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LETÁKY DÁVAJÍ PŘÍLEŽITOST

Pomáhají firmám, zákazníkům a nyní 
i lidem s hendikepem. Díky podpoře osob 
se zdravotním postižením či znevýhodněním 
můžete propojit své CSR aktivity a byznys.



Vážení klienti, milí kolegové a přátelé,

zažíváme nyní opravdu šílený rok, kdy se celý svět 
musí vyrovnávat se situací, jakou jsme dosud nezažili. 
Na nevídané problémy a výzvy narazil každý z nás jak 
v osobním životě, tak v oblasti podnikání a ekonomiky. 
Věřím ale, že na rčení, že každá krize nás ve výsledku 
posílí, je spousta pravdy. A proto se do budoucna 
dívám s nadějí, že vše překonáme a staneme se lepšími. 
Pomůže nám v tom, když se odvážně a odhodlaně 
pustíme do změn, které nás posunou dál. I proto jsou 
změny hlavním tématem tohoto vydání bulletinu.

V České distribuční jsme se do změn vrhli po hlavě. 
Jsem velmi rád, že vás teď mohu seznámit s projektem, 
který mi dělá obrovskou radost. Rozhodli jsme se 
jako Česká distribuční pomoci a nabídnout práci 
lidem, kterým do života vstoupil úraz či vážná nemoc 
a potýkají se se zdravotním hendikepem. Vím, že je 
pro ně někdy těžké najít práci, protože se setkávají 
s předsudky. Také ale vím, že je na ně spoleh a že svou 
práci dělají pečlivě a zodpovědně. I proto mě velmi 
těší, že můžeme pomoci. Už nyní zaměstnáváme téměř 
tisícovku kolegů se zdravotním postižením a do týmu 
bychom rádi přibrali ještě spoustu dalších. 

Je to dobrá zpráva také pro vás, naše klienty. A to nejen 
proto, že naše distribuční síť teď bude ještě početnější 
a stabilnější. Věřím, že vás potěší, že spolu s námi 
dáváte práci lidem, kteří to potřebují a kteří si své 
práce váží. Kromě toho jsme se stali uznaným 
zaměstnavatelem na chráněném trhu práce, takže 
máte možnost čerpat v České distribuční náhradní 
plnění. Více informací o celém projektu se dozvíte na 
stránkách bulletinu a v přiloženém katalogu. 

Změny se ale dotkly také samotných letáků. Velmi nás 
zajímalo, jak se se současnou krizí vyrovnávají české 
domácnosti, a proto jsme nechali zpracovat průzkum 
a zeptali se jich na to. Zjistili jsme, že letáky čtou nyní 
hlavně třicátníci a čtyřicátníci a že skoro čtvrtina Čechů 
si podle letáků připravuje podrobný nákupní seznam. 
Více se dočtete na následujících stranách. Těšit se 
můžete také na tipy kolegy Tomáše Vlka, který v bulletinu 
prozradí, jak připravit úspěšnou vánoční kampaň. 

Přeji vám mnoho úspěchů a dobrých rozhodnutí.

Petr Sikora, ředitel společnosti 
Česká distribuční

SLOVO ŘEDITELE
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V každém bulletinu vám přinášíme přehled aktualit 
z naší firmy a změn, které se udály či chystáme, aby 
byly naše služby zase o něco lepší. Tentokrát pro vás 
máme opravdu výjimečnou zprávu. 

Česká distribuční se stala významným 
zaměstnavatelem osob s hendikepem.

Pro lidi, které v životě zasáhla nemoc či vážný úraz, je někdy 
těžké zapojit se do běžného života. Hledání práce jim ztěžu­
je nejen jejich znevýhodnění, ale často bohužel i předsudky 
lidí. Rozhodli jsme se proto podat pomocnou ruku a nabíd­
nout zaměstnání lidem, kteří se i přes všechny potíže umí 
s životem poprat. Protože jim věříme a podporujeme je, 
plánujeme osob s hendikepem zaměstnávat stále více.

V současné době zaměstnáváme téměř 1 000 lidí se 
zdravotním postižením. Vážíme si toho, že se v práci 
zvládli velmi rychle zorientovat a skvěle zapadli do naše­
ho týmu. Jejich svědomitá a pečlivá práce se pozitivně 
podepisuje na celkové kvalitě distribuce.

Díky tomu, že v České distribuční zaměstnáváme přes 50 %  
zaměstnanců se zdravotním postižením, řadíme se nyní 
mezi uznané poskytovatele náhradního plnění. Pro naše 
klienty to znamená, že u nás mohou čerpat náhradní plně­
ní a zároveň nám pomáhají vytvářet pracovní příležitosti 
pro lidi, kteří by jinak práci těžko hledali. Děkujeme vám.

Více informací najdete v našem speciálním vydání kata­
logu, který je součástí tohoto bulletinu. 

Jak změnu prožívají zaměstnanci zbrusu 
nového oddělení, které má na starost 
nábor a komunikaci s distributory 
s hendikepem? 

Vzhledem k tomu, že Česká distribuční plánuje přijmout 
stovky nových kolegů, je v oddělení OZP velmi rušno. 
„Nábor nových zaměstnanců teď probíhá velice intenziv­
ně. Naše oddělení osloví dohromady asi 100 distributorů 
za měsíc,“ popisuje situaci Petr Paulus, který je koordiná­
torem projektu zaměstnávání OZP. „Rádi bychom nabídli 
práci co nejvíce lidem s postižením. Myslíme si, že je to 
pro ně skvělá příležitost, protože si mohou v pracovní 
době roznos rozvrhnout podle svých možností,“ dodává.
Hlavním předpokladem pro nábor nových kolegů je 
zodpovědnost, na distributory zkrátka musí být spo­
leh. Jinak jim dokážeme pracovní podmínky na míru 
přizpůsobit. „Uchazečů se vždy podrobně vyptám na 

jejich představy, abych jim mohla nabídnout práci, která 
jim bude vyhovovat. Některým našim distributorům se 
třeba velmi špatně chodí, proto jsme jim svěřili lokalitu, 
která nemá náročný terén a je v ní několik sídlišť, kde 
jsou paneláky nalepené na sebe. Kolegové díky tomu 
nemusejí ujít velkou dálku, a přesto zvládnou udělat 
spoustu práce,“ vysvětluje Markéta Výtisková, která má 
nábor nových zaměstnanců na starost.

Její kolegyně Ivana Chytilová doplňuje: „Sama jsem OZZ 
a vím, že se lidé s postižením často setkávají s předsudky. 
Poměrně častý je názor, že lidé s postižením stejně moc 
nepracují a že firmám jde jen o dotace. To samozřejmě 
není pravda. Lidé s hendikepem jsou schopní a práce si 
váží. Když jim vyjdeme vstříc a vytvoříme podmínky na 
míru, dokáží odvést spoustu práce.“

I přes velký zápřah je v oddělení skvělá atmosféra. „Naše 
práce je hodně o komunikaci. Voláme novým kolegům, 
připravujeme smlouvy a podklady pro ostatní oddělení, 
přiřazujeme distribuční oblasti a řešíme provozní záleži­
tosti,“ vysvětluje další z kolegyň Eliška Mokrošová. „Na 
všem pracujeme společně, rozdělíme si úkoly, ale vzájem­
ně si pomáháme. Jsem ráda, že se mohu učit nové věci 
a baví mě kontakt s lidmi,“ pochvaluje si. “S Českou distri­
buční mám již mnoho let odžito a veškerý vývoj kupředu 
sleduji vždy s potěšením. Zaměstnávání lidí s hendikepem 
je rozhodně krok správným směrem. Mám radost, že se 
jej mohu osobně účastnit a spolu s celým oddělením 
OZP budeme vytrvale pracovat na tom, aby tato aktivita 
probíhala ke spokojenosti všech zúčastněných,” uzavírá 
manažerka projektu Karin Bědroňová.

Všem kolegům děkujeme, že se do práce pustili s ta­
kovou energií a že s ohromnou péčí pomáhají upravit 
podmínky a vytvářet přátelské prostředí pro naše nové 
kolegy s hendikepem. 

NOVINKY  
V ČESKÉ DISTRIBUČNÍ

Zleva: Ivana Chytilová, Markéta Výtisková, Petr Paulus, 
Eliška Mokrošová
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Česká distribuční už několik měsíců zaměstnává 
distributory s nějakým typem zdravotního postižení. 
Do budoucna by se počty měly ještě dále navyšovat. 
Ředitele společnosti Petra Sikory jsme se v té 
souvislosti zeptali, zda má spolupráce s lidmi se 
zdravotním postižením nějaká specifika.

Již dříve jste v České distribuční zaměstnávali lidi se 
zdravotním postižením. Teď jejich počet výrazně navy-
šujete. Co vás k tomu vedlo?

V první řadě chci říct, že nemám moc rád zkratky OZP 
a OZZ jako osoby se zdravotním postižením a osoby se 

zdravotním znevýhodněním. Pro mě jsou to totiž pře­
devším naši kolegové ve firmě, kteří prostě jen v životě 
neměli takové štěstí jako my ostatní a do života jim 
vstoupila nemoc či vážný úraz. 

Myslím si, že každá firma, která je na trhu tak dlouho 
jako my a je jedničkou ve svém oboru, by se měla 
zajímat nejen o ekonomické parametry svého pod­
nikání, ale také o to, co může udělat pro společnost. 
Pro nás je zaměstnávání lidí se zdravotním hendike­
pem způsob, jak přispět k tomu, aby naše společnost 
fungovala zase o trochu lépe. Jsem rád, že jsme našli 
způsob, jak v tomto směru takzvaně přiložit ruku 

ROZHOVOR  
S NAŠÍM ŘEDITELEM



ROZHOVOR

W W W . D I S T R I B U C N I . C Z

k dílu a nabídnout  
příležitost těm, kteří ji potřebují.

Jak je práce distributora náročná pro lidi s hendikepem?

Řeknu vám jednoduchý příklad. Máme mezi distributory 
kolegu s onemocněním, kvůli kterému mu lékař v rámci 
rehabilitace doporučil každodenní pravidelné vycházky. 
Díky roznosu letáků může toto doporučení každý den 
splnit a zároveň si při tom vydělat. Má možnost spojit 
příjemné s užitečným – dodržet zdravotní vycházku 
a zároveň při tom pracovat. 

Harmonogram práce pro kolegy sestavují vždy jejich ve­
doucí s ohledem na konkrétní zdravotní omezení nebo 
znevýhodnění. Dbáme na to, abychom společně práci 
rozplánovali tak, aby byla 100% hotová v očekávané 
kvalitě, a přitom jsme vyšli kolegům vstříc. 

Ještě bych dodal, že práce distributora letáků je takzva­
ně nízkoprahová. Když chcete dělat distributora, nepo­
třebujete žádné specifické vzdělání, žádné předchozí 
pracovní zkušenosti v oboru a podobně. Skutečně jsme 
tedy schopni zaměstnat prakticky libovolného kolegu, 
který má nějaký hendikep a dokáže tu práci vykonávat 
aspoň pár hodin denně.

Mají kolegové se zdravotním postižením nějaké úlevy 
oproti běžným standardům, které jinak v České distri-
buční uplatňujete? 

Pokud jde o standardy služby a standardy kvality práce, 
kterou vykonávají pro naše klienty, tak garantuji, že 
všichni naši distributoři mají nastavenou stejnou laťku. 
Navíc mám zkušenost, že když od České distribuční do­
stanou práci lidé, kteří se potýkají s nějakým zdravotním 
omezením a třeba pro ně bylo delší dobu těžké sehnat 
vhodnou práci, tak si toho velmi váží a velmi pozitivně 
se to projevuje na kvalitě práce. Prakticky nezazname­
náváme připomínky na kvalitu práce u našich distribu­
torů s postižením. Jinými slovy to, že zaměstnáváme 
těchto lidí významný počet, je i dobrá zpráva pro naše 
klienty.

Je to velká změna a nejspíš i poměrně náročný 
proces. Jak se České distribuční daří se s tím vypo-
řádat? 

Máme jasně nastavené procesy toho, jak funguje distri­
buce, jak se předávají letáky, jak se distribuce plánuje, 
jaká je role jednotlivých vedoucích a podobně. Tím 
pádem je práce pro kolegy se znevýhodněním jasně 
strukturovaná a v rámci existujících procesů si mohou 
rozplánovat roznos v pracovní době tak, jak jim to nejlé­
pe vyhovuje. Náš systém, pracovní procesy i informační 
systémy, které nám v tom pomáhají, jsou na tuto flexibi­
litu nastaveny. To je naše velká výhoda. To znamená, že 
umíme nového kolegu s hendikepem velmi rychle zaučit 
a zaškolit. 

Jak tato  
změna ovlivní vaše 
klienty? Přinese jim nějaké výhody? 

To, že zaměstnáváme osoby se zdravotním  
postižením nebo znevýhodněním má z pohledu legisla­
tivy jednu zásadní výhodu, a to je tzv. náhradní plnění. 
Každá firma nad 25 zaměstnanců má povinnost za­
městnávat určitý podíl osob se zdravotním hendikepem 
a tuhle povinnost lze nahradit tím, že kupujete služby od 
společnosti, která je tzv. uznaným zaměstnavatelem na 
chráněném trhu práce, a to jsme my. 

Pro našeho klienta to může přinést konkrétní finanční 
úsporu. Když si objedná služby od České distribuční, 
která je uznaným zaměstnavatelem na chráněném trhu 
práce a zaměstnává významný počet lidí se zdravotním 
postižením, tak za prvé dostane kvalitní službu, za druhé 
získá ekonomickou úsporu. Ale to, co je nejdůležitější, 
a já to klientům vždycky říkám: tím, že si najmete Čes­
kou distribuční na roznos letáků, pomáháte najít práci 
stovkám lidí, kteří mají nějaký zdravotní hendikep a jinak 
by pracovní uplatnění třeba těžko hledali. Těmto lidem 
pomáháte najít nové uplatnění v životě, pomáháte jim 
uvědomit si svoji hodnotu jako člověka, který je schopen 
i v rámci svého omezení pracovat. A to jsou hodnoty, 
které nelze jednoduše vyjádřit nějakou cifrou úspory 
nebo nějakou finanční částkou.

Jak funguje systém náhradního plnění? 

V kostce jde o to, že pokud nemůžete nebo nechcete 
zaměstnávat zákonem určený počet lidí se zdravotním 
postižením a nechcete ani platit sankci státu, máte 
možnost namísto toho odebírat služby od společnosti, 
která zaměstnává velký počet lidí s hendikepem. Pro 
všechny klienty, kteří k tomu potřebují vědět podrob­
nosti a zajímá je možnost čerpat náhradní plnění, máme 
v České distribuční tým, který se této problematice 
věnuje a zájemcům z řad klientů poskytne potřebné 
informace.

Budou náhradní plnění moci čerpat všichni vaši klienti? 

Všem klientům nabízíme, aby se spolu s námi zapojili do 
této vize dát práci lidem, kteří neměli v životě tolik štěstí 
jako my ostatní. Jsem rád, že naši klienti na to velmi 
pozitivně reagují. Z praktického hlediska je potřeba zdů­
raznit, že fond náhradního plnění je limitovaný zákonem. 
Z toho důvodu nemůžeme nabídnout všem klientům 
maximální částku. Musíme obnos rozdělit, aby se na 
tom mohli podílet ideálně všichni. Věřím ale, že se nám 
to podaří vymyslet tak, aby to všem vyhovovalo. Díky 
tomu budou spokojeni naši klienti i naši zaměstnanci 
a do budoucna tak budeme moci naše aktivity v tomto 
směru rozšiřovat.
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OLGA ČAPKOVÁ
obchodní zástupce pro Prahu a Středočeský kraj

Olga u nás pracuje od února jako obchodní zástupkyně. 
Komunikaci s klienty si užívá – baví ji se s nimi potkávat 
a dávat spolu s nimi dohromady jejich marketingové 
kampaně. Ráda také hledá nové zákazníky. 

Ve volném čase je 
pro Olgu největším 
potěšením vzít kníž­
ku, zalézt do kouta 
s něčím dobrým 
a začíst se. Je totiž 
obrovský knihomol. 
Nevyhýbá se ale ani 
sportovním aktivitám 
a je aktivní obdivova­
telkou ragby. Energií 
ji nabíjí její pejsek 
Majda, kterého si 
pořídila z útulku. 

ZUZANA FÜLÖPOVÁ
personalistka pro oddělení OZP

Zuzku u nás máme 
od května. Pracuje 
jako personalis­
tka, především 
pro oddělení OZP. 
Stará se o to, aby 
přijímání nových za­
městnanců i různé 
změny v pracovních 
smlouvách probíha­
ly hladce.

Ve volném čase 
se ráda vydává na 
výlety. Po okolí se 
s chutí projede na 
kole nebo obuje 
brusle a užívá si 
pohyb. Na delší turistické výpravy chodí do hor. Také 
miluje tanec a jógu. Kromě aktivních koníčků ji láká ješ­
tě čtení. Je vlastně takovým amatérským psychologem, 
nejvíce ji totiž zajímají knížky o psychologii, chování 
a povahách lidí. 

GABRIELA 
GELAČÁKOVÁ
asistentka obchodu

Gabka do České 
distribuční přišla po 
mateřské dovolené. 
Má tři děti, na které 
se domů vždycky 
těší. Od března 
u nás pracuje jako 
asistentka obcho­
du. Na starosti má 
zpracování objed­
návek a komunikaci 
s klienty pro našeho 
obchodníka Jaroslava Votýpku. To ji velmi baví. Je šťast­
ná, že je v kontaktu s lidmi a nekouká stále do počítače. 

Její volný čas se točí hlavně kolem rodiny. S dětmi chodí 
ráda na výlety. Je veselá a pozitivní. Když má kolem sebe 
lidi a rozruch, je ve svém živlu. Na dovolenou jede raději 
do hor než k moři. Vyhledává zeleň a příroda ji nabíjí.

ZDEŇKA KOHUTOVÁ
asistentka klientservisu a obchodu

Než Zdeňka zakotvila u nás v České distribuční, dlouho 
hledala práci, která jí bude sedět. Už během rodičovské  
dovolené se poohlížela po zaměstnání a vyzkoušela 
spoustu nejrůzněj­
ších profesí. Nako­
nec se přidala k nám 
a od února pracuje 
jako asistentka kli­
entservisu a obcho­
du. A jsme rádi, že 
se v této práci našla 
a baví ji. Po práci 
tráví veškerý čas 
s rodinou. Není to 
dávno, co ji zaměst­
návala také příprava 
svatby. Své ano si 
s manželem řekli 
začátkem srpna. 
Spojuje je mimo jiné 
i vášeň pro výlety 

PŘEDSTAVUJEME  
NOVÉ ZAMĚSTNANCE

Ve firmě jsou zatím krátce, ale už od začátku jsou významnou posilou týmu. I oni mají zásluhy na tom, že  
letáky klientů spolehlivě doputují do schránek zákazníků. Seznamte se s našimi nejnovějšími kolegy. 

Zuzana Fülöpová

Olga Čapková

Gabriela Gelačáková

Zdeňka Kohutová
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NOVÉ POSILY

na motorkách, 
společně už zvládli projet střední Evropu.  
Když si Zdeňka ušetří čas jenom pro sebe, vypraví se za 
kamarádkou a společně si užívají projížďku na koních. 

DANIEL 
KOTÁSEK
asistent obchodu

Daniel rozšířil náš 
tým již v březnu 
minulého roku. Na 
starost má zadá­
vání kontrol, také 
musí zvládnout se­
stavovat distribuční 
plány, tvořit objed­
návky a zadávat je 
do systému CEDI, 
sepisovat výsledné 
zprávy a komuni­
kovat s klienty. To 
vše obnáší práce asistenta obchodu. Dan je asistentem 
naší obchodnice Jany Ševčíkové.

Jinak rád tráví čas s kamarády. Setkává se s nimi ob­
vykle u piva. Aby se udržoval v kondici, věnuje se ve 
volném čase futsalu. Baví ho také turistika a cestování. 
Nejvíce si užívá chození po památkách – oslovuje ho 
totiž umění a historie. 

BLANKA 
KREJČOKOVÁ
obchodní 
zástupce pro 
Moravskoslezský  
a Olomoucký kraj

Blanka u nás ve 
firmě není úplně no­
váčkem, pracuje tu 
už skoro 6 let. Letos 
v dubnu ale změnila 
pozici a stala se ob­
chodním zástupcem. 
Nejvíce ji baví, když 
může klientům po­
máhat rozvíjet jejich 
podnikání a shánět 
nové zákazníky.

I Blanka má velmi různorodé koníčky. Zájem má třeba 
o kulturu, ráda chodí do divadel a na koncerty. Ze 
sportovních aktivit ji láká hlavně badminton, plavání 
a horská turistika. Často chodí na Lysou horu, a do­
konce tam už i dvakrát přespala. Čas ráda tráví také 
na zahrádce, kde pěstuje květiny, zeleninu a bylinky. 
V létě jí radost dělaly hlavně kvetoucí hortenzie.

MARIE  
MUCZKOVÁ
mzdová účetní

Marie pracuje jako mzdová účetní. Zaměstnaná je u nás 
teprve od ledna, ale zkušeností má spoustu. V podsta­
tě celý profesní život má na starosti mzdy a mzdové 
účetnictví. V České distribuční zpracovává mzdy pro 
distributory s hendi­
kepem, řeší sociální 
a zdravotní pojištění 
a chystá výplatní 
pásky. 

Volný čas tráví 
hlavně aktivně. 
Ráda jezdí na kole. 
A vyznává heslo, že 
kopce jsou kořením 
cyklistiky, protože 
ji baví jezdit v ho­
rách. Výlety podni­
ká nejenom na kole, 
ale i pěšky. Oblí­
beným zpestřením 
volných dnů jsou 
pro ni procházky.

PAVLÍNA ŽUCHOVÁ
asistentka obchodu

Pavlína u nás pracuje od února jako asistentka obchodu 
pro naše nové obchodnice Blanku Krejčokovou a Olgu 
Čapkovou. Připravuje distribuční plány, zpracovává ob­
jednávky a komunikuje s klienty. 

Když je prodloužený víkend, využije ho k poznávání 
nových míst v zahraničí. Oblíbila si třeba Itálii, kde 
se cítí jako doma 
a moc jí vyhovuje 
tamější kultura. 
Odpočívá aktivně 
– sportem. Běhá, 
chodí po horách 
a na výlety. Jedním 
z jejích úspěchů je 
třeba účast na Bes­
kydské sedmičce 
(B7), což je nároč­
ný závod, který 
vede přes 7 nejvyš­
ších vrcholů Bes­
kyd. Pravidelně se 
účastní běžeckého 
seriálu Běhej lesy.

Daniel Kotásek

Marie Muczková

Pavlína Žuchová

Blanka Krejčoková



Asi si umíte představit, že řídit tak velký a nový 
projekt, jako je vytvoření stovky pracovních míst pro 
lidi s hendikepem, není vůbec hračka. Proto jsme 
v České distribuční zřídili nové oddělení, které se 
projektu naplno věnuje. 

V jeho čele stojí Petr Paulus, který celý projekt koordi­
nuje. Jeho úkolem je rozšiřovat distribuční síť, abychom 
mohli postupně navyšovat počty našich doručovatelů.
Navíc je hlavní styčnou osobou pro naše klienty, kteří 
mají zájem o čerpání náhradního plnění. 

K ruce má spolehlivé kolegyně, které mají na starosti 
hlavně nábor nových distributorů a komunikaci s nimi. 
To ony pomáhají každému distributorovi připravit pod­
mínky na míru. Vždy uchazeče vyslechnou a vyberou 
distribuční oblast tak, aby mu maximálně vyhovovala. 
Připravují ale také podklady pro personální oddělení 
a řeší provozní záležitosti s regionálními a oblastními 
vedoucími. Tři z nich se samy potýkají se zdravotním 
omezením, takže z vlastní zkušenosti vědí, co lidi s hen­
dikepem trápí a jak jim můžeme práci u nás usnadnit.

PŘEDSTAVUJEME NAŠE 
KOLEGY Z ODDĚLENÍ OZP
Co dělají nejraději ve volném čase?

PETR PAULUS
koordinátor projektu zaměstnávání OZP

Petr ve volném čase rád cestuje. Láká ho hlavně kolo 
a voda. Rád jezdí na člunu. Pochlubil se nám také, jakou 
radost mu nedávno udělalo, když na kole v kopcích 
zvítězil nad panem ředitelem Sikorou. Bylo to sice na 
elektrokole, ale i tak si svůj triumf vychutnal.

Dvě otázky pro Petra:

Je nějaké slovo, které v práci denně opravdu hodně 
používáš?
Když vynechám jedno, které zní sice často, ale do 
bulletinu se vůbec nehodí, tak jsou to třeba slova výzva, 
distributor, OZP a kontingenční tabulka.

Jakému obědovému menu neodoláš? Jaké je tvé oblí-
bené jídlo?
Nejradši mám maso. Ale snažím se jíst i zdravě. Někdy 
sním třeba i jogurt a müsli.

MARKÉTA VÝTISKOVÁ
asistentka distribuce v oddělení OZP

Ve volném čase ji těší sportovní aktivity. Chodí běhat, 
hraje badminton a tenis. Baví ji také turistika. Moc ráda 
chodí po horách, hlavně po Beskydech. Doma sice žád­
ného chlupatého kamaráda nemá, protože bydlí v bytě, 
ale ráda si to chodí vynahradit do ZOO. 

Dvě otázky pro Markétu:

Jak se ti práce v České distribuční zatím líbí? 
Je tu super kolektiv a práce mě baví. Jsem ráda, že je tu 
přístup k lidem velmi osobní, mohu se uchazečů o práci 
podrobně vyptat na  jejich představy a vybrat jim vhod­
ný sektor. 

Jakou hudbu si ráda pustíš k práci nebo po práci? 
Nebo je něco jiného, čím si zpříjemníš den?
Poslouchám vše, mám hudbu moc ráda, často si pouš­
tím rádio a stanice taky střídám. Někdy si pro sebe udě­
lám vlastní výběr písniček. Z kapel u mě vede skupina 
Mirai, líbí se mi jejich texty.

 

NAŠE ZBRUSU  
NOVÉ ODDĚLENÍ OZP

ODDĚLENÍ OZP
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Petr Paulus

Markéta Výtisková



ODDĚLENÍ OZP

IVANA CHYTILOVÁ
asistentka distribuce v oddělení OZP

Po práci Ivana vždy uvítá, když se může odreagovat. 
K tomu má spoustu různorodých zájmů. Ráda chodí 
po horách, navíc má šikovné ruce a spoustu kreativních 
nápadů. Vytváří patchwork, renovuje nábytek a šije boty 
barefoot. 

Dvě otázky pro Ivanu:

Jak se ti práce v České distribuční zatím líbí? 
Jsem moc spokojená. Doufám, že si mě tady nechají až 
do důchodu. Práce je velmi různorodá a pestrá. Navíc 
ráda dělám s papíry, takže jsem z práce nadšená. 

Je nějaké slovo, které v práci denně opravdu hodně 
používáš?
Vzhledem k tomu, že hodně telefonuji, jednoznačně  
vede pozdrav dobrý den. To používám každý den od 
rána do večera. 

ELIŠKA MOKROŠOVÁ
asistentka distribuce v oddělení OZP

 
 
Volno  
tráví Eliška aktivně.  
Lákají ji hory a dlouhé výlety.  
Když má natrénováno, ráda se vypraví i na  
50km túry. Baví ji ale i jiné sporty, například jízda na  
kole nebo badminton. V současné době se Eliška chystá  
na mateřskou dovolenou, k čemuž jí gratulujeme 
a zároveň vítáme novou kolegyni Lenku Kuptíkovou, 
která její práci přebírá.

Dvě otázky pro Elišku:

Jakému obědovému menu neodoláš? Jaké je tvé 
oblíbené jídlo?
Nejraději mám halušky s bryndzou. Na Slovensku mám 
rodinu a moc ráda tam jezdím. 

Jakou hudbu si ráda pustíš k práci nebo po práci? 
Nebo je něco jiného, čím si zpříjemníš den?
Nebráním se žádnému žánru, jen nemusím country. 
Takže vždy volím podle aktuální nálady. Den si 
zpříjemním kávou. Piju jen malé espresso, to si vždy 
vychutnám.

LENKA KUPTÍKOVÁ 
asistentka distribuce v oddělení OZP

Lenka k nám nastoupila v září místo Elišky, kterou čeká 
mateřská dovolená. Ve volném čase se nejradši věnuje 
svému synovi, se kterým jezdí na výlety, ale baví ji také 
šití a další manuální práce. Její velkou zálibou je její 
jezevčík. 

Jakému obědovému menu neodoláš? Jaké je tvé 
oblíbené jídlo?
Steak, miluji maso, nejlépe na grilu, ale sama ráda moc 
peču. Nejlépe umím koláčky, na ty mám recept ještě 
po babičce.

Jak se ti v České distribuční zatím líbí?
Moc a moc, doma o tom pořád básním. :)

W W W . D I S T R I B U C N I . C Z

Ivana Chytilová

Eliška Mokrošová

Lenka Kuptíková



Slevy během pandemie klesly, správně 
nastavit nové ceny bude klíčové 
Zatímco před pandemií se podíl tržeb z promočních 
aktivit pohyboval na úrovni 55,2 %, během karantény 
se snížil na 50,7 % – tedy na hodnotu, která platila před 
pěti lety. Vyplynulo to z průzkumu agentury Nielsen. 

Nejvíce se změna projevila u zboží, které lidé nakupují 
do zásoby, především jsou to trvanlivé potraviny a dro­
gerie. Nejdramatičtěji klesly promoce u rýže (ze 42 % na 
9 %) a mouky (ze 46 % na 15 %). Snížily se též promoce 
těstovin ze 46 % na 24 %. Naopak produktů, které si lidé 
kupují pro radost a aby si dopřáli, se snížení promocí 
téměř nedotklo. Rumy, piva, bramborové lupínky a koly 
se ve slevách prodávaly stejně jako obvykle.

Ve světle těchto dat je zřejmé, že nyní bude klíčové 
správně nastavit ceny a promoční strategii. U některých 
produktů se promoce vyplatí, zatímco u jiných to jsou 
jen zbytečně propálené peníze. Zákazníci rádi využívají  
slevy třeba v případě kávy či pracích prostředků. Naopak 
u lahůdek jsou slevy zbytečné, pro zákazníky je mnohem 
důležitější jejich chuť. 

Soumrak katalogů se nekoná. Řada 
zákazníků stále dává přednost nabídce 
na papíře
Podle webu Mistoprodeje.cz je katalogový prodej opět 
na vzestupu. Nezažívá sice stejný boom jako internetové 
obchody, ale v posledních letech vykazoval stabilní růst 
v jednotkách procent. Pro mnoho zákazníků je pořád 
důležité si nabídku v klidu prolistovat. 

Řada společností ze dne na den škrtla papír a přešla 
pouze na nabídku online. Jenže spousta z nich tuto 
změnu neustála a najednou přišla o 80 % svých 
dřívějších zákazníků. Neuvědomily si, že pro jejich stálé 
zákazníky je tištěný katalog, který jim přijde až domů do 
schránky, největší inspirací k nákupu.

V dnešní době se dá téměř vše vyčíst na internetu, ale 
držet něco v ruce a v klidu si to přečíst má stále své 
nenahraditelné výhody. Nabídka v katalogu je přehledná, 
při prohlížení čtenáře neobtěžují blikající reklamy a může 
katalogem listovat třeba v křesle na zahradě. Což platí 
nejen pro katalogy, ale také pro letáky. 

NOVINKY  
A ZAJÍMAVOSTI Z TRHU
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Český zákazník je stále náročnější, 
potraviny chce nakupovat častěji 
a kvalitně
Menší prodejny jsou čím dál oblíbenější. Hodí se totiž 
pro časté nákupy čerstvých potravin. Nejvíce peněz sice 
Češi utratí v hypermarketech, ale jejich preference se 
postupně mění ve prospěch menších a dostupnějších 
prodejen.

Podle výzkumu se většina Čechů při výběru konkrétní 
prodejny rozhoduje podle toho, jak je daleko, zda má 
výhodnou pracovní dobu a přiměřené ceny. Většinou 
přitom nezáleží, do jaké obchodní sítě patří. Stále častěji 
hraje roli atraktivní nabídka čerstvých potravin. Oblíbené 
jsou potraviny z Česka a od regionálních dodavatelů. 

Uvedené trendy popisuje zpráva o stavu českého země­
dělství a trhu s potravinami za rok 2019, kterou na konci 
července schválila vláda.

Jak zaujmout zákazníky? Chovejte se 
odpovědně
V srpnovém vydání časopisu Marketing & Media vyšel 
článek, který ukazuje, že spotřebitelé čím dál častěji 
nakupují podle toho, jak odpovědně se značky chovají. 
Při výběru produktu je pro ně důvěra v to, že se značka 
chová správně, už na pátém místě (za kvalitou, dostup- 
ností, hodnotou zboží ve vztahu k ceně a složením  
produktu). Nezáleží přitom, zda jde o odpovědnost  
k životnímu prostředí nebo o sociální odpovědnost – 
obojí se počítá. 

I do snah o udržitelnost a sociální odpovědnost ovšem 
zasáhla koronavirová krize. Firmy přiznávají, že peníze 
teď potřebují využít jinde, což brzdí jejich CSR projekty. 
Přesto i nadále pomáhají. V reakci na pandemii pomoc 
přesměrovaly na nové skupiny – seniory, zdravotníky 
a kulturu.

V ČR roste zájem o biopotraviny, je to 
vidět i v letácích 
Agentura Nielsen zveřejnila výsledky auditu, ze kterého 
vyplývá, že zákazníci mají stále větší zájem o čerstvé, 
zdravé a bio potraviny. V roce 2019 došlo k nárůstu tr­
žeb v kategorii biopotravin o 16 % oproti roku 2018. 

Zájmu o biopotraviny si všímají i řetězce. Vycházejí zá­
kazníkům vstříc a rozšiřují v tomto ohledu svou nabídku. 
Mnoho z nich inzeruje biopotraviny v letácích na speci­
álních tematicky zaměřených stránkách. 

W W W . D I S T R I B U C N I . C Z
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V České distribuční nás zajímalo, jak se českým 
rodinám daří zvládat dopady koronavirové krize. 
Nechali jsme proto zpracovat průzkum, ve kte-
rém respondenti odpovídali na otázky týkající se 
jejich finanční situace a nákupních zvyklostí. Vý-
sledky průzkumu budou určitě zajímavé i pro vás. 

Koronavirus donutil šetřit hlavně 
třicátníky a čtyřicátníky 
V době koronavirové krize se mnoho lidí muselo 
potýkat s propadem příjmů. Zatímco starší lidé 
byli rizikovou skupinou s ohledem na své zdraví, 
střední generace byla nejohroženější ekonomic­
ky. Snížení příjmů se nejčastěji dotklo lidí ve věku 
35–44 let, 53 % z nich v dotazníku uvedlo, že se 
jim příjmy snížily. 84 % lidí propad svých příjmů 
nečekalo a neměli úspory.

JAK SE ZMĚNIL VÁŠ RODINNÝ PŘÍJEM VE SROVNÁNÍ SE 
SITUACÍ PŘED PANDEMIÍ? 

CO VÁM PŘI ŠETŘENÍ POMÁHÁ?

NA ČEM MUSÍTE ŠETŘIT, ABYSTE S AKTUÁLNÍMI RODINNÝMI PŘÍJMY VYŠLI? 

Více než polovina Čechů spoléhá 
na letáky
Rychlým řešením, jak vyjít s ochuzeným 
rozpočtem a přitom nakupovat kvalitní 
potraviny, jsou slevy a výhodné nabídky 
z letáků. 57 % lidí se nám v průzkumu svěřilo 
s tím, že jim slevy a akční nabídky pomáhají 
šetřit. Nejvíce je využívali lidé ve věku 45–54 let. 
Často šlo právě o lidi, kteří přišli o část příjmu 
a nebyli na to připraveni. Díky letákům dokázali 
vyjít s prostředky, které měli k dispozici, a mohli 
se postarat o svou rodinu i starší příbuzné.

Na pokles příjmů bylo 
připraveno minimum 
domácností 
Pouze 31 % respondentů uvedlo, 
že mají dostatečné úspory. 
Ve skupině lidí, kteří uvedli, že 
se jim příjem snížil, je to ještě 
méně, a to dokonce jenom 16 %. 

Domácnosti teď musí řešit, jak 
se s nižšími výdělky vyrovnat. 
Šetřit musejí i na základních 
potravinách a produktech – 
35 % lidí přiznalo, že musí šetřit 
na jídle a hygieně.

KDO NEJVÍCE  
NAKUPOVAL PODLE LETÁKŮ?
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18–34 let

35–44 let

45–54 let

55–64 let

65 a více let

průměrně

snížil se

41 %

53 %

50 %

31 %

21 %

38 %

nezměnil se zvýšil se

56 %

43 %

44 %

67 %

74 %

58 %

3 %

4 %

6 %

2 %

5 %

4 %

šetřit nemusím, mám úspory

jinéna bydlení

na půjčkách,  
splátkách

na jídle a hygieně

na zábavě, cestování, kultuře

43 %

35 %
31 %

6 % 5 % 6 %

slevy a akční nabídky v letácích

nejíme mimo domov

nakupujeme méně ovoce a zeleniny

trvale nízké ceny

nakupujeme méně kvalitní potraviny

nakupujeme méně mléčných výrobků a masa

snížily se nám náklady

spoléháme na pomoc státu

57 %

55 %

23%

18 %

16%

14 %

13 %

3 %



JAKÝM ZPŮSOBEM SE PANDEMIE PROMÍTLA DO VAŠICH NÁKUPNÍCH 
ZVYKLOSTÍ?

CO VÁM V DOBĚ PANDEMIE NEJVÍCE POMÁHÁ RYCHLE 
ZVLÁDNOUT TÝDENNÍ NÁKUP V PRODEJNĚ? 

KDO UVÁDĚL, ŽE SI VYTVÁŘÍ PODROBNÝ 
NÁKUPNÍ SEZNAM PODLE LETÁKŮ?

Sběr dat probíhal na přelomu dubna a května prostřednictvím elektronického dotazníku. Zúčastnilo se ho celkem 543 respondentů. 
Průzkum se zabýval nákupním chováním Čechů v době pandemie koronaviru a byl realizován agenturou Madison Public Affairs.

Čtení letáků není jen pro seniory, nakupují 
podle nich i mladší ročníky
Výhodné nákupy plánovala s pomocí letáků nejčastěji 
věková skupina 35–44 let. 73 % lidí v této skupině si doma 
připravovalo nákupní seznam a 29 % si sestavovalo podrobný 
seznam podle letáků. Za největší čtenáře letáků jsou ale 
obvykle považováni senioři. Čím to, že je v době koronaviru 
předstihla střední generace? 

Z předchozích průzkumů víme, že senioři letáky čtou a rádi 
podle nich nakupují. V tomto průzkumu nejspíš sehrálo roli 
to, že senioři neměli výpadek příjmů, kdežto lidé ve středním 
věku museli šetřit více než dříve. Navíc byli senioři zdravotně 
nejvíce ohroženou skupinou, a proto častěji zůstávali doma. 
Jejich blízcí se je snažili chránit a nakupovali jim. 

Rychlé a výhodné nákupy se 
nejlépe plánují s letákem v ruce 
Mnoho lidí využívalo možnost promyslet 
si nákupy už doma: 72 % lidí si doma 
připravovalo nákupní seznam a 24 % 
si dělalo dokonce podrobný seznam 
podle letáků. To bylo užitečné hned ze 
dvou důvodů. Lidé, kteří chtěli snížit 
riziko nákazy, mohli zkrátit čas strávený 
v prodejně, protože už přesně věděli, co 
chtějí v obchodě hledat. Nákup si také mohli 
předem promyslet a vytipovat zajímavé 
produkty a zboží za výhodné ceny.

Na nákup Češi 
chodili méně často, do 
košíku naskládali více 
položek
Výrazně se změnily také nákupní 
zvyklosti Čechů. 63 % lidí uvedlo, že 
chodili na nákup méně často. Zato 
ale dělali větší nákup a snažili se 
strávit v prodejně co nejméně času. 
Aby zkrátili čas v obchodě, plánovali 
nákup už doma.

SENIOŘI  
TO TENTOKRÁT NEBYLI
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PŘEDVÁNOČNÍ

JAK NA  
ÚSPĚŠNOU VÁNOČNÍ KAMPAŇ

          Také už řešíte otázku, jak 
správně nastavit vánoční kampaň? 
Abychom vám to usnadnili, oslovili 
jsme jednoho z nejzkušenějších 
odborníků, které u nás ve firmě 
máme. Na osvědčené tipy i nové 
trendy jsme se zeptali manažera 
obchodu Tomáše Vlka. V oboru 
distribuce a marketingu pracuje 
už více než 18 let, z toho 14 let 
působí u nás v České distribuční. 
Co se týče letáků, je tedy rozhodně 
uznávanou autoritou.

Kdy je nejlepší čas začít s přípra-
vou vánoční kampaně? 

Právě teď. Vždy, když plánujete letá­
kovou kampaň, je potřeba si uvědo­
mit, že vše zabere nějaký čas. Nic se 
nestane jen tak mávnutím proutku, 
na to je i kouzlo Vánoc krátké. Proto 
je důležité chystat vše v předstihu. 

Od prvního nápadu přes kreativní 
zpracování k distribuci je poměrně 
dlouhá cesta. I samotné plánování 
distribuce chvilku trvá: je třeba vše 
zkonzultovat, kampaň správně zací­
lit, vyladit distribuční plán. 

A na kdy naplánovat distribuci, aby 
letáky oslovily co nejvíce zákazníků?

Myslete na to, že i vaši zákazníci 
potřebují nabídku zaregistrovat 
a promyslet. U krátkodobých udá­
lostí, jako je třeba Mikuláš, se vyplatí 
inzerovat zhruba tři týdny předem. 
Vánoční kampaň můžete spustit už 
začátkem listopadu.

Jaký typ distribuce zvolit pro vánoč-
ní kampaň? Hodí se spíše adresná, či 
neadresná? 

To vždy záleží na konkrétním produktu  
či službě klienta. Neadresná distribuce  
se hodí všude tam, kde je potřeba oslo- 
vit širokou skupinu lidí. Ale i v tomto  
případě umíme najít specifickou klien- 
telu dle různých socioekonomických 
parametrů. Umíme vyhledat třeba 

rodiny s dětmi, seniory, obyvatele 
rodinných domků a podobně. 

Na druhou stranu, pokud má klient 
speciální nabídku pro členy věrnost- 
ního programu, velmi exkluzivní pro- 
dukt nebo chce přímo oslovit kon­
krétní zákazníky, je daleko vhodnější 
adresná distribuce.

Dají se i během Vánoc využít speci-
ální typy distribuce, jako jsou třeba 
závěsky na kliky? 

Určitě ano. Když plánujete kreativní 
kampaň, chcete se odlišit a zaujmout  
zákazníky něčím nezvyklým, je 
speciální typ distribuce tím pravým. 
Doporučuji to zejména u zavedení 
nového produktu či služby nebo při 
nějaké speciální akci.

Vyplatí se letáky cílit na konkrétní 
skupiny lidí? 

Na cílení konkrétních skupin jsme 
v České distribuční odborníci. Umí­
me pro klienty najít a oslovit právě 
jejich zákazníky. Některé produkty 
a služby totiž chcete prezentovat jen  
určitému okruhu lidí – třeba hračky  
pro rodiny s dětmi, sportovní vyba­
vení pro mladé a aktivní lidi, zahradní  
nábytek pro lidi se zahradou. Pro 
tyto produkty se přesné cílení velice 
vyplatí. Oslovení přesně definované 

skupiny zákazníků se hodí také ve 
chvíli, kdy chcete oslovit lidi ze spá­
dové oblasti vaší prodejny.

V České distribuční pravidelně aktu­
alizujeme naše databáze a doplňu­
jeme je o informace z terénu, které 
sami aktivně získáváme. Máme speci­
ální tým odborníků v našem oddělení 
geomarketingu. Klientům tak umíme 
vytvořit distribuční plán na míru.

Radí se s vámi klienti, jak správně 
nastavit letákovou kampaň?

Ano, a moc mě těší, že nám klienti 
důvěřují a obracejí se na nás čím 
dál častěji. Před spuštěním kampa­
ně se obvykle radíme o tom, jak by 
měl leták vypadat: tedy zda leták 
zaujme graficky, zda jsou na titulní 
straně všechny informace potřebné 
k identifikaci firmy, jaký zvolit formát 
a papír. Řešíme také, v jaké dny a jak 
často letáky roznášet, a ladíme zací­
lení a distribuční plán. 

Po skončení distribuce pak s klienty 
kampaň vyhodnotíme a případ­
ně doporučíme další změny. Když 
s námi klienti spolupracují pravi­
delně, dokážeme tímto způsobem 
společně zlepšit výsledky kampaně 
a responzi zákazníků. A díky opti­
malizaci distribučního plánu šetříme 
i náklady na tisk. 



Co klienty konkrétně  
zajímá? A co jim doporučujete? 

Klienty nejvíce zajímá cena, zkoumají, zda se jim roznos 
vyplatí. V tomto směru ale máme jasno. Česká republika 
je letáková velmoc a letáky jsou jedním z nejsilnějších 
reklamních médií – jsou u Čechů oblíbené a umí přivést 
zákazníky do prodejen. Podle průzkumů letáky motivují 
k návštěvě obchodu a jsou v tomto ohledu úspěšnější 
než televize nebo internet. Zákazníky umí přitáhnout do 
prodejen jako magnet. A to především v oblasti potravin, 
drogerie, DIY, ale také u elektroniky si letáky vedou skvěle.

V poměru cena / výkon letáky vycházejí velmi výhodně. 
Když si náš zákazník nechá poradit se zacílením a se­
stavením distribučního plánu a zvolí vhodnou grafiku 
a nabídku, dá se říci, že volba propagace pomocí rozno­
su letáků či jakýchkoliv jiných propagačních materiálů je 
trefou do černého.

V poslední době se také hodně bavíme o úsporách 
tisku a hromadných zánosech. Tuto službu jsme plošně 
zavedli již v minulém roce a hodně se nám to osvědči­
lo. I díky tomu šetříme našim klientům náklady za tisk. 
Responze kampaní přitom zůstává stejně vysoká. 

Jak by měl podle vašich zkušeností vypadat úspěšný 
vánoční leták? 

Je třeba, aby zaujmul již na první pohled. Velmi dobře si 
stojí letáky se zajímavou úvodní fotografií. Skvěle fungují 
také tematicky zaměřené nabídky a slevy na trendy 
výrobky.

Výborně si vedou letáky našich klientů, kteří pravidelně 
lákají zákazníky na speciální tematické akce a inspirují je 
v tom, jak si zpříjemnit běžný život – třeba uspořádáním 
setkání s přáteli nebo vyzkoušením něčeho nového. 

Důležité je také zvolit vhodný formát, leták nepřeplácat 
mnohými výrobky, ale vybrat ty opravdu zajímavé. Čím 
dál tím více se ozývají i senioři, kteří kvitují přehledné 
rozdělení nabídky a vhodně zvolené písmo, které dobře 
přečtou. A jak víme, dnešní senioři patří k významné 
kupní síle. Přehlednou nabídku oceňují i rodiny s dětmi. 
Proto když vytváříte nový leták, berte v úvahu, pro koho 
nabídku připravujete a jak jim leták přizpůsobit.

S ohledem na aktuální trend doporučuji, aby leták nebyl 
jen o slevách, ale také inspiroval. Letáky se čím dál více 
proměňují v lifestylový katalog a zákazníci oceňují, když 
v nich namísto strohé nabídky najdou i tipy, jak produk­
ty či služby využívat, zajímavé recepty a návody nebo 
podrobné představení produktů. 

Jaké produkty by ve vánočním letáku neměly chybět?

V letácích by určitě měly být novinky a vyhledávané pro- 
dukty, které jsou právě in. Zákazníci velmi ocení také tipy  
na dárky. Dobrým nápadem je nabídku rozdělit podle toho,  
koho můžeme danými produkty obdarovat – maminka,  

 
 
tatínek,  
prarodiče, … Všichni to  
známe, když před Vánocemi pře- 
mýšlíme, čím obdarovat a potěšit své blízké. 

A určitě své místo v letáku najdou i recepty a tipy na 
prostření vánočního stolu či vytvoření vánoční atmosfé­
ry a aranžmá v domácnosti. Čím dál větší oblibě se těší 
Pinterest a různé sociální sítě, kde lidé čerpají inspira­
ci. Pro starší generaci a obecně lidi, kteří internet tolik 
nevyužívají, mohou obrázky v letáku fungovat podobně, 
tedy jako zdroj zajímavých nápadů.

Jaké jsou nyní trendy v distribuci? 

Kromě již zmíněných trendů nemohu opomenout ani 
nárůst odpovědnosti po ekologické stránce. Jsem rád, 
že klienti kvitují zavedení hromadných zánosů a naši 
snahu pravidelně aktualizovat databázi schránek, aby­
chom letáky nosili jen do domů, kde o ně lidé opravdu 
stojí a mají z nich užitek.  

Důraz na ekologii a udržitelnost je cítit i z letáků. Vší­
máme si, že se rozšiřuje nabídka produktů od lokálních 
a bio producentů. V souvislosti s tím jde pak ruku v ruce 
i využívání recyklovaných a recyklovatelných papírů.
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KAMPANĚ

PĚT TIPŮ PRO ÚSPĚŠNOU VÁNOČNÍ KAMPAŇ 
1. Inspirujte své čtenáře
V předvánočním období se mění motivace zákazníků.  
Známé produkty, které kupují po celý rok, jdou 
stranou a na jejich místo nastupují touhy a přání. Do 
nabídky zařaďte novinky, bestsellery a tipy na dárky.

2. Dbejte na přehlednost a srozumitelnost
Navrhněte svůj leták tak, aby se lidem pohodlně četl 
a mohli si ho celý prohlédnout i bez lupy. Věnujte  
produktům dostatek prostoru, místo aby se na stránce  
tlačily jeden na druhý. Snadněji tak lidi přesvědčíte 
o jejich výjimečnosti.

3. Distribuci naplánujte důvtipně
Podle vaší cílové skupiny vyberte adresnou či neadres- 
nou distribuci. Distribuční vlnu a četnost roznosu 
vždy přizpůsobte produktu. Například reklamu na 
potraviny je třeba roznášet častěji než tu na zahradní 
nábytek či bazény.

4. Precizně zaměřte své zákazníky 
Cílit je dobré celoročně, ale některá období mají svá 
specifika. V topné sezoně můžete oslovit obyvatele 
rodinných domů nabídkou krbů a topiva. Sportovní 
obchody teď mohou cílit na milovníky zimních spor­
tů. Prodejny potravin mohou mikulášskou nabídkou 
nadchnout rodiny s dětmi. 

5. S přípravami začněte včas
Ideální doba na přípravu kampaně je právě teď! 
Krátkodobé události, jako je třeba Mikuláš, je nejlepší 
začít inzerovat asi tři týdny předem. Vánoční letáky 
můžete rozesílat už začátkem listopadu.
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ANKETA

JAK BY MĚL 
VYPADAT IDEÁLNÍ LETÁK?

Co by v letáku nemělo chybět? Jaké 
produkty chtějí zákazníci v letáku najít? 
A jak by měl leták vypadat, aby 
zákazníky na první pohled zaujal? 
Udělali jsme malou anketu mezi našimi novými zaměst­
nanci. Ptali jsme se na jejich zkušenosti s reklamními 
letáky, zajímaly nás jejich požadavky ohledně vzhledu, 
formátu i samotného obsahu.

Správný leták by měl totiž zejména odrážet preference 
svého čtenáře, zaujmout jej a uspokojit jeho potřeby. 

Výsledkem naší ankety je souhrn nápadů a tipů, z kte­
rých můžete čerpat nejen při přípravě vánoční kampaně.

Co říkají naši zaměstnanci?
Leták by měl čtenáře zaujmout už na první pohled. 
Dobře působí živé barvy, kvalitní fotografie a vkusná 
grafika. Na titulní straně nesmí chybět jasné označení 
obchodníka, aby bylo hned zřejmé, s kým máme tu čest. 
Důležité je také to, aby byl leták jiný než ostatní. Když 
pak lidé vyndají letáky ze schránky, snadno mezi nimi 
najdou svůj oblíbený. 

Co říkají data?
Z analýzy letáků, kterou jsme zpracovali před rokem, 
víme, že nejčastějšími barvami na předních stranách 
letáků jsou žlutá a červená. Tyto barvy obvykle 
spojujeme se slevami a akčními cenami. V letácích se 
ale čím dál více prosazuje lifestylový obsah a tomu 
odpovídá i proměna titulních stran. Mnoho obchodníků 
nyní klade důraz na pocitově laděné fotografie, které na 
zákazníky dokáží přenášet atmosféru i emoce. 

Co říkají naši zaměstnanci?
Kvalitu papíru zvolte podle toho, co chcete zákazníkům 
sdělit. Recyklovaným papírem říkáte, že vám záleží 
na životním prostředí. Vysoce kvalitní papír zase dává 
pocit výjimečnosti. Kolegyně mají specifické požadavky 
na velikost letáku – měl by se vejít do kabelky, tedy 
ideálně rozměr A5. Vícestránkové letáky jsou oblíbené 
pro chvíle odpočinku. Jejich prohlížení je příjemný relax, 
u kterého můžete vše ostatní pustit z hlavy.

Co říkají data?
Že jsou vícestránkové letáky oblíbené, se ukázalo už 
v průzkumu agentury Nielsen v roce 2018. Postupem 
času prý letáky „tloustnou“ a mají čím dál více stran. 
Zato co se formátu týká, naši noví zaměstnanci se s daty 
úplně neshodli. Podle studie PromotionInsights 2019 
agentury Focus CZ potěší 60 % zákazníků leták velikosti 
A4. Menší rozměr preferovalo pouze 5 % respondentů. 

Vzhled

Formát

•	Zaujme na první pohled

•	Je jiný než ostatní

•	Fotografie v dobré kvalitě

•	Jasné označení prodejce

•	Výrazné barvy 

•	Není přeplácaný

•	Přenáší pocity a atmosféru

•	Více stránek

•	Kvalitní papír 

•	Recyklovaný papír

•	 Ideálně formát A5, aby se vešel do kabelky

•	Malý a skladný

•	Nápaditý

•	Přehledné členění do sekcí

•	Menší počet produktů na stránce
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Co říkají naši zaměstnanci?
Slevy a akční nabídky pomáhají šetřit rozpočty, chytré 
nápady a zajímavosti zase více baví a inspirují. Mezi 
zaměstnanci se najdou příznivci letáků z obou táborů. 
Všichni se ale shodnou v tom, že produkty musí vypadat 
lákavě. O jejich kvalitách má čtenáře přesvědčit dobře 
zvolená fotografie, na které je produkt zobrazen nejlépe 
v akci, a detailní popis jeho vlastností. U potravin 
kolegy velmi zajímá složení, u elektroniky parametry 
a u nábytku nebo oblečení materiál. Vždy je dobré 
udělat si o produktech podrobnější představu už 
předem. Kromě nabídky čtou v letáku kolegové rádi 
tipy a vychytávky, luští křížovky nebo prohlížejí kreativní 
nápady.

Co říkají data?
Podle našeho letošního průzkumu pomáhají letáky šetřit 
rodinný rozpočet 57 % lidí. Zákazníci v nich ale často 
hledají i jiné věci než jenom slevy. Z dřívějšího průzkumu 
víme, že více než čtvrtina lidí (26 %) vyhledává 
v letácích hlavně novinky a zajímavosti. A poměrně 
vysoký je i počet čtenářů, kteří z letáků čerpají inspiraci 
pro vaření či vybavení domácnosti, těch je 16 %.

ZAOSTŘENO NA JEDNOTLIVÉ 
KATEGORIE
Na co se v letáku zaměřit, když prodáváte potraviny, 
a co nevynechat například u módy? Naši noví kolegové 
to vidí následovně.

Obsah

•	 Inspirace a nápady 

•	Tematické nabídky

•	Tipy a návody

•	Ceny a slevové nabídky

•	Podrobný popis produktů  
(složení, materiál, vlastnosti apod.)

•	Novinky a zajímavosti

•	Každý týden něco jiného 

•	Křížovka

Móda
Co a jak kombinovat, módní tipy 
pro všechny typy postav, reálné 
ženy jako modelky, aktuální trendy, 
materiály, kvalitní fotografie, vkusná 
a vhodně zvolená barevnost.

Elektronika
Parametry produktů, rozdělení do 
sekcí podle uživatele produktu, 
tipy, jak produkty používat,  
technologické novinky a trendy.

Potraviny
Recepty a inspirace pro vaření, 
zdravá výživa, čerstvé potraviny, 
složení výrobků, logické rozdělení 
do sekcí, slevy, speciality.

A
Bydlení, zahrada a DIY
Rady a návody pro domácnost, 
inspirativní interiéry i zahrady, 
materiály, tipy co a jak vypěstovat.

Sport
Rozdělení do sekcí podle typu 
sportu, technologie a inovace, 
motivace ke sportu, kvalitní 
fotografie.

Drogerie
Složení produktů, přírodní produkty, 
kosmetické tipy, porovnání produktů, 
rady pro úklid.

B

C

D

E

F
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VÝROČÍ

           Česká distribuční zanedlouho oslaví významné 
kulatiny. Jelikož máme spoustu dlouholetých zaměst-
nanců, kteří jsou s námi už 15, 20 nebo i více let, a jeli-
kož si jejich práce, zkušeností a přátelství moc vážíme, 
rozhodli jsme se jim na stránkách bulletinu poděko-
vat. A také představit ty, kteří letos slaví kulaté, nebo 
aspoň půlkulaté výročí. Tento rok je mezi nimi i pan 
ředitel. 

Všech jsme se zeptali, zda si ještě vzpomenou na svůj 
úplně první den ve firmě. Zajímalo nás i to, jak se jejich 
práce od nástupu proměnila. 

15 LET VE FIRMĚ 

KARIN BĚDROŇOVÁ 
Manažer projektu OZP

Můj první den: Je už to sice 
dlouhá doba, ale první den si 
stále pamatuji docela přesně, 
a to jako velkou výzvu. Bylo po­
třeba správně nastavit spoustu 
procesů a zavést ve všem systém. 
V oboru už jsem ale v té době měla 
nějaké zkušenosti, takže jsme všechno nakonec zvládli 
a zvládáme to už krásných 15 let, v průběhu kterých 
jsem postupně prošla všemi odděleními firmy. Práce 
mě stále baví a naplňuje, a to zejména nyní, kdy se na­
plno věnuji tak smysluplnému projektu, jako je zaměst­
návání lidí s hendikepem.

10 LET VE FIRMĚ

PETR SIKORA 
ředitel společnosti

Můj první den: Na pozici ředitele 
České distribuční se přede mnou 
vystřídalo hned několik lidí. Cítil 
jsem velké očekávání všech ve fir­
mě: bude to konečně člověk, který 
tady vydrží a bude schopen firmě 
pomoci? Věřím, že se tak stalo. 
Českou distribuční řídím již 10 let a práce mě stále baví. 
Jsem rád, že mně majitelé firmy věří a podporují mne. 
Moc si jejich důvěry vážím, díky tomu mohu svou práci 
dělat i nadále.

Jak vidím budoucnost firmy: To, o co v České distribuč­
ní nejvíce usilujeme, je kvalita a stabilita našich služeb. 
Děláme vše pro to, aby byli naši klienti spokojeni a rádi 

s námi spolupracovali. Proto je pro mě důležitým téma­
tem rozvoj firmy a služeb, které nabízíme. Těší mě, když 
se na nás klienti mohou spolehnout a s důvěrou se na 
nás znovu a znovu obracejí. 

Nyní i v budoucnu je pro mě klíčový projekt zaměstná­
vání našich kolegů s hendikepem. Jsem rád, že se nám 
daří být odpovědným zaměstnavatelem a podpořit 
lidi, kteří to potřebují. Vím, že to kolegové nemají vždy 
jednoduché a že se při hledání práce často setkávají 
s předsudky. Také ale vím, že je na ně vždy spoleh a že 
práci odvádějí zodpovědně a pečlivě. Proto jsem moc 
rád, že jim můžeme podat pomocnou ruku a nabíd­
nout pracovní příležitost, která jim bude vyhovovat. 
Mám obrovskou radost z toho, jak se tento projekt 
rozvíjí. 

No a samozřejmě, když jde o budoucnost, nesmím 
zapomenout na IT a technologie. Kolegové, kteří mají 
na starost firemní systémy, vkládají spoustu energie do 
jejich modernizace a vývoje. Když se ohlédnu o pár let 
nazpět, je vidět ten obrovský posun. Takže očekávám, 
že za pár let budeme zase o ohromný kus dál.

MARCELA KINDLOVÁ
obchodní zástupkyně 
Jihočeský kraj, Plzeňský kraj,  
Karlovarský kraj

Můj první den: Upřímně? Skoro 
nic si z prvního dne nepamatu­
ji. Matně si vzpomínám jen na 
to, že jsem seděla s Tomášem 
Vlkem v zasedací místnosti a 
on mi pořád něco vysvětloval. A bylo toho opravdu 
hodně. Za těch 10 let jsem nabrala hromadu zkuše­
ností a stále jsem ráda za kontakt s klienty a podporu 
našeho klientservisu. 

IVANA MÍCHALOVÁ
systémová integrátorka

Můj první den: První dny pro 
mne nebyly nijak zvlášť stresují­
cí, neboť jsem nastoupila do fir­
my, o jejímž působení jsem měla 
přesnou představu. Už předtím 
jsem totiž čtyři roky pracova­
la pro Českou distribuční jako 
externistka. Musela jsem se jen naučit všechny firemní 
procesy, abych je mohla přenést do softwaru, jehož 
vývoj mám na starost. Těší mě, že se nám stále daří 

FIREMNÍ  
KULATINY A PŮLKULATINY



posouvat dopředu náš interní systém CEDI a vytvořili 
jsme mobilní aplikaci. Když to shrnu, firma se od tužky 
a papíru (v roce 2000) přes excelové tabulky (2010) 
posunula až k propracovaným databázím (2020). 

ZBYNĚK ZLÁMAL
oblastní vedoucí

Můj první den: Přijímal mě 
pan Bědroň (zakladatel firmy), 
začínal jsem na zajištění inspek­
cí kontrol. Asi po roce mi pak 
nabídli místo oblastního vedou­
cího. Bylo to hodně o důvěře. 
Jezdil jsem po celé ČR a sbí­
ral poznatky z terénu. Vše jsem pak reportoval do 
firmy, abychom na základě toho zlepšili naši síť. A na 
výsledcích jde vidět, že se nám to daří, což je skvělé. 
Stále mě baví kolektiv a to, že já můžu naopak bavit 
kolektiv. A to všemi nasbíranými zážitky z roznosu. 
A že jsou pestré a je jich hodně!

MIROSLAV DUŠÁK
vedoucí skladu České Budějovice

Můj první den: Pamatuji si to přesně. Smlouvu jsem 
podepisoval na kapotě felicie. Sklad byl malý, jen na 
14 palet, tak akorát na jedno složené auto. A byl tam 
průvan. Mívali jsme tam pouze dva druhy letáků. Pana 
Bědroně si pamatuji ještě v šusťákové bundě. :-) Doda­
cí listy se přepisovaly ručně do sešitu a vše se dělalo na 
koleně. Nebyl tam ani počítač, jen šanon a děrovačka. 
A taky paletový vozík, který se sice elektricky zvedal, 
ale tahat se musel ručně.

Od mých začátků se toho hodně změnilo. Nyní 
máme nový a moderní sklad s kamerovým systémem 
a pořádnou ještěrkou. Díky systému CEDI se dá vše 
snadno plánovat. Mám přehled o tom, kolik letáků mi 
přivezou v následujících týdnech a kolik bude potře­
ba palet. 

ANTONÍN RAULÍM
vedoucí skladu Liberec

Můj první den: Vzpomínám si, že když jsem začínal, 
palety se ještě skládaly na sebe. To znamená, že když 
jsme potřebovali letáky vychystat, museli jsme palety 
neustále přeskládávat. Všechno jsme tehdy dělali ručně, 
byl to takový malý sklad. Dnes je práce úplně jiná. Sklad 
je prostorný a uspořádaný. Máme potřebnou techniku 
pro manipulaci s paletami. A práce mě baví.

MARCEL HOLEŠ
projektový manažer, tisky

Můj první den: První den byl pro 
mě hodně náročný. Dozvěděl 
jsem se totiž spoustu informací, 
které jsem musel vstřebat. 
Ujasnit si, o co vlastně jde, 
a zjistit, co tím vším kolegové 
myslí. Distribuce je velmi 
specifický obor. Je třeba si 
hlídat hodně informací a parametrů, nebylo vůbec 
jednoduché se to hned naučit. Velmi nás posunuly 
moderní technologie jak v distribuci, tak v tisku 
a jsem rád, že můžeme klientům nabídnout zajímavá 
řešení jejich kampaní.

5 LET VE FIRMĚ

PETR HUDEC
skladník Brno

Můj první den: Když jsem nastupoval, překvapilo mě, 
kolik letáků se roznáší. Taky jsem vůbec netušil, že existují 
nějaké regionální mutace, a neuměl jsem si představit, jak 
celý proces funguje a jak je to vlastně náročné dostat 
letáky až do schránek. Je to obdivuhodný proces.

Na práci se mi vždy líbilo, že si mohu vše naplánovat 
a nachystat přesně tak, jak mi to vyhovuje.

PETRA KLAČKOVÁ
asistentka klientservisu

Můj první den: Na svůj první 
den ve firmě si pamatuji i po 
pěti letech. Rovnou mě zavedli 
do kanceláře klientservisu, kde 
jsem se seznámila s kolegyní, 
která mě zaučovala. Ukázala mi 
kuchyňku a předala i sepsané 
pokyny k práci. Zdálo se mi to 
všechno moc složité a měla jsem obavy, zda práci 
budu zvládat. Nyní, když si na to vzpomenu, musím 
se smát. Při zaučení je informací opravdu hodně, 
ale když do toho člověk pronikne, hned je to lepší. 
Samozřejmě nesmím zapomenout, že jsem měla na 
začátku kolem sebe spoustu skvělých kolegů, na které 
jsem se mohla ve všem spolehnout. Hlavně tedy svou 
šéfovou Aničku. A to platí pořád. V neposlední řadě 
mám taky ráda naše firemní večírky a teambuildingy, 
ty jsou vždy originální.

W W W . D I S T R I B U C N I . C Z
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Plánujete reklamní kampaň? Potřebujete oslovit svojí nabídkou co nejvíce zákazníků? Chcete poskytnout 
svým klientům speciální péči? Jsme zde pro vás k plánování vašich marketingových kampaní. Přinášíme vše 

na jednom místě.
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Neadresná distribuce 
Zajistíme roznos letáků ve vybraných lokalitách podle vašich přání a požadavků

Adresné doručování 
Kompletně se postaráme o vaše directmarketingové kampaně

Geomarketing 
Přesným zacílením vybrané skupiny zákazníků zvýšíme odezvu a snížíme náklady kampaně

Letáková samoobsluha 
Jediná aplikace k naplánování letákové kampaně na pár kliknutí on-line

Tisk a kompletace 
Zrealizujeme celou kampaň od tisku až po distribuci

DÁME VAŠIM  
KAMPANÍM SPRÁVNÝ SMĚR
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