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ačínala sa zima a my sme 
vyrazili na dlhú cestu z Brati­
slavy na východné Slovensko. 
Počasie sa zhoršovalo, fučalo, 
začínalo mrznúť a snežiť. Už 
pred pár týždňami som roz­
mýšľala nad tým, že nesmiem 

zabudnúť kúpiť nemrznúcu zmes, ale 
samozrejme, v ostrekovačoch boli ešte 
stále pozostatky tej letnej. 

Zastavili sme sa preto na čerpacej stanici. 
Natankovali sme plnú nádrž, vzali si 
tradičnú šálku kávy na zahriatie a zaroz­
právali sa. Pri platení sa ma predavačka  
opýtala, či náhodou nepotrebujem ešte 
niečo. Napríklad diaľničnú známku alebo 
nemrznúcu zmes... Nie, ďakujem, všetko 
mám, dovidenia. Odkráčala som k dve­
rám a vtedy mi to docvaklo. Keby som 
bola v kreslenej rozprávke, tak sa nado 
mnou rozsvieti žiarovka. Rýchlo som sa 
vrátila k milej predavačke a ďakovala 
jej, že mi touto obyčajnou poznámkou 
ušetrila na diaľnici zbytočné problémy 
i ďalšiu zastávku na najbližšej pumpe.

Doplnkový predaj ma v prevádzkach 
rýchleho občerstvenia dosť otravuje. Keď 
sa prídem najesť, som dosť veľká na to, 
aby som vedela, na čo mám chuť. A nie, 
sušienku si už k tomu sendviču ozaj ne­
prosím. Na čerpacích staniciach má však 
doplnkový predaj veľký význam. Najmä 
keď ide o produkty a služby, s ktorými sa 
my, „nemotoristi“, nestretávame každý 
deň a jednoducho nám vypadnú z hlavy. 
Radu i odporúčanie od personálu na čer­
pačke preto určite ocením. 

TATIANA KAPITÁNOVÁ, 
šéfredaktorka, Tovar&Predaj
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O
ČERPAČKA ako stanica služieb

Obraz čerpacích staníc sa zásadne mení. 
Ešte pred pár rokmi sa pre mnohých zá­
kazníkov návšteva čerpačky spájala s pa­
chom benzínu. V  súčasnosti je to skôr 
vôňa kávy a zapečenej obloženej bagety. 
Mnohé prevádzky prechádzajú zásadnými 
rekonštrukciami, kde oveľa väčší priestor 
dostávajú potraviny či občerstvenie. Výz­
nam „nemotoristických služieb“ bude 
v budúcnosti ďalej narastať.

„Čerpacie stanice už nie sú iba predajným 
miestom paliva, ale zákazníci tu hľadajú aj 
iné doplnkové služby a produkty. Význam 
tohto segmentu v súčasnosti rastie a práve 
preto má Shell globálne ambíciu do roku 
2025 dosiahnuť polovicu maloobchod­
ných marží z predaja občerstvenia a do­
plnkových služieb,“ vysvetľuje Petr Šindler, 
manažér komunikácie spoločnosti Shell, 
ktorá v súčasnosti prevádzkuje na sloven­
skom trhu 85 staníc. Aj preto v závere mi­
nulého roka predstavila spoločnosť Shell 
nový koncept prevádzok s rozšírenou po­
nukou teplého občerstvenia, kávou Star­
bucks, predajom ovocných a zeleninových 
štiav či sortimentom základných potravín. 
„Prvé stanice s vynoveným dizajnom náj­
du zákazníci na diaľničnej čerpacej stanici 
Shell Červeník v smere do Bratislavy, v Šali 
a v Bratislave na Karloveskej ulici. Do kon­
ca roka pribudne ďalších 15 staníc s no­
vým konceptom,“ pokračuje Petr Šindler.

Iba wifi už dávno 
nestačí

Čerpacie stanice rozširujú ponuky čerstvé­
ho občerstvenia, teplých nápojov a zdrav­
šej alternatívy potravín či potravín vo vše­
obecnosti, keďže ich význam rastie aj 
v súvislosti so zatvorením niektorých ob­
chodov počas sviatkov. O tom, čo v jed­
notlivých prevádzkach prevláda, rozhodu­
je aj poloha čerpacích staníc. Tie v meste 
suplujú bežné maloobchodné predajne, 
kým tie na diaľnici poskytujú hlavne teplé 
občerstvenie. Kvalita doplnkového preda­
ja na čerpacích staniciach má pritom veľký 
vplyv na rozhodovanie zákazníkov, na kto­
rej z nich má natankovať. Podľa prieskumu 
spoločnosti Mastercard si viac ako tretina 
slovenských vodičov vyberá čerpaciu sta­
nicu podľa kvality doplnkového predaja.

Nie je to však iba o  jedle a káve. Vyššie 
nároky zákazníkov sa prejavujú aj v dopln­
kových službách. Ponúkať wifi už nestačí. 
Novým trendom sa prispôsobuje i  sieť 

Slovnaft, ktorá svoje čerpacie stanice vní­
ma skôr ako stanice mnohých služieb. 
„Príkladom je servisná stanica na Prístav­
nej ulici v Bratislave, ktorú Slovnaft otvoril 
v polovici minulého roka a predstavil na 
nej nové služby, napríklad možnosť dotan­
kovať kvapalinu do ostrekovača priamo pri 
výdajnom stojane, možnosť objednať si 
občerstvenie na výdajnom stojane, umý­
vačku pre psov či priestor Forbes Business 
Lounge na obchodné stretnutia,“ vyratúva 
Ladislav Procházka z komunikačného od­
delenia spoločnosti Slovnaft, ktorá má na 
Slovensku dovedna 253 staníc.

Kým kedysi bola čerpacia 
stanica výhradné miesto 
na dotankovanie paliva, 
dnes sa jej význam a funk-
cia výrazne mení. Stáva sa 
totiž strediskom služieb, 
kde si zákazník môže na-
kúpiť, vybaviť obchodné 
stretnutie, dobiť telefón či 
kúpiť si lístok na koncert. 
Siete čerpačiek rekonštru-
ujú svoje prevádzky a ich 
návštevníkom prinášajú 
nové formáty.

Tatiana Kapitánová,  
tatiana.kapitanova@atoz.sk

„Zákazníci 
vyhľadávajú 
kvalitné a chutné 
občerstvenie 
a príjemné 
prostredie.“

V gastro oblasti sa zameriavame 
predovšetkým na predaj našej 
zrnkovej Viva kávy, čerstvých bagiet 
a horúcich snackov. V obchode sa 
snažíme ponuku rozšíriť o takzvanú 
zdravú alternatívu a funkčné nápoje 
a potraviny.

Gernot Gollner,
retail manažér, OMV Slovensko
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inzercia

Dokonalost,

Hravost,

Luxus

Štýl

... tie najlepšie vône

Textilná 23, 03401 Ružomberok, 044 435 33 93, 0915 830 905, lusja@lusja.sk, www.lusja.sk

Rekonštrukciami postupne prechádzajú aj 
čerpacie stanice OMV. „Popri bezplatnom 
wifi pripojení a možnosti nabiť si svoje 
mobilné zariadenie, ktoré sú na každej 
čerpacej stanici samozrejmosťou, si môžu 
zákazníci zakúpiť napríklad vstupenky zo 
siete Ticketportal a aktuálne tiež rozbieha­
me spoluprácu s kuriérskou spoločnosťou 
Slovak Parcel Service, v rámci ktorej budú 
mať zákazníci možnosť doručenia zásielky 
na jednu z viac ako sedemdesiatich čerpa­
cích staníc OMV,“ pridáva sa Gernot Goll­
ner, retail manažér zo spoločnosti OMV 
Slovensko, ktorá prevádzkuje na tunajšom 
trhu 90 čerpačiek.

Zákazníkov oslovujú 
prémiové produkty 
i ekologický prístup

Napriek tomu, že ceny pohonných hmôt 
sa odvíjajú od cien ropy na medzinárod­
nom trhu či vývoja kurzu eura voči doláru, 
ide o údaj, ktorému spotrebitelia venujú 
zvýšenú pozornosť. Na druhej strane v čo­
raz väčšej miere vyhráva kvalita pred ce­
nou. „Sledujeme najmä zvýšený záujem 
našich zákazníkov o prémiové produkty 
a doplnkové služby,“ potvrdzuje Gernot 
Gollner. Podobne je na tom aj Slovnaft. 
„V uplynulom roku sa v porovnaní s ro­
kom 2016 celkový maloobchodný predaj 
motorových palív na čerpacích staniciach 
Slovnaft zvýšil o sedem percent. Rast pod­
poril vyšší záujem motoristov o prémiové 

palivá, pozitívny vývoj sme zaznamenali aj 
pri predaji motorovej nafty,“ pokračuje 
Ladislav Procházka.

Podľa jeho slov možno očakávať, že spot­
reba tradičných fosílnych palív bude v naj­
bližších rokoch ešte rásť, zo strednodobé­

ho a dlhodobého hľadiska sa však bude 
postupne zvyšovať aj podiel predaja alter­
natívnych palív. Aj preto sa chce Slovnaft, 
spolu s materskou spoločnosťou MOL, 
sústrediť práve na predaj alternatívnych 
palív. Na Slovensku, v Česku, Maďarsku, 
Slovinsku, Chorvátsku a Rumunsku plánu­
je MOL v rámci projektu konzorcia Next­
Evy budovať sieť 252 nabíjačiek pre elek­
tromobily. „Z toho na Slovensku za 
spolu účasti spoločností Slovnaft a ZSE 
vznikne 25 nabíjačiek. Celá sieť by mala 
byť motoristom dostupná od roku 2020,“ 
uvádza Ladislav Procházka.

Ekologický prístup k cestovaniu sa však ne­
prejavuje iba v alternatívnych palivách. 
Mnoho ľudí už nechce alebo nepotrebuje 
vlastniť auto. Napriek tomu sa niekedy musí 
presunúť práve vozidlom. Vo svete i na Slo­
vensku sa tak rozširujú služby zdieľania áut, 
ktorým sa dobre darí. „Služby carsharingu 
rastú v posledných rokoch dvojciferne. Jed­
no takéto vozidlo pritom dokáže nahradiť 
až desať súkromne vlastnených áut, ktoré 
navyše väčšinu času ani nie sú využívané,“ 
informuje Ladislav Procházka. K tejto vlne 
sa pridáva aj skupina MOL, ktorá začiatkom 
tohto roka spustila v Budapešti službu zdie­
ľania vozidiel. V rámci nej ponúka zákazní­
kom 300 áut Volkswagen Up.                                
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AAk nie sú hladní, určite by si na cestu vza­
li aspoň niečo „pod zub“. Šoféri na čerpa­
cích staniciach v rámci impulzného náku­
pu siahajú najmä po slaných snackoch, 
sladkostiach či energetických tyčinkách. 
Ich výrobcovia sa zhodujú v tom, že zákaz­
níci čerpačiek tak robia čoraz častejšie. 
Stačí len správne zaujať ich pozornosť. „Pri 
predaji na čerpacích staniciach pozoruje­
me podstatne vyššie percento impulzných 
nákupných rozhodnutí. Ľudia si vyberajú 
tovary, ktoré ich upútajú. Využívame preto 
viaceré nástroje, aby sme svoju ponuku 
zviditeľnili a tiež zákazníkom priniesli urči­
tú pridanú hodnotu,“ hovorí Róbert Palka, 
obchodný riaditeľ spoločnosti Max Sport.

Na čerpačkách sa napríklad dobre uplat­
ňuje cross promotion i  kombinácia po­
nuky, keď zákazník dostane nejaký pred­
met ako darček alebo druhý kus produktu 
lacnejšie. „Predajná stratégia je prispôso­
bená špecifickým potrebám zákazníkov na 
tomto formáte predajného miesta. Vy­

pichnúť je možné špeciálne promo akcie, 
v rámci ktorých ponúkame tyčinku Kofila 
za zvýhodnenú cenu pri nákupe dvoch 
kusov,“ tvrdí Tereza Dvořáková, manažér­
ka značky Kofila. Pri predaji rozhoduje aj 
aktívny prístup personálu či vystavenie 
v pokladničnej zóne.

Menšie balenia majú 
väčšiu šancu

Výrobcovia pravidelne prichádzajú na trh 
s novinkami, ktoré sú vhodné aj pre im­
pulzný predaj na benzínkach. „Segment 
čerpacích staníc je pre nás dôležitým pre­
dajným kanálom, impulzný predaj sa tu 
teda snažíme maximálne podporiť. Vlani 
sme napríklad uviedli na trh úplne nové 
produkty určené do impulznej zóny,“ uvá­
dza Gabriela Bechynská, manažérka kor­
porátnych vzťahov pre Česko a Slovensko 
spoločnosti Mondelez. Ako príklad uvá­

Zákazník platí na čerpa-
cej stanici za natankovaný 
benzín alebo naftu zvy-
čajne desiatky eur, niečo 
na zahryznutie je preto už 
iba malá kvapka v mori, 
ktorá sa na účtenke určite 
„stratí“. Ekonomike sa darí, 
spotrebitelia sú tak náchyl-
nejší nakupovať impulzívne. 
A to hlavne na čerpačkách, 
kde sú k cene dokonca vý-
razne zhovievavejší než 
v bežných obchodoch.

Tatiana Kapitánová,  
tatiana.kapitanova@atoz.sk

Rozbehnutá

EKONOMIKA PODPORUJE impulzný predaj
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dza nové tyčinky Milka a tiež niekoľko li­
mitovaných edícií cukríkov Halls, ktorým 
sa dobre darí vedľa pokladní.

Novinku pripravila aj spoločnosť Max Sport, 
ktorá motoristom doposiaľ dodávala predo­
všetkým funkčné snacky a  raw tyčinky. 
„V súčasnosti prinášame na trh proteínové 
čipsy, ktoré takisto považujeme za ideálny 
artikel pre čerpacie stanice s potenciálom 
zvyšovať hodnotu nákupného koša,“ hovo­
rí Róbert Palka. Spoločnosť zrealizovala 
prieskum, ktorého výsledky ukázali, že čipsy 
sú najbežnejšou pochutinou slovenských 
spotrebiteľov. Aspoň občas ich konzumuje 
takmer 81 % z opýtaných, takmer 65 % si 
ich dá viackrát za mesiac, viac ako štvrtina 
dokonca niekoľkokrát týždenne. Proteínové 
čipsy od Max Sport oslovujú vysokým obsa­
hom proteínu, vlákniny a bielkovín, nie je 
v nich lepok, sója a sú vegánske.

Pri výbere produktov zohráva úlohu aj veľ­
kosť čerpacej stanice a  jej umiestnenie. 

Viac o tom, prečo je čerstvosť na čerpacích staniciach podstatná, 
si prečítate na www.tovarapredaj.sk.

„Na menších benzínkach vyberáme sorti­
ment zložený z našich najpredávanejších 
výrobkov, v mestách máme zalistovaných 
viac produktov,“ hovorí Gabriela Bechyn­
ská. Podľa jej slov sa na čerpačkách najme­
nej predávajú rodinné balenia, pretože tie 
sú spojené skôr s plánovaným než s  im­
pulzným nákupom.

Veľkosť balenia je pre predaj na čerpacích 
staniciach veľmi dôležitá. Aj keď i tu môžu 
byť výnimky. „Na čerpacie stanice dodá­
vame prakticky celé naše portfólio, snáď 
len s niekoľkými výnimkami typu väčších 
litráží či gramáží alebo napríklad dojčen­
skej vody. Aj keď i tieto výrobky sa na nie­
ktorých čerpacích staniciach predávajú 
dobre, hlavne na čerpačkách v menších 
mestách, kde v mnohých prípadoch sup­
lujú úlohu najbližšej večierky. Ale ide skôr 
o výnimky,“ myslí si Martin Vaculík, cate­
gory manažér pre Česko, Slovensko a Po­
baltie spoločnosti PepsiCo CZ.

Balená bageta 
je pre tých, 
ktorí nemajú čas

V súčasnosti čerpacie stanice prichádzajú 
s rozšírením vlastnej ponuky občerstvenia. 
Zákazníci si môžu kúpiť na mieste pripra­
vený hot dog či zapečenú bagetu. Nie 
všetci vodiči však majú čas na ňu čakať či 
posedieť si pri konzumácii teplého jedla. 
Pre nich je alternatívou balená bageta. Aj 
tá však musí zákazníkov zaujať. „V zásade 
platí, že rýchloobrátkový tovar, ako sú ba­
lené bagety‚ ktoré nakupuje zákazník im­
pulzne, by mali byť umiestňované na vstu­
poch alebo pri pokladničných zónach, kde 
je najväčšia frekvencia zákazníkov. Na 
podporu a skvalitnenie predaja ponúkame 
aj chladiace vitríny,“ hovorí Dana Vágne­
rová zo spoločnosti Grotto.

Podľa jej slov majú slovenskí zákazníci už 
vyskúšané a overené chute bagiet, ku kto­
rým sa radi vracajú. V posledných rokoch 
Grotto zaznamenáva zvýšený záujem 

spotrebiteľov aj o sendviče. Podobne je na 
tom i  spoločnosť Fekollini, ktorá vyrába 
produkty značky Pierre Baguette. „Dlho­
dobo sa najlepšie predávajú naše bagety, 
významný nárast predaja sme zaznamena­
li v segmente sendvičov,“ konštatuje mar­
ketingový manažér Ivan Čičák. Firma pri­
náša na trh napríklad aj panini, ktoré sú 
určené na zapečenie a pripravujú sa pria­
mo na čerpacích staniciach na grile.

Výrobcovia balených bagiet sa súčasným 
trendom stravovania prispôsobujú i nový­
mi produktmi a receptúrami. „Aj v našom 
segmente balených jedál je smer zdravej 
a fit výživy viditeľný. Aktuálne je pár týž­
dňov v  predaji naša bezmäsitá bageta 
Syrový gurmán, ktorá je vyvinutá aj pre 
vegetariánov,“ informuje Ivan Čičák. Spo­
ločnosť Hamé má vo svojej ponuke viac 
ako sto druhov bagiet, sendvičov i ďalších 
výrobkov. „Naše portfólio rozširujeme 
o zeleninové a cestovinové šaláty, ponúka­
me širokú paletu chladených hotových je­
dál i paniny, ktoré sa rozpečú až na mies­
te,“ hovorí PR manažér firmy Petr Kopáček.

Ako často si Slováci vyberajú čerpaciu 
stanicu podľa predajne:

Áno, vždy alebo
takmer vždy 14 %

Áno, často 22 %

Len občas 32 %

Výnimočne alebo
vôbec nie 32 %

Pozn.: Výskum sa uskutočnil vo februári 2018 na 
reprezentatívnej vzorke 1 500 respondentov inter-
netovej populácie SR metódou on-line otázok.

Zdroj: Mastercard



SSýtené nápoje, vody, energetické nápoje 
i nealkoholické pivá a radlery. To sú naj­
obľúbenejšie kategórie, po ktorých siaha­
jú smädní šoféri i ich spolucestujúci na 
čerpacích staniciach. Napriek tomu, že 
oproti bežným obchodom ide pre výrob­
cov nápojov zväčša o minoritný predajný 
kanál, hodnotia ho ako veľmi dôležitý 
s rastúcim potenciálom. Nový rozmer do­
stávajú čerpacie stanice vďaka väčšej mo­
bilite ľudí, ale aj vďaka zavretým predaj­
niam počas štátnych sviatkov. „Posledné 
mesiace vidíme aj výrazne zvýšený predaj 
počas sviatkov, keď sú bežné obchody za­
tvorené,“ uvádza Andrea Szabóová, key 
account manažérka pre čerpacie stanice 
spoločnosti Karlovarské minerální vody.

Ideálne miesto na 
vyskúšanie noviniek

Výrobcovia nápojov sa predaju na čerpa­
cích staniciach prispôsobujú najmä veľkos­
ťou balenia ponúkaných produktov. „Za­
tiaľ čo na retailovom trhu predávame našu 
vlajkovú loď Pepsi v najväčšom balení 
s objemom 2‚5 litra, na čerpacích stani­
ciach je našou maximálnou litrážou 1‚5 li­
tra,“ vysvetľuje category manažér pre 
Česko, Slovensko a Pobaltie spoločnosti 
PepsiCo CZ Martin Vaculík. Súvisí to aj 
s tým, že zákazník čerpačky je na ceste, 
a tak je pre neho menšia fľaša praktickej­
šia. „Impulzný formát nápojov je preňho 
viac atraktívny. Na čerpacie stanice však 
okrem impulzných formátov minerálnych 
vôd Mattoni a Magnesia dodávame aj 
štandardné 1‚5 l formáty,“ pokračuje An­
drea Szabóová. Podľa Martina Vaculíka sa 
líši aj systém promócií: „Kým v obchodoch 
sa na letákoch najviac objavujú balenia 
1‚5 litra a viac, na čerpacích staniciach sa 
podpora logicky zameriava na impulzné 
balenia do 1 litra.“

Čerpacie stanice sú ideálnym miestom, 
kde si výrobca môže vyskúšať sortiment­
nú novinku a dať ju ochutnať zákazníkom. 
„Stanice ponúkajú ideálny priestor na 
štart netradičných alebo cenovo nároč­
nejších produktov, pretože je tu zákazník 
menej senzitívny na cenu. Pri uvedení 

FĽAŠA NÁPOJA
má padnúť DO RUKY

Rýchlo natankovať, ale ešte si vziať niečo do ruky na 
pitie. Najlepšie vychladené a osviežujúce. Keďže zákazník 
zvyčajne trávi na čerpacej stanici krátky čas, pri predaji 
nápojov rozhoduje to, ako a kde je produkt vystavený i ako 
je odpromovaný. Okrem klasických nealkoholických nápo­
jov sa za posledné obdobie podstatne rozšírila aj ponuka 
sortimentu bez alkoholu určená pivárom, ktorí si sadajú za 
volant. Siahnuť môžu po nealkoholickom pive, v ponuke sú 
aj nealkoholické radlery v rôznych príchutiach.

Tatiana Kapitánová, tatiana.kapitanova@atoz.sk
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podiel na tržbách 
v kategóriách pív 
a radlerov majú 
nealkoholické 
radlery.13 %



BIRELL Botanicals 
chuť, ktorá sa rozvinie
Predstavujeme novú unikátnu príchuť Birell Botanicals spájajúcu chuť 
osviežujúceho jablka a aromatického zázvoru, harmonicky doplnenú 
harmančekom.

Kategória ochutených nealkoholic-
kých pív má najdynamickejší rast.  kých pív má najdynamickejší rast.  
Svojou výraznom mierou k tomu Svojou výraznom mierou k tomu Svojou výraznom mierou k tomu 
prispieva Birell ochutený a  jeho prispieva Birell ochutený a  jeho prispieva Birell ochutený a  jeho 
nová rada  Birell Botanicals. Nonová rada  Birell Botanicals. Nonová rada  Birell Botanicals. No-
vinka Birell Botanicals bude mať vinka Birell Botanicals bude mať vinka Birell Botanicals bude mať 
počas celej jari silnú marketingovú počas celej jari silnú marketingovú počas celej jari silnú marketingovú 
podporu, vrátane TV reklamy, či podporu, vrátane TV reklamy, či podporu, vrátane TV reklamy, či 
vystavení a ochutnávok.vystavení a ochutnávok.vystavení a ochutnávok.

ovinka dopĺňa rad Birell Bo-
tanicals, no svojím unikáttanicals, no svojím unikát-tanicals, no svojím unikát-tanicals, no svojím unikát
nym chuťovým profilom cienym chuťovým profilom cienym chuťovým profilom cie-
li na nových spotrebiteľov. li na nových spotrebiteľov. li na nových spotrebiteľov. 
Rad Birell Botanicals prináRad Birell Botanicals prináRad Birell Botanicals priná-

ša jedinečnú kombináciu mierne sladkasša jedinečnú kombináciu mierne sladkasša jedinečnú kombináciu mierne sladkas-
tej chuti s jemnou horkosťou nealkoholictej chuti s jemnou horkosťou nealkoholictej chuti s jemnou horkosťou nealkoholic-
kého piva a osobitou arómou starostlivo kého piva a osobitou arómou starostlivo kého piva a osobitou arómou starostlivo 
vybraných bylín. Výsledkom procesu vavybraných bylín. Výsledkom procesu vavybraných bylín. Výsledkom procesu va-
renia a zrenia, ktorý trvá 19 dní, je poctirenia a zrenia, ktorý trvá 19 dní, je poctirenia a zrenia, ktorý trvá 19 dní, je pocti-
vé osvieženie pre dospelých. Okrem tejto vé osvieženie pre dospelých. Okrem tejto vé osvieženie pre dospelých. Okrem tejto 
novinky si spotrebitelia môžu vychutnať novinky si spotrebitelia môžu vychutnať novinky si spotrebitelia môžu vychutnať 
ďalšie dve príchute radu Birell ďalšie dve príchute radu Birell ďalšie dve príchute radu Birell 
Botanicals –  Bazový Botanicals –  Bazový Botanicals –  Bazový 
kvet s tymianom a citkvet s tymianom a citkvet s tymianom a cit-kvet s tymianom a cit-kvet s tymianom a cit
rónom a Zelený čaj rónom a Zelený čaj rónom a Zelený čaj 
s jazmínom 
a bergamotom.

Oproti iným ochuOproti iným ochu--
teným nealkoho--
lickým produktom lickým produktom lickým produktom 
či džúsom sú 
nápoje z radu 
Birell Botanicals Birell Botanicals 
menej kalorické 
a neobsahujú 
žiadne prida-
né konzervanty 
ani umelé farbivá. Birell ani umelé farbivá. Birell ani umelé farbivá. Birell 
Botanicals je určený Botanicals je určený Botanicals je určený 
ľuďom s aktívnym životľuďom s aktívnym životľuďom s aktívnym život-ľuďom s aktívnym život-ľuďom s aktívnym život
ným štýlom, ktorí ocenia ným štýlom, ktorí ocenia ným štýlom, ktorí ocenia 
kvalitu prémiových výrobkov.kvalitu prémiových výrobkov.kvalitu prémiových výrobkov.

1992
V pivovare Radegast sa uvarila 
prvá várka Birellu. Vďaka použitiu 
V pivovare Radegast sa uvarila 
prvá várka Birellu. Vďaka použitiu 
V pivovare Radegast sa uvarila 

špeciálnych kvasiniek „Birell“ pro-
dukujúcich len veľmi malé množ
špeciálnych kvasiniek „Birell“ pro
dukujúcich len veľmi malé množ
špeciálnych kvasiniek „Birell“ pro

-
stvo alkoholu sa odlišuje od ostat-
ných nealkoholických pív na trhu. 
stvo alkoholu sa odlišuje od ostat
ných nealkoholických pív na trhu. 
stvo alkoholu sa odlišuje od ostat

2012
Začína postupné predstavovanie 
ochutených variantov Birellu. Na 
Slovensku bola ako prvá uvedená 
ochutených variantov Birellu. Na 
Slovensku bola ako prvá uvedená 
ochutených variantov Birellu. Na 

príchuť Pomelo&Grep, nasledo
Slovensku bola ako prvá uvedená 
príchuť Pomelo&Grep, nasledo
Slovensku bola ako prvá uvedená 

-
vaná variantmi Malina/limetka, 
Zázvor a Polotmavý citrón.

2017
V auguste je predstavený nový rad 
Birell Botanicals špecifický pozvoľ
V auguste je predstavený nový rad 
Birell Botanicals špecifický pozvoľ
V auguste je predstavený nový rad 

-Birell Botanicals špecifický pozvoľ-Birell Botanicals špecifický pozvoľ
ným vynikaním ingrediencií. Varianty 
Birell Botanicals špecifický pozvoľ
ným vynikaním ingrediencií. Varianty 
Birell Botanicals špecifický pozvoľ

Bazový kvet s tymianom a citrónom 
ným vynikaním ingrediencií. Varianty 
Bazový kvet s tymianom a citrónom 
ným vynikaním ingrediencií. Varianty 

a Zelený čaj s jazmínom a bergamo
Bazový kvet s tymianom a citrónom 
a Zelený čaj s jazmínom a bergamo
Bazový kvet s tymianom a citrónom 

-
tom tento rok dopĺňa novinka Jablko 
a Zelený čaj s jazmínom a bergamo
tom tento rok dopĺňa novinka Jablko 
a Zelený čaj s jazmínom a bergamo

so zázvorom a harmančekom.

N

David Kovář
Sales Director OFF Trade

Kontakty:        www.birell.sk

        +421 2 67 286 111

         info@birell.sk 
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„Zákazníci inklinujú predovšetkým 
k akciovým produktom.“

Ceny produktov na čerpacích staniciach sú vo všeobecnosti vyššie 
v porovnaní s cenami v bežných predajniach potravín. Našou bež­
nou obchodnou praxou je odporučiť cenu ponúkaných produktov, 
avšak samotná cenotvorba je v rukách sietí čerpacích staníc.

Judita Smatanová,
manažérka korporátnych vzťahov a hovorkyňa, Heineken Slovensko

produktov na čerpacích staniciach však 
treba brať do úvahy ich limitovaný pries­
tor, preto musí byť komunikácia produk­
tov veľmi dobre premyslená,“ súhlasí 
Andrea Szabóová.

A vyžaduje si spoluprácu dodávateľa s čer­
pacími stanicami. „Nakoľko konečný spo­
trebiteľ nakupuje impulzívne, dôležité je 
vystavenie, viditeľnosť a dostupnosť pro­
duktu,“ hovorí Juraj Abrman zo spoloč­
nosti Hell Energy SK.

Rastie záujem 
o zloženie a nutričné 
hodnoty

Čerpacie stanice sa stávajú zaujímavejšie 
aj pre pivovary. Na celkových tržbách ka­
tegórie pív a radlerov v maloobchode mal 
predaj na čerpacích staniciach minulý rok 
podiel 3 %. Vyplýva to z čísel výskumnej 
spoločnosti Nielsen, ktoré má k dispozícii 
Heineken Slovensko. Tento kanál predaja 
medziročne rástol až o 20 %. „Z uvede­
ných dôvodov je pre nás segment čerpa­
cích staníc čoraz zaujímavejším predajným 
kanálom, na ktorý sústredíme našu pozor­
nosť aj v budúcom období,“ uvádza ma­
nažérka korporátnych vzťahov spoločnos­
ti Heineken Slovensko Judita Smatanová.

Približne polovica zákazníkov na čerpacích 
staniciach ešte stále nakupuje najčastejšie 
10 stupňové pivo, ale ich počet klesá. Vla­
ni rástol záujem o viacstupňové pivá, ktoré 
tvoria približne štvrtinu hodnoty predaja. 
„Kategória nealkoholických radlerov tvorí 
takmer 13-percentný podiel na tržbách. 
Nealkoholické pivo dosahuje 4‚9-percent­
ný podiel na tržbách v  kategóriách pív 
a radlerov,“ pokračuje Judita Smatanová 
s  tým, že zaznamenali zvýšený záujem 
o produkty z kategórie nealkoholických 
radlerov. Tie sa na trhu objavujú v rôznych 
príchutiach, ktoré si nachádzajú zákazní­
kov aj mimo radov tradičných pivárov.

Zákazníci sa čoraz viac zaujímajú o zlože­
nie produktov, a to platí aj pre túto kate­
góriu. „Spotrebitelia sa viac orientujú na 
kvalitu, prioritou je stále viac chuť, no 
častejšie sledujú aj zloženie či nutričné 
hodnoty produktov,“ potvrdzuje tento 
trend Ján Chudík, špecialista firemnej ko­

munikácie spoločnosti Plzeňský Prazdroj 
Slovensko. Ten pokračuje, že vzhľadom na 
rastúcu obľubu nealkoholických pív sa ka­
nál čerpačiek pre nich stáva čoraz vý­
znamnejší. „Čerpacie stanice sú pre nás 
zaujímavý propagačný a edukatívny ná­
stroj najmä pre naše nealkoholické pivo 
Birell vhodné pre šoférov, ktorí preferujú 
nápoje vyrobené z čisto prírodných suro­
vín bez konzervačných látok,“ pokračuje 
Ján Chudík.

Pred časom si spoločnosť dala vypracovať 
štúdiu, či sa majú šoféri po požití nealko­
holického piva báť sadnúť si za volant. 
Fakultná nemocnica v Trenčíne zistila, že 
konzumácia 1‚5  litra Birellu v  priebehu 
hodiny neukáže alkohol v krvi a neukáže 
sa ani pri priebežnom meraní v dychu. Na 
štúdii sa zúčastnilo 50 osôb, z  toho 11 
mužov a 39 žien. Priemerný vek mužov 
dosiahol 39 rokov a u žien to bolo v prie­
mere 40 rokov.

Spoločnosť Heineken Slovensko sa v tom­
to segmente rozhodla inovovať. Zlatý 
Bažant Nealko nedávno nahradila produk­
tom Zlatý Bažant 0‚0 %. „Uvedomovali 
sme si, že Zlatý Bažant Nealko aj napriek 
svojmu názvu vždy obsahoval legislatívou 
povolené malé množstvo alkoholu, no 
spotrebitelia chcú mať stopercentnú kon­
trolu nad produktami, ktoré konzumujú, 
pričom nechcú robiť kompromisy v chuti. 
Práve pre týchto ľudí sme chceli priniesť 
alternatívu,“ uvádza Judita Smatanová.

Pri nákupe nealko nápojov hrá ešte stále 
svoju úlohu cena. „Predajné dáta dlhodo­
bo ukazujú, že zákazníci inklinujú predo­
všetkým k akciovým produktom za zvý­
hodnenú cenu, pričom pomer predaja 
v akcii sa medziročne zvyšuje,“ hovorí Ju­
dita Smatanová. Na druhej strane, pri im­
pulznom predaji, keď si zákazník kladie do 
košíka maximálne tri položky, to neplatí 
vždy. „Koncový zákazník na čerpacích sta­
niciach koná predovšetkým emotívne, 
s  okamžitou potrebou produkt zakúpiť 
bez ohľadu na výšku predajnej ceny,“ do­
dáva David Anderovský, zástupca obchod­
ného riaditeľa pre retail pivovaru Bernard.
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SSpoločnosť Median zistila, že 57 % zákaz­
níkov uprednostňuje mleté alebo zrnkové 
kávy pred instantnými. Stále však existuje 
aj skupina zákazníkov, ktorá obľubuje 
„benzínkovú klasiku“ z kávomatov. Podľa 
slov Renáty Šumichrastovej, obchodnej 
riaditeľky spoločnosti Dalioil, je možné 
zákazníkov-kávičkárov rozdeliť do dvoch 
skupín. „Prvú skupinu tvoria tí, ktorí chcú 
rýchly výdaj kávy a hneď pokračujú v ces­
te. Títo preferujú kávu pripravenú do jed­
norazových papierových pohárov z výdaj­
ného automatu, prípadne z  table top 
automatu. V druhej skupine sú takí, ktorí 
si chcú kávu vychutnať a využívajú mož­
nosť prípravy nápoja do porcelánu z čer­
stvo mletej kávy a na profesionálnom pá­
kovom kávovare.“

Rozhoduje kvalita 
kávových zŕn

Väčšina čerpacích sietí si dobre uvedomuje, 
že pri príprave kvalitného espressa je zák­
ladom chuť a kvalita kávových zŕn, a preto 
sa snažia svedomito pristupovať k výberu 
dodávateľa. Spoločnosť OMV Slovensko na 
svojich čerpacích staniciach ponúka kon­
cept Viva. „Značka kávy Viva je pripravená 
z kvalitných kávových zŕn, exkluzívne na­
miešaná a pražená v Taliansku. Navyše je 
vypestovaná pod záštitou pravidiel fair tra­
de, teda zanecháva dobrý pocit z vedomia, 
že ľudia pracovali vo férových podmien­
kach a boli spravodlivo zaplatení,“ približu­
je retail manažér Gernot Gollner.

Sieť Slovnaftu prechádza od roku 2015 
rekonštrukciou, po ktorej z časti predajnej 
plochy vznikne gastro koncept Fresh Cor­
ner s ponukou kávy a občerstvenia. „V sú­
časnosti je zákazníkom k dispozícii na 113 
čerpacích staniciach Slovnaft po celom 
Slovensku,“ hovorí expert na korporátnu 
a marketingovú komunikáciu Ladislav Pro­
cházka.„Naše kávové zrno bolo vyberané 
v spolupráci s materskou Skupinou MOL 
po dlhodobom cenovom, ale hlavne kva­
litatívnom a chuťovom posúdení výbero­
vým konaním,“ pokračuje. Na čerpacích 

staniciach, ktoré ešte neprešli rekonštruk­
ciou, je v ponuke instantná káva z auto­
matu značky Dallmayr.

Pre milovníkov kávy bola dlho očakávaná 
informácia, že Starbucks prichádza na Slo­
vensko. Spoločnosť Shell ju najprv skúšob­
ne uviedla na niekoľkých benzínkach 
v bratislavskej Petržalke a dnes už ponúka 
túto značku asi na 30 čerpacích staniciach 
v rámci krajiny. Ide síce o kávu z automatu, 
no zákazníci si ju veľmi rýchlo obľúbili. Ma­
nažér komunikácie Petr Šindler je presved­
čený, že dôvodom je fakt, že táto káva 
poteší aj tých najnáročnejších, pretože 
ponúka rovnaké odrody a proces prípravy 
ako v klasickej Starbucks kaviarni: „Zákaz­
ník má možnosť vybrať si z dvoch druhov 
káv, zvoliť rôznu veľkosť nápoja či mož­
nosť úpravy nápoja podľa vlastnej chuti.“

Kávičkári si môžu 
objednať aj ristretto 
či espresso XL

Prevádzkovatelia sietí sa zhodujú na tom, 
že kávičkárske trendy sledujú a reagujú na 
nich. „Okrem espressa a dobre známych 
kávových špecialít ako cappuccino či latte 
macchiato sme po novom zaradili do po­
nuky aj ristretto pre pokročilých milovní­

kov kávy či XL espresso s takmer dvojitou 
dávkou kávy pre tých, ktorí uprednostňu­
jú skutočne veľkú kávu,“ predstavuje no­
vinky Ladislav Procházka. Viaceré benzín­
ky zaraďujú do ponuky aj sezónne 
špeciality, ako napríklad ľadovú kávu so 
zmrzlinou cez leto či hrejivé perníkové lat­
te ako stvorené pre zimné obdobie.

Na čerpacích staniciach na hlavných ťa­
hoch je niekedy v kútikoch s občerstve­
ním doslova „nátresk“. Vtedy je dôležité, 
aby bola obsluha kávovaru rýchla. Servis 
sa darí vylepšovať pravidelnými školenia­
mi zamestnancov a precíznym servisom 
kávovarov. „Sme presvedčení, že práve 
príjemný kávový kútik, kde si môžu zákaz­
níci v pokoji vychutnať svoj nápoj, je dô­
vodom ich opakovanej návštevy na našich 
predajných miestach,“ myslí si Renáta 
Šumichrastová.

Výber čerpačky 

OVPLYVŇUJE KVALITA KÁVY
Z čerpacích staníc sa za ostatné roky stali ideálne a veľmi príjemné 
miesta na „zastávku na kávu“. Azda všetci motoristi, ktorí trávia 
veľa času na cestách, majú svoje obľúbené pumpy, kde sa radi za-
stavia a doprajú si krátku prestávku.

Kristína Raševová, kristina.rasevova@atoz.sk

O ďalších trendoch kávy čítajte 
na www.tovarapredaj.sk.



12EEurópska únia sa rozhodla viac chrániť 
naše osobné údaje. Chráneným osobným 
údajom je nielen meno, priezvisko, adresa 
bydliska, ale i IP adresa osobného počíta­
ča, informácie o nákupoch (pozri zákaz­
nícke karty), fotografie, telefónne číslo. 
Každý máme právo, aby ten, kto údaje 
o  nás zhromažďuje a  spracováva, nám 
umožnil prístup k našim osobným údajom, 
máme právo na opravu a výmaz osobného 
údaja (hovorí sa tomu, že máme právo byť 
zabudnutí) a máme i právo na prenositeľ­
nosť osobného údaja. To je pohľad nás 
všetkých, nositeľov osobných údajov. A čo 
tí, ktorí pri svojom podnikaní spracovávajú 
naše osobné údaje? To sú v podstate všet­
ky podnikateľské subjekty: podnikajúca 
fyzická osoba, firma, ale i banky a ďalší.

Ako na to?

Zavedenie procesov pri ochrane osobných 
údajov je veľmi komplexný projekt. Pre 
úspešné zavedenie GDPR nestačí poveriť 
zavedením GDPR jednu osobu (zamest­
nanca). „Zavedenie GDPR je projekt, kto­
rého sa musí zúčastniť celý tím zodpoved­
ných osôb. Prednostne by malo dôjsť 
k vytvoreniu prehľadu o nárokoch projek­
tu, a to z hľadiska nevyhnutnosti, nákla­
dov, rizík a personálneho zaťaženia,“ uvá­
dza Miroslav Kohout, advokát a spoločník 
advokátskej kancelárie Kodap legal.

Do projektu ochrany osobných údajov je 
potrebné zapojiť viac osôb v rámci firmy. 
Tím by mal byť tvorený minimálne vrcho­
lovým manažérom, personalistom a  IT 
pracovníkom, prípadne i  pracovníkom 
marketingu. Na zváženie je zapojenie ex­
terných špecialistov v príslušných oblas­
tiach, hlavne IT bezpečnosti a práva. Po 
tejto základnej príprave je možné pustiť sa 
do ďalšej fázy. A tou je vstupná analýza.

Na mapovanie 
nadväzuje analýza

S prvotnou fázou projektu je zviazané tzv. 
mapovanie. Nie je to nič iné, než vytvore­
nie prehľadu o tom, aké údaje firma spra­
cováva, čo je účelom takého spracováva­
nia a či k takému spracovávaniu existuje 
právny titul alebo základ. Najčastejším 
právnym titulom na spracovanie osobných 
údajov je plnenie uzatvorenej zmluvy ale­
bo plnenie zákonných povinností. Spraco­
vanie osobných údajov je často i bez práv­
neho dôvodu alebo uzatvorenej zmluvy 
na základe udeleného súhlasu so spraco­
vaním osobných údajov. Výsledkom tohto 
úvodného procesu je prehľad o tom, akým 
spôsobom sú údaje získané, od koho sú 
získané a  účel ich využitia. Výsledkom 
mapovania je i prehľad o tom, čo a ako sa 
deje so získanými osobnými údajmi, či sú 
odovzdávané ďalej na spracovanie, ako 
a kedy sa likvidujú a podobne.

Na fázu mapovania nadväzuje analýza 
toho, či je aktuálne spracovanie osobných 
údajov v súlade s princípmi GDPR, predo­
všetkým s princípom zákonnosti, účelové­
ho obmedzenia a minimalizácie osobných 
údajov. Ide o overenie, či je spracováva­
ných práve toľko osobných údajov, koľko 
má byť (to znamená, či nie je spracováva­
ných viac údajov, než je potrebné, teda 
nevyhnutne nutné). Je potrebné overiť 
i to, či nie sú osobné údaje spracovávané 
dlhšie než po nevyhnutne nutnú dobu. 
Vždy by mal byť k dispozícii preukázateľný 
právny základ na spracovanie, teda naprí­
klad plnenie zmluvných povinností či plne­
nie zákonných povinností (najčastejšie 
vyplývajúcich z mzdovej agendy), prípad­
ne súhlas so spracovaním. Posledným kro­
kom v rámci tejto časti projektu ochrany 
osobných údajov je definícia najnutnejších 
opatrení na dosiahnutie súladu s nariade­

ÚČINNOSŤ GDPR
sa nezadržateľne blíži
Široká podnikateľská verejnosť už teraz vie, že 25. mája 
2018 nadobúda plnú právnu účinnosť európske všeobecné 
nariadenie o ochrane osobných údajov, teda General 
Data Protection Regulation, bežne označované skratkou 
GDPR. Mnoho podnikateľov sa na príchod účinnosti naria-
denia pripravuje, niektorí viac, niektorí menej a niektorí 
sa nenechávajú vyviesť z miery. Naozaj je lepšie začať sa 
aspoň pripravovať, než riskovať relatívne vysokú pokutu.

Petr Hříbal, petr.hribal@atoz.cz

ním, identifikácia rizikových oblastí a ne­
dostatkov a  vyhodnotenie vplyvov na 
chod jednotlivých oddelení v rámci firmy 
(personalistika, marketing, obchod atď.).

Výsledkom sú 
konkrétne opatrenia

Výsledkom predchádzajúcich činností 
budú konkrétne opatrenia, ktoré je po­
trebné v praxi realizovať. Môžu byť rôzne­
ho charakteru. Niekedy budeme potrebo­
vať upraviť dokumenty či dokonca vytvoriť 
dokumenty nové. Môže ísť o  vnútorné 
smernice, zmluvy so zákazníkmi a  ob­
chodnými partnermi, zmluvy s externými 
spracovateľmi osobných údajov, o  infor­
mácie pri spracovaní, súhlasy so spracova­
ním, pracovné zmluvy, dokumentácie ka­
merových systémov a pod. „V niektorých 
firmách je potrebné zaviesť technické a or­
ganizačné opatrenia, napríklad obmedziť 
prístup k osobným údajom a zvýšiť IT bez­
pečnosť z hľadiska prevencie straty dát,“ 
upozorňuje Miroslav Kohout.

Je nutné individuálne 
posúdenie

Často sa vyskytuje „mýtus“, že najvhod­
nejším právnym základom na spracovanie 
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Čerpacie stanice vidíte v číslach 

∙  online prístup k aktuálnym ekonomickým výsledkom pre prevádzkovateľov 
čerpacích staníc

∙ zrozumiteľné grafy, analýzy, štatistiky a porovnania
∙ online controlling, reporting a plánovanie pre manažérov siete
∙ porovnanie s ostatnými čerpacími stanicami
∙ daňové, účtovnícke a ekonomické služby špecializované na čerpacie stanice
∙ pracovnoprávny portál vytvorený na mieru prevádzkovateľom čerpacích staníc

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

Pridajte sa k 450 čerpacím staniciam v Českej republike a 10 000 čerpacím 
staniciam v Európe zapojených do systému edtas spoločnosti eurodata! Využite 

špecializované služby daňových kancelárií skupiny KODAP určených pre 
prevádzkovateľov čerpacích staníc. 
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osobných údajov je súhlas fyzickej osoby. 
Nie je to tak. Je potrebné súhlas so spra­
covaním osobných údajov aplikovať až 
vtedy, keď nie sú k dispozícii iné právne 
tituly na spracovanie (zákonný, zmluvný). 
Ak je súhlas udeľovaný, musí byť udelený 
predovšetkým slobodne a musí byť kedy­
koľvek odvolateľný. Veľmi diskutovaným 
problémom súvisiacim s GDPR je tzv. po­
verenec na ochranu osobných údajov. Nie 
každý podnikateľ však musí poverenca 
menovať a je vhodné v tomto zmysle uro­
biť potrebnú previerku, či táto povinnosť 
vzniká alebo nie. Väčšina firiem povinnosť 
menovať poverenca mať nebude. Nutné je 
individuálne posúdenie.

Ďalšou povinnosťou sú tzv. záznamy o čin­
nostiach spracovania. Ide o  písomné 
záznamy o činnostiach v priebehu spraco­
vania osobných údajov, ktoré by mali ob­
sahovať informácie o spracovaní u daného 
správcu či spracovateľa. Dobrou správou 
je, že z povinnosti robiť záznamy o činnos­
tiach sú vyňaté firmy s  maximálne 250 
zamestnancami, pokiaľ pri spracovaní ne­
vzniká vysoké riziko porušenia práva 
a slobody fyzických osôb.

Často vznikajú situácie, keď sa osobné 
údaje posúvajú obchodným partnerom. 
I v týchto prípadoch je potrebné pamätať 
na náležitú ochranu osobných údajov 
a postupovať v súlade s nariadením. „So 
zmluvnými partnermi je potrebné uzavrieť 

„Ochrana 
osobných 
údajov je 

nekonečný 
proces.“

Ak máme pristúpiť k povinnos­
tiam pri ochrane osobných údajov 
zodpovedne, nikdy nebudeme mať 
takzvane hotovo. Po realizácii fáz 
projektu ochrany osobných údajov je 
totiž nutné pravidelne testovať, či je 
organizácia stále v súlade s pra­
vidlami a či nie je potrebné niečo 
vylepšiť, pozmeniť alebo nastaviť 
nanovo. Ochrana osobných údajov 
je nekonečný proces. Napokon ide 
o osobné údaje každého z nás.

Miroslav Kohout,
advokát a spoločník,
Kodap legal

zmluvu o  spracovaní osobných údajov, 
ktorá zaistí garanciu partnera, že i  on 
bude postupovať v súlade so zodpoveda­
júcou legislatívou a s náležitou starostli­
vosťou o zverené údaje fyzických osôb,“ 
odporúča Miroslav Kohout.
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ČČasy 80. rokov minulého storočia, keď sa 
hrdý majiteľ drahého vozidla celý deň s ra­
dosťou venoval údržbe svojho „motorové­
ho tátoša,“ pričom mu zopár hodín trvalo 
iba leštenie kapoty, sú nenávratne preč. 
Dnes prichádza trend čistých línií, funkč­
ného a  praktického autopríslušenstva 
a najmä maximálna úspora času aj energie 
pri udržiavaní dokonalého dizajnu.

Z  pohľadu prevádzkovateľov čerpacích 
staníc je z kategórie autokozmetiky a čis­
tiacich prostriedkov najväčší záujem 
o  produkty, ako sú vlhčené vreckovky, 
kvapaliny do ostrekovačov alebo niektoré 
iné doplnky, ktoré sú spojené s mobilným 
telefonovaním. Záujem o špecifické druhy 
autokozmetiky je čiastočne ovplyvnený 
sezónou. „Z hľadiska predaja sú u nás ťa­
žiskom prípravky na starostlivosť o lak vo­
zidla, nasledované prípravkami na čistenie 
a ošetrenie interiéru. Sezónnosť sa potom 
viac odráža na prípravkoch, ktoré umož­
ňujú starať sa o disky a pneumatiky, čistiť 

AUTOKOZMETIKA musí byť

RÝCHLA A ÚČINNÁ
Farebné etikety výrobkov 
určených na bezchybný 
vzhľad a plnohodnotnú pre-
vádzku motorových vozidiel 
lákajú vodičov už z diaľky. 
Ich výrobcovia neustále 
umiestňujú na trh vylep-
šené alebo inak inovované 
produkty. Niekedy ide iba 
o drobné úpravy receptúr 
alebo vizuálov etikiet, 
inokedy o dramatickejšie 
zmeny, keď sa mení jeho 
kompletný dizajn.

Kristína Raševová,  
kristina.rasevova@atoz.sk

klimatizáciu a nakoniec o zimné prípravky, 
ako sú rozmrazovače okien, prípravky na 
ošetrenie gumových tesnení proti zamrz­
nutiu, rozmrazovače zámkov a podobne,“ 
uvádza Zoltán Mlynárik, garančný technik 
spoločnosti Auto Koiš, ktorá predáva au­
tokozmetiku Sonax. V súvislosti s jarnou 
sezónou možno očakávať zvýšenú predaj­
nú rotáciu čistiacich prípravkov: teda au­
tošampónov, čističov diskov, skiel, interié­
rov a kokpit sprejov.

Použitie má 
byť jednoduché

Cieľom produktových noviniek je sledova­
nie aktuálnych trendov v oblasti autoché­
mie. Ide najmä o maximálne zjednoduše­
nie používania týchto prípravkov a  tým 
o úsporu energie aj času. Preto sa stali 
hitom aj jednorazové vlhčené vreckovky. 
Zákazníci oceňujú ich komfortné a rýchle 
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V situácii, keď čerpacie stanice súperia o každého 
vodiča a nechcú bojovať najnižšou cenou paliva, 
je potrebné niečo naviac. Najmä, keď predaj 
takzvaného suchého tovaru, teda všetkého okrem 
pohonných hmôt, už tvorí v mnohých prípadoch 
minimálne polovicu celkových tržieb čerpacej 
stanice.
 
AutoMax zabezpečuje kompletný non-food 
sortiment vrátane možnosti riadenia skladových 
zásob.
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použitie, a tak sú vo svojom segmente 
prakticky nenahraditeľné a ich popularita 
neustále rastie. Vít Erben, riaditeľ obcho­
du a marketingu spoločnosti DF Partner, 
ktorá vyrába autokozmetiku značky She­
ron‚ považuje za veľmi praktické vreckov­
ky určené na palubnú dosku v uzatvára­
teľnom plastovom vrecúšku. Slovenskí 
spotrebitelia si potrpia na kvalitu a záro­
veň sa snažia nakupovať veľmi rozumne 
a efektívne. Rozlišujú medzi kvalitnými, 
hoci aj drahšími výrobkami. Podľa predaj­
cu nemeckej prémiovej autokozmetiky 
Sonax ich produkty vyhľadávajú najmä 
zákazníci, ktorí sa orientujú na kvalitu, 
rok mi získali skúsenosti a idú na istotu‚ že 
zakúpený výrobok naplní ich očakávania 
a potreby. Prevláda u nich presvedčenie, 
že si zakúpili tovar, kde je pomer medzi 
výkonom a cenou veľmi priaznivý.

Aj jednorazové 
osviežovače do áut 
splnia svoju funkciu

Medzi osviežovačmi do automobilov pre­
kvapia každý rok novinky. Pokračujúcim 
trendom minulej sezóny je popularita vo­
ňavých plastových panáčikov, ktorí slúžia 
aj ako dekoratívny doplnok interiéru vozi­
dla. „Napriek rôznym módnym výstrel­
kom však na trhu zostáva lídrom značka 
Ambi Pur Car,“ hovorí Vít Erben. Podľa 
neho najdynamickejšie rástol predaj minu­
loročnej novinky z radu jednorazových 
osviežovačov vzduchu Jaguar PET, ktorá je 
zameraná nielen na elimináciu zápachu 
z domácich miláčikov.

Výrobcovia autokozmetiky a čistiacich 
prostriedkov sa snažia motoristov zaujať 
nápaditými obalmi a podnietiť ich tak 
k impulznému nákupu. Presviedčanie je 
jednoduchšie, ak sa v hlave spotrebiteľa 
okamžite rozsvieti kontrolka, ktorá pripo­
menie vysokú dôveryhodnosť značky. Pre­
to významne vsádzajú aj na on­line mar­
keting. V tomto roku spustila v rámci 
komunikácie značka Sheron aj facebooko­
vé stránky a naďalej pracuje na vylepšova­
ní webovej prezentácie a internetového 
obchodu. Na motoristov výborne zaberá 
aj vhodná prezentácia, vystavenie a riadny 
merchandising priamo na predajnom 
mieste, kde potrebujú zákazníka osloviť.

Prevádzkové 
kvapaliny radšej 
s radou výrobcu 
či predajcu

Pozornosť vodičov pri návšteve čerpacej 
stanice upúta často ako prvá kvapalina do 
ostrekovačov. Druhotné vystavenie v re­

motoristov si kúpilo 
za ostatných 12 mesiacov 
motorové oleje a mazivá.

19‚9 %
Zdroj: Median SK, MML-TGI, 3. + 4./2017

gáloch umiestnených ešte pred vchodom 
do čerpacej stanice nie je ničím výnimoč­
ným. Šoférom mnohokrát vodu do ostre­
kovača pripomenie personál aj počas pla­
tenia pri pokladni, prípadne upozorní na 
zvýhodnenú akciovú ponuku. Hoci ne­
podliehajú sezónnosti nejako výrazne, tro­
chu viac sa darí predajom týchto produk­
tov v zimnom období, keď je na mokrých 
cestách plný ostrekovač nevyhnutnosťou. 
Kvapaliny do ostrekovačov vtedy obsahujú 
zložky proti zamrznutiu kvapaliny v nádrž­
ke či na okne. Letné verzie kvapalín naku­
pujú spotrebitelia prevažne v apríli 
a v máji, teda hneď, ako začne lietať prvý 
hmyz, na ktorý už pozostatky zimnej zme­
si v nádržke ostrekovača nestačia.

Podľa prieskumu spoločnosti Median 
nakúpila za ostatných 12 mesiacov moto­
rové oleje a mazivá takmer 1/5 majiteľov 
automobilov. Výber vhodného motorové­
ho oleja môže byť pritom pre neskúse­
ných motoristov veľkou neznámou. Ich 
výber ovplyvňuje všadeprítomná rekla­
ma. Olejárske firmy neváhajú investovať 
množstvo peňazí na sponzorovanie mo­
toristických pretekov, jazdcov F1 alebo 
pretekárov rally súťaží. Zákazníkov často 
zaujmú aj farebné obaly, ktoré doslova 
priťahujú oči. Odborníci ale odporúčajú 
rozhodovať sa triezvo a počúvnuť radu 
výrobcu vozidla – siahnuť teda po takom 
oleji, aký sa odporúča v brožúrach k vo­
zidlu. Čerpacie stanice väčších nadnárod­
ných sietí ponúkajú aj oleje a mazivá 
vlastných značiek.

Problematika ekológie v súčasnosti veľmi 
zasahuje aj do automobilizmu a renomo­
vaní výrobcovia motorových olejov hľada­
jú alternatívne cesty, ako je to napríklad 
v prípade spoločnosti Castrol. Tlak na 
znižovanie emisií je enormný a ide ruka 
v ruke so znižovaním spotreby pohon­
ných hmôt. Automobilové spoločnosti 
preto v spolupráci s výrobcami hľadajú 
riešenia aj v olejoch. Jednou z možností, 
ktorá je už nejakú dobu etablovaná na 
trhu, sú oleje s nízkym obsahom popol­
natých častíc. Využívajú sa najmä pri mo­
derných vozidlách vybavených filtrom 
pevných častíc, tzv. DPF, ktoré zaručujú 
menšie množstvo nečistôt unikajúcich do 
ovzdušia.

Viskozita vplýva 
na úsporu pohonných 
hmôt

 Ďalším riešením, ktoré má priamy vplyv na 
nižšiu spotrebu pohonných hmôt a vďaka 
tomu aj na nižšie vypúšťanie emisií do 
ovzdušia, je znižovanie viskozity motoro­
vých olejov. Tie vďaka svojej nízkej visko­
zite kladú motoru pri práci menší odpor, 
umožňujú teda ľahší chod, ktorý má po­
tom za následok spomínanú úsporu po­
honných hmôt. Také oleje je, samozrejme, 
možné využívať iba v motoroch na to ur­
čených a nedajú sa použiť v akomkoľvek 
vozidle. Vždy je dôležité držať sa predpi­
sov výrobcu vozidla, v opačnom prípade 
by sa mohlo napáchať viac škody ako úžit­
ku. Podľa Víta Erbena, riaditeľa obchodu 
a marketingu firmy DF Partner, je jedno 
z dnes najpoužívanejších viskozít napríklad 
SAE 5W−30 alebo pri starších modeloch 
SAE 10W−40. Na porovnanie, pri tých naj­
modernejších vozidlách sa už môžeme 
stretnúť i s viskozitou SAE 0W−16 alebo 
dokonca SAE 0W­8. 
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CUKROVINKY
ROSHEN, cukrovinky na každú príležitosť
Cukrovinky Roshen sú výsledkom kombinácie vynikajúcej receptúry 
a skúseností popredných cukrárov. Bonboniéra Shooters s rumo-
vým likérom, nadýchaná tmavá čokoláda s kakaom navyše a chutné 
mentolové cukríky Herbina plnené čerešňovou šťavou a mätou sú 
len zlomkom širokej ponuky sladkých dobrôt výnimočnej kvality. 

Distribútor: 
IMKON Distribution, a.s., 149
900 32  Borinka pri Bratislave
+421 260 103 010 
ital@italmarket.sk 

Dovozca pre SR: 
KON - RAD, spol. s r.o.
Cesta na Senec 15725/24 
830 06  Bratislava
www.kon-rad.sk
info@kon-rad.sk 

INTRAT PRAHA, a. s.
Pernerova 652/55 
186 00  Praha 8 – Karlín

+421 910 797 969
petra.uhrikova@lpigroup.cz
www.nestea.sk

NEALKOHOLICKÉ NÁPOJE
NESTEA s novou energiou na slovenskom trhu
Moderný dizajn fľaše, vylepšená receptúra a v chuti omnoho viac čaju. Populárny 
nápoj NESTEA sa dočkal komplexnej inovácie a naviac aj nového distribútora pre Českú 
a Slovenskú republiku. Tešiť sa môžete aj na úplne nové príchute. Nové nápoje NESTEA 
sa vyrábajú s využitím len 4 – 6 ingrediencií (voda, cukor, kyselina citrónová, čajový 
extrakt, prírodná príchuť a pri niektorých produktov sladidlo pochádzajúce z rastliny 
stévia) v porovnaní až s 11 prísadami predchádzajúcich receptúr NESTEA. 

SLANÉ POCHUTINY

Chio Intense – na intenzívne chvíle s priateľmi
Dobrá správa pre všetkých milovníkov chipsov! Chio prichádza s ďalšou horúcou 
novinkou, ktorá vás poteší. Volá sa Intense a je presne taká, ako ju čakáte. 
Intenzívna. Chio Intense sú ideálnym partnerom na bezstarostné chví le s pria-
teľmi. Ak už ste hostitelia alebo sa chystáte na návštevu, s Chio Intense to 
v každom prípade vyhráte. Vďaka špeciálnemu vrúbkovanému tvaru a intenzívnej 
chuti majú moc premeniť  každú nudu na zábavu a obyčajné momenty na nezabud-
nuteľné zážitky. Vyberte si z troch príchutí – temperamentné Chili Lime, štýlové 
Sour Cream Herbs a gurmánske Spicy Cheese.

Intersnack Slovensko, a. s.
Nozdrkovce 1798
911 04  Trenčín www.facebook.com/chiochipsSK/

Plzeňský Prazdroj Slovensko, a. s.
Pivovarská 9 
082 21  Veľký Šariš 

Tel.: +421 267 286 111 
Fax: +421 267 286 200 

prazdroj@asahibeer.sk
http://prazdroj.sk

NEALKOHOLICKÉ PIVO

Birell Botanicals – Chuť, ktorá sa rozvinie
Nová kombinácia spája chuť osviežujúceho jablka a aromatického zázvoru s harmančekom. 
Táto novinka dopĺňa rad Birell Botanicals, ktorý prináša súhru mierne sladkastej chuti s jemnou 
horkosťou nealkoholického piva a osobitou arómou starostlivo vybraných bylín. Potešia aj pôvodné 
príchute radu Birell Botanicals, Bazový kvet s tymianom a citrónom a Zelený čaj s jazmínom 
a bergamotom. Oproti iným ochuteným nealkoholickým produktom sú nápoje menej kalorické 
a neobsahujú konzervanty ani umelé farbivá.

PEPSI – COLA SR, s. r. o.
Nádražná 534 
901 01  Malacky

+421 347 963 222
www.pepsico.sk

NEALKOHOLICKÉ NÁPOJE

Pepsi Višňu si zamiluješ
Nová Pepsi Višňa sa zaradí do bezkalorických variantov Pepsi a predstavuje tak ďalšie rozšírenie  nekalorickej 
ponuky pre spotrebiteľov.  

Nekalorický segment v súčasnej dobe rastie 3-krát rýchlejšie ako klasický a Pepsi tak nasleduje trend 
 nastavený podľa správania sa spotrebiteľov. 

Na Slovensku sa Pepsi s príchuťou Višne objavila v druhej polovici februára, a to vo všetkých baleniach. 
A nezabudli sme ani na horeka segment, kde máme pripravený variant v skle.

Prihláste sa zadarmo na 
odber newsletteru a zís-
kajte tak prístup k informáciám 
o novinkách na trhu na:

www.tapnovinky.sk

VAŠA DATABÁZA RÝCHLOOBRÁTKOVÉHO 
A SPOTREBNÉHO TOVARU

Mnoho ďalších noviniek 
nájdete na:

www.tapnovinky.sk

Ceny, objemy, predaje

Trendy, 
vývoj, 

štatistiky

Každý mesiac všetky 
zaujímavé novinky 
v regáloch
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KKeďže Európska únia chce znížiť spotrebu 
energie a  zvýšiť energetickú účinnosť, 
nová legislatíva núti výrobcov hľadať rie­
šenia, ktoré k tomuto kroku prispejú. Vo 
vyššej miere sa dnes používajú kompreso­
ry a ventilátory s regulovaným výkonom, 
vyvíjajú sa výmenníky s  lepšími teplový­
mennými vlastnosťami. Dochádza k záka­
zu uvádzania neefektívnych zariadení na 
trh a zariadenia sú označované energetic­
kým štítkom s údajmi, ktoré prevádzkova­
teľovi poskytnú jednoduchý prehľad 
o jeho vlastnostiach. V posledných rokoch 
sa prísnejšie kontroluje aj životné prostre­
die. Najväčšie zmeny nastali v  sprísnení 
nariadení ohľadom únikov skleníkových 
plynov. Prevádzkovatelia sa snažia šetriť 
energie, napríklad zasklievaním prísten­
ných vitrín. 

Výrobcovia sú nútení 
hľadať nové palivá

Juraj Blaškovič, obchodný riaditeľ spoloč­
nosti Pastorkalt, je presvedčený, že aj keď 
je momentálne najväčší tlak na nové chla­
divá, aj tu sa situácia líši podľa jednotlivých 
trhov. Najčastejšie používaným plynom 
pre chladiace zariadenia na Slovensku bol 

Výrobcovia chladiacich zariadení zvyšujú 

ENERGETICKÚ ÚČINNOSŤ
Spoľahlivo fungujúce a čis-
té chladiace zariadenia, 
ktoré ponúkajú prehľadne 
usporiadaný sortiment‚ 
patria na benzínových 
pumpách k nevyhnutnému 
vybaveniu. Cieľom prevádz­
kovateľov by mal byť ideál-
ny koncept, ktorý zabezpečí 
bezproblémový chod s ma-
ximálnou úsporou energie.

Kristína Raševová,  
kristina.rasevova@atoz.sk

v ostatných rokoch plyn R404a, ale ten 
vzhľadom na pohyby na trhu stráca zmysel 
a od roku 2020 ho výrobcovia chladiacej 
techniky nebudú môcť používať. Nie je 
však jednoduché plne ho nahradiť. Výrob­
covia sa aktuálne obracajú smerom k po­
užívaniu plynu R452a, no existujú krajiny, 
kde sa už dnes vyvíja extrémny tlak na 
používanie R290 (propánu), ktorý má ne­
sporné výhody. Je však výbušný a pre svo­
je využitie potrebuje niekoľko „prispôso­
bení“. Spoločnosť Pastorkalt priniesla 
niekoľko výrobkov s chladivom, ktoré vy­
žaduje množstvo špecifických technických 
riešení vo vitríne. Nemecká sieť, ktorej 
dodávajú chladiacu techniku, napríklad 
vyžaduje vitríny s maximálnou energetic­
kou efektivitou, ktorú dosahujú pomocou 
úsporných ventilátorov, LED osvetlenia či 
elektronického vstrekovania.

Investícia do nového 
zariadenia zvýši 
úsporu

K znižovaniu energie a predĺženiu život­
nosti zariadení dokáže prispieť aj zabezpe­
čenie údržby. Keďže vývoj ide dopredu‚ 
oplatí sa aj investícia do nového zariade­
nia, ktoré bude mať nižšiu spotrebu elek­
trickej energie. Miroslav Nohaj, vedúci re­
alizačnej divízie spoločnosti AV Gast, je 
presvedčený, že kúpa nového zariadenia 
je jednoznačne efektívnejšia ako repaso­
vanie starej chladiacej techniky: „Hlavným 
dôvodom je skutočnosť, že nové techno­
lógie sú ohľaduplnejšie k životnému pros­
trediu a sú aj efektívnejšie, čo má veľký 
vplyv aj na úsporu nákladov spojených 
s prevádzkou.“

Predpokladá sa, že vývoj v oblasti chladia­
cich zariadení sa bude naďalej uberať 
smerom k ochrane životného prostredia. 
Výrobcovia očakávajú, že budú na trh pri­
chádzať zariadenia s využitím chladív, kto­
ré prispejú k zníženiu environmentálneho 
zaťaženia. „V oblasti chladenia sú trendom 
alternatívne zdroje energie. Treba sa pri­
praviť na to, že v budúcnosti sa môžeme 
stretnúť napríklad s vodíkovým chladením 
či s chladením dusíkom. Bude sa zmenšo­
vať množstvo náplní chladiacich zmesí, 
budú sa montovať systémy na CO

2
, prípad­

ne nové systémy s  vodným chladením,“ 
dodáva Miroslav Nohaj.

Holečkova 29
150 95  Praha 5
+420 246 007 200
www.atoz.sk

1x za dva mesiace časopis 

s nákladom 10 600 

výtlačkov

Každý deň správy na 

www.tovarapredaj.s
k a on-line 

príspevky na sociálnych sieťach

1x za 14 dní 
elektronický 
newsletter

TOVAR&PREDAJ

Prinášame vám pravidelné 
informácie zo sveta obchodu
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Tatiana Džubáková 
projektová manažérka
+420 733 188 184, tatiana.dzubakova@atoz.cz

VIAC INFORMÁCIÍ A REGISTRÁCIA 
NA WWW.KONGRESCERPACKA.CZ

STRIEBORNÝ PARTNER:

ZLATÍ PARTNERI:

PARTNERI KONGRESU:

ORGANIZÁTOR:

ŠPECIÁLNI PARTNERI:

TECHNOLOGICKÝ 
PARTNER: 

BRONZOVÍ PARTNERI: ZÁŠTITA:

MEDIÁLNI 
PARTNERI:

ODBORNÝ 
PARTNER:

PARTNER 
TRIEDENIA:

PARTNER KÁVY: SPOLUPRACUJÚCI 
PROGRAM:

PROJEKT

AKO RIEŠIŤ PROBLÉMY, S KTORÝMI SA POTÝKAJÚ PREVÁDZKOVATELIA, 
NÁJOMCI A MAJITELIA ČERPACÍCH STANÍC, NAPOVIE

AQUAPALACE HOTEL PRAGUE
23. 5. 20186

VYŤAŽTE Z MYCIEHO PRIESTORU ČO NAJVIAC!
●  Nové trendy v mycích technológiách
● Na čo myslieť pri výbere správnej mycej linky
● Ako sa odlíšiť od konkurencie a ostať pre zákazníka atraktívny?

ZVÝŠTE PODIEL IMPULZNÝCH NÁKUPOV 
I ÚROVEŇ PREDAJNÉHO PROSTREDIA 
● Možnosti využitia digitálnych nosičov na čerpacích staniciach
● Interaktívny obsah generuje 4x vyšší zásah než obsah statický. 
● Ako vybrať inteligentný displej?
● Náklady na obstaranie vs. návratnosť investície 

PANELOVÁ DISKUSIA: PÁROK V ROHLÍKU UŽ DNES NESTAČÍ ALEBO 
AKO RIEŠIŤ GASTRO NA ČERPACEJ STANICI
● Zavádzanie a rozširovanie gastro služieb 
● Ako získať priestor na gastro ponuku aj na malých čerpacích staniciach?
● Dobrá káva sa stáva nutnosťou, ako na tento trend reagovať?
● Sortiment: víťazi čerstvosť, kvalita a nápaditosť. 

PRIPRAVTE SA NA NOVÉ PRAVIDLÁ OCHRANY 
OSOBNÝCH ÚDAJOV, TZV. GDPR
●  Čo budete musieť od mája 2018 robiť inak 

a ako novej legislatíve vyhovieť? 
● Vernostné programy a využitie osobných údajov pre marketing 
● Kamerové systémy

OCHUTNÁVKA PROGRAMU:
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