuje myšlenku, se 
kterou mladá generace souzní – sdílení 
aut je dobrou volbou pro životní prostře-
dí. „Další změny lze pozorovat v trávení 
volného času,“ upozorňuje Peter Ond-
ko a dodává: „Z odpočinku během jízdy 
k produktivnímu využití času.“

Na změně spotřebitelských návyků se do 
značné míry podepsala pandemie. Zákaz-
níci pronikli snadněji do digitálního světa, 
velký rozvoj zaznamenala e-commerce 
a s ní spojené příležitosti v oblasti logistiky. 
Jde o kurýrní služby a boxy pro vyzvednutí 

Z benzinek 
budou centra 

služeb.

Od vozidel OBRAŤTE 
SVOU POZORNOST k zákazníkovi
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kladem může být třeba Wolt nebo Dáme 
jídlo. V případě, že máte u čerpací stanice 
restauraci, tohle může být jedna z cest,“ 
radí Peter Ondko. Potenciál synergií vnímá 
také s prodejnami smíšeného zboží, který 
může přilákat nové zákaznické segmenty. 
„Patří sem ale také celá ekonomika sdílení, 
takže sdílení a půjčovna aut, a s tím spo-
jené komplexní služby pojištění a údržby 
pro carsharingové společnosti.“ Cestou 
mohou být také tzv. multifunkční huby, 
které vznikají v západních zemích. Spo-
lečnost Aral tak například testuje v Berlíně 
Mobility Hub, jenž nabízí parkovací místa 
pro elektrokola a elektroskútry a napojení 
na veřejnou dopravu.

Čerpací stanice se v budoucnosti mo-
hou proměnit v centrum služeb či volné-
ho času, a to zejména v urbanizovaných 
oblastech. Až 60 % globálních prodejců 
paliv v regionu střední a východní Evropy 
zvažuje v budoucnu investice do rozšíření 
aktivit do dalších oblastí retailu. „Může jít 
o služby na základě specifických potřeb 
v závislosti na lokalitě, třeba péče o zdraví 
a fitness, kanceláře nebo kulturní cent-
rum,“ konkretizuje Peter Ondko. S tím 
souvisí také propojení s veřejnou dopra-
vou pro ty, co nevyužívají individuální 
dopravu, a tím pádem získání zákazníků 
mimo klasickou individuální automobilo-
vou dopravu. Mezi dalšími službami může 
být třeba kosmetika či kadeřnictví, kterou 
využijí zákazníci během čekání. Patřit sem 
mohou také čistírny či prádelny. „Stupeň 
rozvoje služeb na čerpací stanici bude ale 
vždy záležet na konkrétní lokalitě a per-
fektní znalosti potřeb zákazníků,“ uzavírá 
Peter Ondko.

emisí, vyšší ceny emisních povolenek a stá-
le rostoucí povědomí zákazníků o změ-
nách v životním prostředí a o tom, jaký 
vliv na ně mají různé průmyslové oblasti. 
Rostoucí povědomí pak stále významněji 
ovlivňuje jejich nákupní návyky.

„Definovali jsme čtyři scénáře globálního 
energetického mixu v roce 2035 vyplýva-
jící z globálních trendů a kvantifikovali do-
pad na čerpací stanice,“ specifikuje Peter 
Ondko. A rovnou naznačuje, že třetina až 
čtvrtina čerpacích stanic bude v budoucnu 
ohrožena i v případě, že stále budou do-
minovat klasická fosilní paliva. Další scénář 
počítá s tím, že alternativy fosilních paliv 
nastoupí, ale na trhu budou stále převa-
žovat spalovací motory. Penetrace elekt-
romobilů ale sníží poptávku po fosilních 
palivech určených k mobilitě zhruba na 
polovinu.

Další scénář naznačuje, že alternativy fo-
silních paliv dominují bez jasného lídra. 
„Masová adopce elektromobility a dalších 
alternativních pohonů vede k vymizení po-
ptávky po fosilních palivech pro mobilitu,“ 
varuje Peter Ondko. Podotýká, že tento 
scénář ohrožuje existenci 60 až 75 % čer-
pacích stanic. Poslední scénář je o tom, že 
alternativní způsoby mobility plně převlá-
dají. Masová adopce spojená s masovou 
adopcí sdílených vozidel způsobí vymi-
zení poptávky po fosilních palivech pro 
mobilitu a pro 60 až 80 % současných 
čerpacích stanic to bude znamenat konec 
podnikání.

Čerpací stanice musí 
zpestřit svou nabídku

„Prodejci paliv by měli diverzifikovat své 
aktivity ve světle nejistoty ohledně vývoje 
poptávky po fosilních palivech,“ doporu-
čuje Peter Ondko. Končí podle něj sou-
časný tradiční model „natankuj a kup si 
něco malého“ a nastupuje nutnost rozší-
řit nabídku čerpací stanice o další zdroje 
příjmů. „Pro přežití bude velmi důležité, 
aby se čerpací stanice staly důležitou 
součástí ekosystému mobility,“ prediku-
je. To znamená nejen rozšíření nabídky 
o alternativní paliva a zkvalitnění shopu 
s nepalivovým zbožím, ale také expanze 
do logistiky a alternativní mobility a cel-
kově rozšíření účelu čerpacích stanic nad 
rámec mobility.

„V případě shopu je třeba myslet na mo-
dernizaci prostorů a zatraktivnění sorti-
mentu. Součástí příjemného nákupu je 
pak samozřejmě vstřícná a ochotná ob-
sluha,“ vyzdvihuje Peter Ondko. K tomu 
patří i čistota, zajištění bezpečnosti a jed-
noduchosti nabízených služeb. A doplňu-
je, že prodejci s kvalitnějšími prodejnami 
mají vyšší podíl útraty zákazníka vůči 
konkurenci.

Prodejci paliv také přeměňují prodejny 
na lokální logistická centra a začínají pů-
sobit v dodatečných službách spojených 
s alternativní mobilitou. Až 85 % globál-
ních prodejců paliv plánuje nabízet služby 
spojené s alternativní mobilitou a logisti-
kou. Firmy pilotují projekty a hledají nej-
schůdnější cesty k prosperitě. Patří mezi 
ně vyzvedávání a posílání zboží, které je 
v tuzemsku už dobře rozvinuté. Další příle-
žitost se nabízí v zapojení do cloudových, 
tedy virtuálních kuchyní. „To jsou obcho-
dy, které připravují jídlo pro rozvoz, pří-

Digitální 
technologie 

rozšiřují možnosti 
prodejců paliv.

Alternativní 
mobilita je téma.
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VE ZKRATCE

O Čerchovku se starají čtyři zaměstnanci, 
kteří zde pracují dlouhá léta, v sezoně jim 
pomáhá brigádnice. Podle Barbory Ducho-
slavové by to bez nich zkrátka nebylo ono, 
protože oni jsou těmi, kdo vytváří poho-
dovou a přátelskou atmosféru, za kterou 
se stále zákazníci vracejí. A protože časy 
nejsou růžové, hledí na Čerchovce i na to, 
kde uspořit. Nejprve pořídili vlastní pračku 
a sušičku, aby nemuseli ložní prádlo ze své-
ho minipenzionu vozit do prádelny, nyní če-
kají na zřízení fotovoltaické elektrárny, kte-
rá pokryje značnou část spotřeby elektřiny.

Chvíle klidu  
na rušné dálnici

Nové trendy, které lze zákazníkům nabíd-
nout na jednom místě, představil Karel Mo-
ravec, vedoucí čerpací stanice OMV Miku-
lášov. Pracuje tu už čtvrt století a benzinka 
se podle něj může pochlubit hlavně ne-
zvykle širokým výběrem gastro sortimen-
tu či dobíjecími stanicemi. Nachází se na 
96. kilometru dálnice D1 směrem na Brno 
a v roce 2020 prošla výraznou modernizací.

„Čerpací stanice je výjimečná nejen polo-
hou, ale také službami, které nabízí. Rád 

KKlasickou nabídku lze zpestřit řadou slu-
žeb. Své o tom vědí na čerpací stanici Čer-
chovka v Klenčí pod Čerchovem, která se 
nachází na kraji obce asi 10 km od hranic 
s Německem. „Když jsme v devadesátých 
letech minulého století začínali, byli jsme 
jediná čerpací stanice v okolí, a tak to mělo 
podle původních plánů zůstat. Dnes je 
čerpací stanice přímo naproti nám a další 
dvě jsou na hranicích, takže konkurence je 
tu obrovská,“ říká Barbora Duchoslavová, 
místopředsedkyně představenstva společ-
nosti První chodská develop, jejíž součástí 
čerpací stanice Čerchovka je.

V boji proti konkurenci vsadili na Čerchov-
ce na odlišné služby pro zákazníka, přá-
telské prostředí, kam si lidé rádi přijdou 
popovídat, domácí stravu, pizzu, zmrzlinu 
nebo točené pivo. Součástí čerpací stanice 
je také malý penzion, který nabízí ubyto-
vání ve čtyřech pokojích a hosté se sem 
opakovaně vracejí. „Čerpací stanice má 
dvě stě metrů čtverečních, z toho sto tvoří 
bistro a shop a sto zázemí. Venku je ještě 
padesátimetrová krytá terasa a dětské hři-
ště,“ představuje rozlohu čerpací stanice 
Barbora Duchoslavová.

Zavřená hospoda 
znamená příležitost

Nabídku na čerpačce upravili pro lokální 
komunitu, která je tu nejčastějším hostem. 
A rozhodně nejezdí jen tankovat pohon-
né hmoty. Dopoledne si sem zaskočí ma-
minky s dětmi na hřiště a dají si kávu a zá-
kusek, odpoledne patří místním mužům, 
kteří míří na točené pivo. „Pro výčep jsme 
se rozhodli letos v létě, protože v obci za-
vřela hospoda. Základem úspěchu pros-
tě je se přizpůsobit,“ přibližuje aktivity Jit-
ka Anderlová. Ta je na Čerchovce vedoucí 
a dodává, že k pivu si zákazníci rádi dopře-
jí guláš, utopence, bramboráky, azu, piz-
zu nebo čerstvé bagety, které zde každý 
den připravují. A protože bistro je velké 
tak akorát, často tu organizují třeba ro-
dinné narozeninové oslavy. Čas od času se 
konají i akce pro děti. Součástí benzinky je 

Provozovatelé tří benzinek nechali účastníky kongresu Čerpačka nahlédnout pod pokličku 
svého podnikání. Z videoreportáží, ale i z následné diskuse se mohli inspirovat zejména 
tím, jak se v dané lokalitě odlišit nabídkou zboží a služeb. Ve všech příbězích také jasně 
zaznělo, jak velmi důležitá je znalost zákazníků.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

totiž poměrně velký pozemek, kam se ve-
jde třeba cirkus. A nezapomíná se ani na 
potřebné z místní komunity. Aktivní po-
moc míří do zdejšího dětského domova 
Robinson. Na Čerchovce třeba organizují 
vánoční dárky pro děti z domova a zapo-
jení komunity perfektně funguje.

Komunitní život 
zpestřily kurzy šití

Během pandemie na Čerchovce zrušili 
nonstop provoz a zákazníkům nabídli tan-
kovací automat. „Čerpá se ve dne i v noci 
a díky tankomatu jsme nepocítili žádné 
snížení tržeb,“ komentuje Barbora Du-
choslavová. A aby se zákazníci stále vra-
celi, mají pro ně připravené další služby. 
Cashback, PPL parcel shop, nabídku volně 
prodejných léků, dárkové zboží a také věr-
nostní program s kávou zdarma při čerpání 
nad tisíc korun, kterou v sezoně doplňují 
losováním o tankovací karty a drobné dár-
ky. Nechybí ani nabídka originálních dárků 
v podobě ručně šitých kabelek a peněže-
nek, které vyrábí Jitka Anderlová. Během 
pandemie se tu totiž pod její taktovkou šily 
roušky a řemeslo nakonec přilákalo místní 
na několik kurzů šití.

INSPIRUJTE SE trojicí úspěšných čerpacích stanic
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Barbora Duchoslavová, 
místopředsedkyně představenstva, 

První chodská develop

Karel Moravec, 
vedoucí, ČS OMV Mikulášov

Jitka Anderlová, 
vedoucí, ČS Čerchovka, Klenčí pod Čerchovem

Roman Sobocik, 
provozovatel, ČS OMV Mikulášov

Jakub Vančák, 
jednatel, Olvan Náchod

Videoreportáže z čerpacích stanic 
zhlédnete po načtení QR kódů.

bych vyzdvihl hlavně restauraci, kam se 
zákazníci pravidelně vracejí za dobrým 
občerstvením a příjemným posezením,“ 
pyšní se. Zhruba polovina zákazníků se do 
Mikulášova vrací opakovaně, podle Karla 
Moravce je to hlavně kvůli čerstvé a chut-
né kuchyni. Vyhlášený je zdejší boršč, ale 
restaurace nabízí i jídla tradiční české ku-
chyně a další oblíbené pokrmy. Doplňuje 
je samoobslužný polévkový a salátový bar, 
samoobslužný je i výdej nealkoholických 
nápojů, kde nechybí ani čerstvé džusy.

Čerstvé bagety, káva 
a dětský koutek

Kdo pospíchá a nemá čas si jídlo vychutnat 
v restauraci, pro toho jsou v shopu připra-
vené čerstvé bagety. „Připravujeme den-
ně desítky druhů baget podle konceptu 
Viva a zákazník má stoprocentní jistotu, 
že jsou vždy čerstvé, doplňujeme je prů-
běžně,“ specifikuje Karel Moravec. Kromě 
běžného sortimentu v shopu také často 
sáhnou po privátních produktech, kraluje 
mezi nimi vitaminová voda a ledová káva 
Viva a autokosmetika OMV.

Díky poloze čerpací stanice a  specifické 
klientele se tu také daří prémiovému zbo-
ží. Zákazníci se pravidelně zastavují i na 
dobrou kávu, kterou si mohou vychutnat 
tak jako v kavárně z porcelánového servi-
su. Rodiny s dětmi si zase pochvalují dět-
ský koutek, který je součástí zimní zahrady 
vedle restaurace. „Zákazníci si tu zkrátka 
mohou užít chvilku klidu na rušné dálnici,“ 
prozrazuje Karel Moravec. Exkluzivitu čer-
pací stanice nově doplňují rychlodobíjecí 
stojany PREpoint pro čtyři auta.

V  roce 2020 prošla celá čerpací stanice 
OMV Mikulášov rozsáhlou rekonstrukcí. 
Byly vyměněny veškeré technologie PHM 
a rozšířeny výdejové stojany za pětiproduk-
tové. „Nově máme tři výdejové stojany se 
šesti místy pro AdBlue, tedy 18 výdejových 
míst,“ oznamuje výsledky rekonstrukce 
Karel Moravec. Modernizací prošel také 
shop a toalety. Třešničkou na dortu je nový 
věrnostní program My station založený na 
chytré mobilní aplikaci. Pravidelní zákazníci 
díky němu získají atraktivní výhody, včetně 
personalizovaných nabídek na míru podle 
služeb, které využívají nejčastěji.

Na Olvan se chodí 
na točené

Na jedné straně rodinná atmosféra s to-
čeným pivem, zmrzlinou a  trampolínou 

pro děti, na straně druhé služby pro fir-
my, včetně prodeje pracovních oděvů. To 
je čerpací stanice Olvan ve Lhotě za Čer-
veným Kostelcem, kterou představil Jakub 
Vančák, jednatel společnosti Olvan Ná-
chod. Ta se zabývá prodejem náhradních 
dílů, paliv, maziv a pracovních pomůcek. 
A k tomu ještě provozuje čerpací stanici.

„Začali jsme prodávat motorovou naftu, 
rozváželi jsme ji autocisternami pro země-
dělská družstva a malé autodopravce. Po 
změně legislativy v roce 2013 jsme nedo-
sáhli na podmínky distributora pohonných 
hmot a hledali jsme cestu, jak zachovat 
prodej. Vymysleli jsme koncept čerpací 
stanice se službou dovážky pohonných 
hmot až k zákazníkům,“ přibližuje začát-
ky Jakub Vančák. Nejdříve provozovali dvě 
neveřejné čerpací stanice, když se ale na-
skytla příležitost převzít veřejnou benzin-
ku, dlouho neváhali. Na veřejnou čerpačku 
hned instalovali stojan pro velkoobchodní 
zákazníky, aby mohli využívat všech bene-
fitů neveřejných čerpacích stanic. Kromě 
výdejních stojanů je k dispozici také myč-
ka, velká parkovací plocha a menší shop 
pro doplňkový prodej. Mezi běžným sorti-
mentem se sem zákazníci pravidelně vrací 
pro výběr z širokého sortimentu maziv za 
dobré ceny.

„Naši zákazníci jsou hlavní místní lidé, 
kteří sem nejezdí jen načerpat pohonné 
hmoty, ale staví se koupit tabákové výrob-
ky, nealko nápoje nebo párek v rohlíku či 
balenou bagetu, vsadit Sportku nebo vy-
zvednout balíček z Balíkovny,“ komentuje 
každodenní realitu Jakub Vančák. Velkým 
lákadlem hlavně pro rodiny s dětmi je na-
fukovací trampolína, pískoviště a posezení 
pro rodiče, pro které je k dispozici nejen 
točená zmrzlina, ale také místní náchod-
ské točené pivo.

„Sázka na trampolínu se vyplatila, obvyk-
le bývají na čerpačkách klasické skluzavky, 
houpačky nebo prolézačky, ale trampolí-
nu jsem ještě neviděl. Na návštěvnosti ro-
din s dětmi je vidět, že jsme se trefili,“ je 
spokojen Jakub Vančák.

Rodinnou atmosféru 
vytváří vstřícný 
personál

Obsluhu čerpací stanice tvoří tři stálí za-
městnanci, které Jakub Vančák tak trochu 
„podědil“ po předchozím majiteli. I to byla 
podle něj trefa do černého: „Mám velkou 
výhodu v  zaměstnancích, protože tady 
dělají tu správnou rodinnou atmosféru, 
jsou velmi akční a neustále vymýšlejí, co 

nového bychom mohli zákazníkům nabí-
zet a prodávat. Právě oni přišli s nápadem 
na doplňkový prodej léků, Sazku i Balíkov-
nu.“ Vztah obsluhy se zákazníky je pro 
úspěšné podnikání naprosto zásadní.



Síť modulárních autoservisů na čerpacích
stanicicích

Cílem projektu je vybudování 400 plně vybavených modulárních
autoservisů a pneuservisů o rozměrech 6x8 metrů.

zvýšení tržeb na vaší čerpací stanici

vyšší odbyt pohonných hmot

zvýšení image čerpací stanice díky velké sítí
autoservisů

smlouva na 10 let + 10 let opce

garantované nájemné

zvýšení pohybu zákazníků na vaší čerpací
stanici

VÝHODY PLYNOUCÍ ZE ZAPOJENÍ DO PROJEKTU:

PODVOZEK
A BRZDY

KLIMATIZACE
A TOPENÍ

DIAGNOSTIKA

BATERIE

PNEUSERVIS

HAVÁRIE

GEOMETRIE

VÝFUKOVÝ
SYSTÉM

SPOJKY

PŘEVODOVKAPOHONNÉ
ÚSTROJÍ

VÝMĚNA
OLEJE

JAKE SLUŽBY NABÍZÍ QUICK STOP CAR SERVIS?

PRVNÍCH 15 SERVISŮ V ČESKU
OTEVŘEME 1. PROSINCE 2022

NĚKTERÝ Z DALŠÍCH 385
SERVISŮ BYCHOM RÁDI
OTEVŘELI U VÁS!

VÍCE INFORMACÍ O PROJEKTU NA WWW.QUICKSTOPCAR.CZ


