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ABSTRAKT 

Abstrakt česky 

   atem t t  baka   sk   r  e  e vedení  r de níh  tý u. Pr  e se ne d íve s ust edí na 

  í ý  r de   ak  s uč st  arketing v h   ixu. Zabýv  se t ž hist rií   í  h   r de e a 

 eh  výh da i a uv dí fung v ní   í  h   r de e na úze í Česk  re ub iky. P  isu e 

vznik a   d ínky  u ti eve   arketingu a z iňu e i nebez ečn   yra id v  hry. Sv u 

  z rn st věnu e     ů   ak   eadershi  a vysvět ení r zdí u  ezi  anage ente  a  ea-

dershi e . Z íní 5  ýtů    eadershi u, sku in vý  eadershi  a naznačí   tiva i  r  tý y 

v   í     r de i. V  rakti k  č sti se  ak věnu e    isu a eri k  s   ečn sti S uthwes-

tern, kter    skytu e vys k šk  ský  studentů   raxi ve z íněn    b ru. P dr bně  o-

 íše hist rii,   d ínky a  růběh sa  tn h  intrenshi u. Pr   e ší   edstavu  e  r  e d  l-

něna   kva itativní výzku  s r zh v ry ved u í h tý ů a  e i h   st ehy na vedení  ro-

de níh  tý u v praxi. 

K íč v  s  va:   í ý  r de ,  u ti eve   arketing,  eadershi , vedení  r de níh  tý u, 

s   ečn st S uthwestern,   tiva e v  r de i,  etní internshi  

ABSTRACT 

Abstrakt ve svět v    azy e  

The topic of this thesis is the sales team leadership. At first the work focuses on direct sales 

as part of the marketing mix. It also deals with the history of direct sales and its advantages 

and describes how direct sales work in the Czech Republic. There is multlevel marketing 

and pyramid scheme mentioned. There have been putted attention to concepts such as lea-

dership and understanding of the difference between management and leadership. Thesis 

talks about the five myths about leadership, group leadership and motivation in the direct 

sales teams. In the practical part is the description of american Southwestern company, 

which provides university students summer internship like the experience in direct sales. 

Thesis pays attention to history of the program and course conditions of the intrenship it-

self. For a better idea of the work is completed by qualitative research interviews with team 

leaders and their insights on leadership.  

Keywords: direct sales, multilevel marketing, leadership, sales team leadership, Southwes-

tern company, motivation in direct sales, summer internship 
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ÚVOD 

P í ý  r de   e  d  rad vna s uč stí naší s   ečn sti. Sv    č tky    v  ravěku, kdy si 

prorazil cestu v   d bě vz  e n h  vy ěň v ní tovarů. Dnes  e svět vý  brat z   í  ho 

 r de e 118 bi  i nů a eri ký h d  arů. P í ý  r de   r bíh   rakti ky všude, s e ifi ky 

  t  na B2B a B2C trhu,  ezi ve k  b h dníky,  a   b h dníky a distributory. Tato pr -

ce se bude zabývat ze   na  r de e  na B2C trhu. K nkr tně se  ak s ust edí na   í ý 

 r de  a vedení  r de níh  tý u v r   i  etníh  internshi u  r  vys k šk  sk  studenty u 

a eri k  s   ečn sti S uthwestern. 

 

„If your actions inspire others to dream more, learn more, do more and become more, you 

are a leader.“ (John Quincy Adams) 

 

Leadership, neboli vedení  idí,  e  r  es, kdy leader urču e s ěr, který  by se  ě a sku i-

na  idí ubírat. Leade i  a í s e ifi k  v astn sti, kter   e  harakterizu í. Ne  stradate ný  e 

ne   hybně   ir zený res ekt, e  atie, důvěra, schopnost budovat vztahy a  be ně cha-

rakter vůd e. Leadere  se č  věk  ůže nar dit, a e   d e některý h te rií  ze s r vn  u 

vedení  idí i naučit. Z r veň však  eaderem ne ůže být každý. Existu e s  usta metod, 

  stu ů i  v ivňu í í h as ektů. Vždy však z  eží na č  věku samotn  , na jeho logi k   

uvaž v ní a   užív ní nabitý h inf r a í. Leadership býv  čast  za ěň v n s  a-

nage ente . Pr  e  dha í,  r č t  u tak není. Leadershi  s    r  h zí neust  ý  vývo-

 e  a  e st  e  n ha  rganiza e i     í en. 

Ve sv  baka   sk   r  i se budu zabývat  eadershi e  a   í ý   r de e . Teoretickou 

z k adnu a  iku i na  rakti k u č st, kde využi i sv  zna  sti a zkušen sti ze zahraničního 

programu v USA, kdy  se   ě a   žn st v st  s bní, re ativně ús ěšný tý  7  idí. Zamě-

 í  se na    is s   ečn sti S uthwestern, u níž tat  st ž  r běh a. P dr bně  harakterizu i 

průběh  r gra u, sa  tn   r  e i  r  es n b ru vh dný h kandid tů na   zi i  r de  e. 

Pr vedu kva itativní výzku   na t  a vedení  r de níh  tý u a   kusí  se s e ifik vat 

dů ežit  fakt ry s r vn h  vedení. 
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I.  TEORETICKÁ ČÁST 

 



UTB ve Zlíně, Fakulta multimediálních komunikací 12 

 

1 PRODEJ JAKO SOUČÁST MARKETINGOVÉHO MIXU 

D brý   arketinge  fir y se  rakti ky r zu í, že když s   ečn st uv dí svů  výr bek, 

 usí vytv  it ús ěšn u k  bina i vh dn h   r duktu za s r vn u  enu, na vh dn    ís-

tě, užíva í í tu ne vh dně ší  r  aga i. Výr bek  usí d b e vy adat a fung vat. Cena  u-

sí  d  vídat  eh  h dn tě. Zb ží  usí být ve s r vný čas na s r vn    ístě. Cí  v  sku-

 ina  usí být inf r  v na   existen i a d stu n sti výr bku  r st edni tví  ús ěšn   ro-

 aga e, kter  za istí fir ě vyšší  r duk i.  

1.1 Marketingový mix – 4P 

„Nedůležitějším nástrojem marketingového řízení je nesporně marketingový mix. Organi-

zace jej využívá k dosažení svých marketingových cílů, sestavuje jej podle svých možností a 

může ho poměrně snadno měnit. Marketingový mix zahrnuje vše podstatné, s čím se firma 

obrací na trh, na zákazníky, vše, co rozhoduje o jejím úspěchu na trhu.“ (Foret, 2010, s.97) 

K asi ký  arketing vý  ix  e tedy tv  en čty  i z k adní i  rvky („4P“) : 

1.1.1 Product (Produkt)  

Pr dukt  e ne   dstatně ší s  žka  arketing v h   ixu. Je t  „P“, kter   h e e  r dat. 

Může t  být h  tný i neh  tný statek, fyzi k  vě , a e i s užba,  yš enka,  íst …  k  i, 

   d k že us  k  it  idsk u   t ebu,    ní, neb      ze nabízet ke s ěně (Foret, 2010). 

Aby by     žn    važ vat výr bek za vh dný  r  trh,  ě a by se s   ečn st za ě it na 

dva z k adní as ekty. 

• Vzh ed –   iz ůs bení vzh edu  r duktu v s u adu s   žadavky trhu 

• Funk e – výr bky  usí reag vat na   t eby z kazníků stan ven  výzkumem trhu 

(www.businesscasestudies.co.uk, 2012, [online]). 

1.1.2 Price (Cena) 

Cen u se r zu í t ,      žadu e e za nabízený  r dukt, stanovu e  eh   íru h dn ty. 

Cena  e  ediný   rvke   arketing v h   ixu, který vytv  í   í  y (vše hny  statní  s u 

n k ady). Je í výše s uvisí s  dbyte  zb ží. Je ve i e f exibi ní,  ze  i  ka žitě z ěnit. 

P t  ,    by a  ena nastavena,   h u z kazní i  r  evit  d  r k  aký k  i   kusů    

z ěnu. 

http://businesscasestudies.co.uk/business-theory/marketing/marketing-mix-price-place-promotion-product.html
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1.1.3 Place (Místo)  

"Míst "  e za ě en  na různ  z ůs by   e ravy a sk ad v ní zb ží, a  e i h z  ístu nění 

 r  z kazníka. Ch  e e h   ak   r  es distribu e - cesty produktu z b du A ( íst  výro-

by  r duktu) d  b du B ( íst   r de e). Distribuční syst   se zabýv     ne efektivně ší 

 est u  r  získ ní s r vn h   r duktu na s r vn   íst  ve s r vn u d bu s  ini   ní i 

n k ady. V  ba distribuční  et dy z visí na  adě  k  n stí. Pr  někter  výr b e  e výh d-

ně ší  r d vat distribut rů , kte í  ak d  e  r d va í  r   a   b h dníky, zatí     iní 

 r d va í radě i   í    a   b h dníků  neb  z kazníků  (F ret, 2010). 

1.1.4 Promotion (Propagace) 

Propagace  e k  unika e se z kazníke , kde s   ečn st   skytu e z kazník vi informace, 

kter   u     ha í   i r zh d v ní se   k u i výr bku neb  s užby. P esvědču e   výh d-

n sti nabídky a sti u u e k n ku u. S učasn  te hn   gie u  žňu e fir    šir k u šk  u 

z ůs bů,  ak   skyt vat z kazníků ,  b h dní   artnerů  i k íč v  ve e n sti inf r a e 

o svý h  roduktech, jeho vlastnostech,  en  h a  íste h  r de e. Propagace je nejen velmi 

vidite n u s  žk u k asi k    d by  arketing v h   ixu, a e z r veň  rvke   ixu ko-

 unikačníh  (t ž  arketing v  k  unika e), kde se kr  ě rek a y   užíva í i da ší n -

stroje jak   ub i  re ati ns, dire t  arketing,   d  ra  r de e, s  nz ring a  s bní  r de . 

(Foret, 2010) 

Navzd ry internetu i vše  te hni ký  vy  žen ste  d va í někter  s   ečn sti st  e 

  edn st ne staršímu kan  u  r  vý ěnu inf r a í – k nverza i „fa e t  fa e“. S   ečn s-

ti   í  h   r de e  ak   e Mary Kay, A way, Herba ife, S uthwestern C   any neb  

v Česk  re ub i e Av n či Ze ter,  s u ty, kter    užíva í  r fesi n  ní  b h dníky ( ro-

de  e) k  rezent v ní svý h výr bků   í   v d    n ste h z kazníků a k nverzace mezi 

 r de  e  a z kazníke   e  e i h h avní rek a  u. 

1.2 Osobní prodej 

Os bní  r de   e tedy zv  štní,  edinečn u f r  u distribu e. Jde   nabízení  r duktu neb  

s užby  edn  u či ví e   ten i n  ní  z kazníků  s  í e  d sažení  r de e výr bku, 

nebo poskytnutí s užby. Je t   i    dně účinný n str   k  unikačníh   ixu   stavený 

na  b ustrann  k  unika i a vybud v ní  s bníh  vztahu  ezi  r de  e  a ku u í í . Je 

uskutečň v n ne en bez r st ední k  unika í tv  í v tv  , a e tak   r st edni tví  te e-

komunika í a da ší h inf r ační h te hn   gií. Jedn  se   vys  e efektivní f r u k  u-
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nika e  r bíha í í  bě a s ěry a nabíze í í  ka žit u z ětn u vazbu (B učk v , 2003, 

s.233). 

„Velmi důležitá je v tomto případě osobnost prodejce, tj. míra jeho profesionality, znalost 

nabízeného produktu, celkové chování a vystupování, znalost psychologického působení na 

zákazníky a důvěryhodný vzhled.“ (Foret, 2010, s. 133) 

1.2.1 Stručná fakta o přímém prodeji 

Pr  za í av st uv dí  něk  ik za í avý h číse  z íněný h na internet vý h str nk  h 

věnu í í h se   í   u  r de i: 

- 77 %  r de  ů by   u  e i h s   ečn sti zabýva í í se   í ý   r de e  vždy  i-

ni   ně  eden r k 

- 80 %  r de  ů tvrdí, že   í ý  r de  s  ňu e  e i h  ček v ní 

- 85 %  r de  ů h  sí d br , ve  i d br  neb  výb rn  zkušen sti s   í ý   r de-

jem 

- 74 % d s ě ý h v USA si zak u i i výr bky z   í  h   r de  e 

- 15.8  i i nů lidí v USA  e zapojeno d    í  h   r de e 

- $ 28.56 bi i nů d  arů na  e k vý h tržb  h v USA 

- $ 117 bi i nů d  arů „  í    r daný“  e  svět vý  brat 

(www.directselling411.com, Fast Facts, 2012, [online]) 

1.2.2 Výhody osobního prodeje 

P kud   r vn  e  in  f r y  arketing v  k  unika e s  s bní   r de e , na ezne e 

zde hned něk  ik z sadní h výh d  ak na straně z kazníka, tak na straně  r d va í íh . 

- U z kazníka  e t  ze   na  s bní k ntakt se zn   u  s b u  r de  e,   radenství 

a servis v  e     r  esu nabídky a  r de e, důk adn  sezn  ení s výr bke  neb  

s užb u,  eh  všestrann    edvedení a vyzk ušení. 

- Da ší  význa ný  fakt re   e d d ní výr bku až d  d    n sti neb  d h dnu-

t h   ísta, st  ý k ntakt s d davate e  a   skyt v ní aktu  ní h inf r a í   na-

bíd e a n vink  h. 

- Obsah, struktura a f r  t z r vy   h u být   každ    iz ůs beny k nkr tní u 

z kazník vi neb  situa i. 

http://www.directselling411.com/about-direct-selling/history-of-direct-selling/
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- Interaktivita. P í ý  s bní k ntakt se z kazníke  a   žn st bez r st edně reago-

vat na  eh   h v ní, z d  vědět n  itky. 

- Pr h ub v ní a ku tiva e  r de ní h vztahů  d  r st h  rea iz van h   r de e až 

   vytv  ení  s bní h,    te ský h vztahů. 

- Bud v ní datab zí  svědčený h z kazníků, kter  u  žňu í udrž v ní k ntaktů se 

st va í í i z kazníky a re  n u   žn st da šíh   r de e. 

- Využív ní a u  atň v ní  sy h   gi ký h   stu ů  v ivň v ní z kazníků a u ění 

us ěrň vat  eji h   t eby a   žadavky. 

- Většina fire   ůs bí í h v   í     r de i si sv  výr bky sa a vyví í, vyr bí a 

distribuu e. S   ečn sti tedy  a í   n u k ntr  u nad  e i h užitný i v astn st i a 

kva it u.     i  u  žňu e   skyt vat ve  i   itaž iv  z ruční   d ínky a v   í a-

dě nes  k  en sti z kazníka   žn st zb ží vr tit bez finanční h ztr t. 

- Pr   r d va í í - distributory -  e tent  z ůs b  r de e   itaž ivý   edevší   r t , 

že nevyžadu e ve k  vstu ní investi e,  d ěna  e   í   z vis   na v astní výk n-

nosti a tut  činn st  e  n hdy   žn   r v z vat  ak  ved e ší  ra  vní činn st. 

(Foret, 2010 a www.primyprodej.cz, 2012, [online])  

Nevýh da i  e  ak frekven e a d sah,  r t že ne ze  ít za vše i. Ve  i  btížn   e k ntro-

la činn sti  edn t ivý h  b h dníků a k nzistentn st, tedy ne edn tn   rezenta e a vystu-

  v ní. 

1.2.3 Historie osobního prodeje 

Dnešní   í í  r de  i ne  h u být sr vn v ni s tě i v  rehist ri k  d bě. Zv nky, kata-

  gy a  b edn vk v  f r u   e by y sta etí vzd  en   d tě ht  „ ův dní h“  r de  ů, kte í 

s    ha i  en na sv  instinkty a zdravý r zu , aby se  r de e    h i uživit. V d vný h 

d b  h se  i   íka   r znašeči, z s b vači,   u iční  r davači,   tu ní,  ut vní neb   o-

d  ní  b h dní i. Jak i e si  r de  e u evni  ek n  i k  vazby ve sv    k  í, by  nu-

 en, navzd ry vše  ge grafi ký  bari r  , „vy est vat“. Vybud v ní  est,  rů  avů a 

  stů   es  eky by   tedy dů ežitý   ezníke  v hist rii  s bníh   r de e. 

Prodej zboží v t  d bě  r bíha  ze   na na z k adě   í   vý ěny zb ží za zb ží, zn    

jako tzv. „barter“. H avní i  ísty, kde d  h ze   k  r de i, by y tržiště, a e i   utě u   í-

 ežit sti n b ženský h sv tků neb   esty  ezi vesni e i (běžn  na  ík ad v Anatolii – 

http://www.primyprodej.cz/
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dnešní  ure k ). H avní i  r dukty s ěny by y h avně kera ika, ka enn  zbraně neb  

ze ědě sk   r dukty z různý h č stí ze ě. V ze í h  ak  Egy t, Sýrie neb  Baby  nie 

by y zase h avní i artik y s  n vina neb  eben v  d ev . Důkaze  t h ,  ak či ý by   b-

 h d  ezi různý i ze ě i  e i t , že zn    indi k  š erky a v zy by y na ezeny až v da-

 ek  Baby  nii. Do Ře ka se na  ík ad produkty až z Asie d sta y díky karavan vý  prů-

vodů , kter   est va y     e    světě.  

V 5.st  etí našeh   et   čtu t  by y ze   na At ny, kde   í ý  r de   en   vzkv ta . 

P est že se r di a n v  vrstva  a   b h dní h  r de  ů,   í í  r de  i si za h v va i 

sv u tradi i a d   ús ěšně  r d va i sv  výr bky bez      i  r st edníků. Někte í  r dej-

 i nabíze i sv  zb ží na u i i, ve st n í h neb  v  a ý h kr   í h, da ší  est va i z  ísta 

na  íst  a  b íždě i ve k  trhy a festiva y. 

V 10. st  etí nasta    č tek  e  svět v h  ek n  i k h  r z a hu a t    ines   s  ustu 

n vý h   žn stí i  r    í ý  r de .  en se sta  z k ade   r  růst  b h du  be ně. Díky 

stavbě n vý h si ni  se  tev e y i n v    dnikate sk    í ežit sti. Na  ík ad ve Fran ii 

  í ý  r de      h  růstu  b h du tí , že  r de  i d v že i zb ží z ve ký h  ěst na  a-

   vesni e. Díky t  u  ě i i  byvate    r vinční h  ěst   žn st užívat si hedv bný h 

  sků, k  b učků či   sazný h  rstenů ste ně  ak  ve ve ký h  ěste h. 

O   í     r de i se d k n e z iňu e i  iteratura. V 17. st  etí na sa  Shakes eare Zi ní 

  h dku ins ir van u dívk u, kter   r d va a květiny na u i i. 

V A eri e t  by i  r s u í Yankees, kte í se živi i   í ý   r de e . "Yankee kr sna i",  ak 

by i  rvní a eričtí   í í  r de  i nazýv ni,  est va i    ze i a vše hny sv  výr bky nes i 

na z de h, ti   vitě ší  ě i k ně neb  v zy. P t ,    by y   staveny kan  y,  ak  refer va i 

 est v ní     ek  h a  ezere h a   h i tak r zší it    e  ůs bn sti s ěre  k z  adní u 

  b eží a Kanadě. Ve k   n žství i igrantů, kte í d  A eriky   iš i v 18. a 19.st  etí se 

da    r vě na dr hu   í  h   r de e. P  čase si zača i bud vat síť  est a z  ův dní h indi-

 nský h stezek se   zdě i sta y h avní k iž vatky  b h du. H avní   b h dní  artik e  

 r  ně by y š end íky,  eh y, h ky, nůžky, h ebeny,  arf  y neb   edn du h  n  adí.  

P í ý  r de  e se vyskytu e t  ě  v každ  ku tu e. V Afri e  b h dní i  h di i    u i í h 

a nah as vyk ik va i  bsah sv  nabídky, někdy d k n e  ezdi i na k  e h    s usední h 

vesni í h, ve Fran ii  r d va i květiny   í   z kazník vi a d k n e  iž  d 14. st  etí   u-

žíva i  a ír vý h  b edn vek. P í ý  r de  e v Číně by  s h  en  r  z kazníka udě at 
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prakticky cokoli, jen aby us  k  i   eh    žadavky. Ne ě  však funk i  en  ak   r davač, 

a e tak   ak  u ě e . 

V n v d b  hist rii nast v  „b   “   í  h   r de e h avně v 50.  ete h 20. st  etí, kdy se 

začína í     dat tzv. h  e  arty, neb  i d    í večírky. H stite e   e  r vě  r dejce, kte-

rý   zve sv     te e a zn    k s bě d  ů a   edstaví  i  sv   r dukty. Jest i se  ide  

zb ží  íbí,   h u si h  r vn u u h stite e zak u it.  ent  z ůs b  r de e  e d dnes ve  i 

 b íbený, ze   na v USA. 

 radiční   d ba  r de e si v některý h č ste h světa st  e udržu e sv u   d bu a i v s u-

časn  d bě  ůže být tak vý  r de  e viděn  r d vat sv  zb ží, ste ně  ak    ed sta etí i. 

J  sa a  se  zaži a  r davače na    ži v Ga bii  r d vat trička a u   ínk v    ed ěty 

vy ez van  ze d eva neb  s  n viny, dívky   kat nad večere  k n vštěvě kav rny či baru 

neb   r de  e růží v restaura í h v     r dn    ěstě. O te ef nní h „ d hyt vačí h“ na 

u i i,  r d va í í h SIM karty s ve i e výh dný  tarife , ne  uvě.     s u  en někter  ze 

situa í, kdy  se  by a  s  vena  r de  e . A t  neby  z íněn internet, který se sta  ne vět-

ší  n str  e   r    í ý  r de  na světě a d v  v   dstatě vše    í ý   r de  ů   ezi-

n r dní z k adnu z kazníků a   í ežit st tak r zši  vat sv    žn sti  r de e. 

(Biggart, 1989 a www.directselling411.com, History of direct selling, 2012, [online]) 

1.2.4 Přímý prodej na trhu 

Setk v  e se v   dstatě se t e i z k adní i ty y  r de e, který i  s u: 

-  r de  na trzí h B2B, B2C 

-  r de  ve k  b h dníků  a distribut rů  

- mal  b h dní  r de  a   í ý  r de  

Každý z tě ht  ty ů   estavu e určit u metodu   í  h  prodeje,  e i hž   stu y se  iší 

  d e ty u z kazníků i trhů. U B2B trhů se  edn  ze   na    r de  výr bní h  r st edků a 

 ateri  ů  r  výr b e (sur viny či výr bní za ízení). 

U prodeje ve k  b h dníků  a distribut rů   de    r de  k nečný h  r duktů, kter  dis-

tributo i  r d va í d  e na trzí h B2B či B2C. Ve k  fir y  a   b h dníků , ti  ak ko-

nečný  s  t ebite ů . U menší h s   ečn stí t  fungu e z dův dů ned statku finan í nao-

pak. 

http://www.directselling411.com,/
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Ma   b h dní  r de  a   í ý  r de   s u ty y  s bníh   r de e, kter  se u  atní na s o-

t ebite sk   trhu v k  unika i s k n  vý i s  t ebite i. U ma   b h dního prodeje jde o 

 s bní k  unika i  r davače a z kazníka. U   í  h   r de e k ntaktu e z kazníka   í   

 r de  e se sv u nabídk u. Na  ík ad    ištění či nabídka finančního   radenství jsou ty-

 i ky k  unik v ny tí t  z ůs be ,   edevší   ak v ČR. 

1.2.5 Přímý prodej v ČR 

I  ezi  byvate i Česk  re ub iky se   í ý  r de  čí  d   ví e r z  h . P  t  ,    běhe  

t ta itníh  reži u z ČR tat  f r a   h d n h  naku  v ní  rakti ky vy ize a se   ět 

vra í a v   s ední h  ete h nabýv  na sí e i    u aritě. Každý  r ke  r ste  brat, tržby i 

  čet  idí, kte í se dan u  b astí zabýva í. Os bní u  r deji se v Česku věnu e   ib ině 

250 tisí   idí, ve ví e než v 90 %  s u t  ženy.  

Jedn  se ze   na    r dukty  k s eti ký h fire , čistí í  r st edky,  r dukty na   d  ru 

výživy a zdrav h  živ tníh  sty u, neb  dr bn  e ektr s  t ebiče (vysavače, r b ty). Vel-

 i běžně se   í ý   r de e  s edn va í finanční  r dukty - různ  druhy    ištění, sta-

vebníh  s   ení,  enzi níh    i   ištění a v   s ední d bě se začín  t ut   est u  b h do-

vat i s nabídk u dia antů. U většiny fire   e syst    d ěň v ní za  žen na  rincipech 

 u ti eve   arketingu, který bude vysvět en v da ší ka it  e. I v ČR    r zší en u síť  ro-

de  ů  ada  ús ěšný h svět vý h s   ečn stí   ak   e k s etika Av n či Orif a e, A way 

(  ev žně čistí í   í ravky), Herba ife (zdravý živ tní sty  a výživa),   travin v  d   ňky 

Ca ivita, či vysavače s   ečn sti V rwerk.  Na trhu s finanční i  r dukty  e  ak  edn u 

z ne větší h stavební h s   ite en Česk   ravsk  stavební s   ite na, kter     za t  ě  

19  et sv   ůs bn sti na česk   trhu vybud van u síť   ib ižně 3000  b h dní h z stu  ů 

a tak ka 2  i i ny k ientů, kter   e i h  b h dní z stu  i navštěvu í v  ravide ný h inter-

valech v r   i n s edn    če. Ús ě h vše h tě ht  s   ečn stí  e t tiž za  žen   edevší  

na důvě e tv  en   ezi  r de  i a  e i h z kazníky. Čast  se  edn      ak vaný  r de , 

neb ť z kazník, který  e s  k  ený s  r dukte  a vě í  r de  i, ne   dův d  d h zet a 

r d si  e  u ně  k u í zn vu. 

(Č 24, ar hiv, 2010) 

1.3 Multilevel marketing 

P í ý  r de     různ    d by. Určit u f r  u   í  h   r de e   íra í í se   v astní dis-

tribuční syst  , kde se snaží zkr tit distribuční  esty na  ini u ,  e  arketing zn  ý 



UTB ve Zlíně, Fakulta multimediálních komunikací 19 

 

  d zkratk u MLM.  edy  u ti eve   arketing, tak  zn  ý  ak  ví eúr vň vý,  n ho-

vrstevný, strukturní neb  netw rk / síť vý  arketing.  

Asociace  s bníh   r de e v Česk  re ub i e  e  definu e takt : „Přímý prodej výrobků a 

služeb prováděný osobně přímo spotřebitelům v jejich domácnostech nebo v místě mimo 

stálou provozovnu prostřednictvím nezávislých distributorů nebo prodejců, kteří mohou 

získávat svoji odměnu jednak za vlastní prodejní obrat, jednak v závislosti na prodejním 

obratu těch, které k tomuto podnikání oni nebo jiné osoby přivedli.“  

(As  ia e  s bníh   r de e, 2012, [online]) 

S  v   n h vrstevný  e  r  MLM  harakteristi ký, neb ť  eh  hierar hi k  struktura  ro-

de  ů    te reti ky ne  ezený   čet tě ht  vrstev.  

Hist rie MLM sah  d  20.  et  inu  h  st  etí, kdy by  v USA zak zaný  r de  a k h  u. 

Zisku htiví gangste i   e ýš e i,  ak d stat   es hrani e    ne ví e a k h  u, až vy ys eli. 

Zača i  ašer ky  d ěň vat ne en za  n žství a k h  u, kter  sa i  r  aš va i, a e i za 

  čet k    i ů, kter  d  t h  „zat h i“ a  e i h n s edn u „ r duk i“. A takt   edn duše 

vznik a f r a   í  h   r de e, kter u dnes nazýv  e Mu ti eve   arketing. Princip je 

snadný. O r ti   í   u  r de i, kde  e dea er   a ený za  r duk i, kter u s    r d ,  e 

v síť v    arketingu br n d  úvahy i   dí  z  r de e, který rea izu í  r de  i vstu u í í 

d  t h t  druhu   dnikaní   es ně . H avní   růk  níke   e  ak a eri k  fir a Ca if r-

nia Vita ins, kter  tent  syst   a  ik va a  iž v r  e 1940. P zdě i dva ze zak adate ů 

  i h zí s dnes  iž  e  svět vě zn   u s   ečn stí A way a    čase   ibýva í da ší.  ent  

z ůs b  e výh dný  r   bě strany. Fir a šet í  eníze na  a   bchodech, velkoskladech a 

rek a ě,   kter u se stara í sa i distribut  i, a tak  ůže ví e invest vat d  kva ity  r duk-

tů a  r vizí dea erů. 

(Multilevelmarketng.cz, 2012, [online]) 

1.3.1 Pyramidové hry 

Mu ti eve   arketing  e dnes běžn , ve  i  b íben  f r a   dnik ní. V   í adě, že  e  ro-

v děna s r vně  e i finančně výh dn  a, nutn    d tkn ut,  eg  ní. B huže , v r   i  no-

h vrstevn h   arketingu čast  d  h zí i ke „zneužití“, kdy  e nes r vně za ě  v n na 

tzv.  yra id v  hry (někdy  znač v ny tak   ak  „ etad  “ neb  „sněh v  k u e“). O    

se  edn ? 
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Pyra ida  e,   r ti MLM, ne eg  ní z ůs b   dnik ní. H avní  r zdí e  t t  struktury  e, 

že nevytv  í ž dn u da ší   idan u h dn tu. Pyra id vý ( etad  vý) syst   v   dstatě 

fungu e na b zi (a   edevší  struktu e)  u ti eve   arketingu. B huže  však s něk  ika 

  dstatný i r zdí y. Syst   fungu e na z k adě nabír ní n vý h č enů, kte í buď  usí 

za  atit vys ký vstu ní     atek, neb  si   ede  k u it ně ak    í iš drah  ( n hdy i ne-

kva itní)  r dukty fir y. P t     č en syst  u  r v  vybírat tyt      atky  d  idí, kter  

d  syst  u n s edně s     ivede. Č st  eněz si ne h v  a da ší   sí   t  u, kd  vybra  

 eh . Existu e i uze, že se č  věk d stane na vr h   t t   yra idy. Jedn  se však   ge  e-

tri ký k a , d  kter h   e   zdě i těžší a těžší rekrut vat n v  „ bětní ber nky“ a šan e na 

ús ě h  e tedy ve  i  a  . Čí  d  e  etad  vý syst   fungu e, tí   e těžší h   e ý finan-

  vat a    čase  usí nutně d  ít k  eh  zhr u ení. Jediný    í  e  t h t  syst  u  s u 

tedy   ís ěvky ne   adší h č enů sítě, k  e i hž rekrut v ní se   užíva í různ   sy h  o-

gi k  te hniky, kter  zvenku vy ada í ve  i atraktivně a nešk dně, a e ve sv  í   dstatě 

 s u z ůs be   k a  v ní a  kr d ní  idí.   

Tyto hry jsou podvodem a v  n ha ze í h včetně Česk  republiky jsou z k ne  zak z -

ny.  

1.3.2 Asociace přímého prodeje 

Jak by   z íněn , na    i   í  h   r de e existu e  n h  n strah, se který i se s   eč-

n st   týk . Ne en  r  ni, a e i  r  sa  tn  s  t ebite e by     t eba, aby by    í ý  r de  

 egiti ně „zast ešen“.    da  , běhe  druh      viny  inu  h  st  etí, za vznik něk  ika 

 rganiza í , kter  se dan  u věn va y. 

 AOP – Asociace osobního prodeje 

As  ia e  s bníh   r de e  e d br v v  n   rganiza e,  ův dně nazýv na Česk  n r dní 

sdružení   í  h   r de e,  e íž  í e   e h  it z   y svý h č enů s  h ede  na s   ečný 

z ůs b  r de e. By a za  žena s   ečn st i Av n, Just, Lux a Orif a e – v roce 2004 se 

 ak   d v ive  s   ečn sti A way   e  en va a na AOP, kter   i vede d dnes. V s u-

časn  d bě    7 č enů (A way, Avon Cosmetics, JUST CS, Mary Kay, Oriflame, 

V rwerk CS, PartyLite). Jedn u z h avní h aktivit As  ia e  e udrž v ní d brý h, d  uho-

dobý h vztahů s v  dní i činite i, vys ký i šk  a i, zastu ite ský i  rg ny a tak    dii. 

AOP zakazu e z íněn    dv dn   raktiky ty u  yra id vý h her, k nkretizu e někter  

 aragrafy u ravu í í eti ký k dex. P d ínk u č enství  e res ekt vat tent  k dex a ko-

rektn st   dnik ní ve vztahu k z kazníků , k nkurentů  i v astní   r de  ů . Č en v  
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se tak  zavazu í k užív ní značky AOP   i svý h  rezenta í h. V   í adě   rušení k dexu 

   AOP k dis  zi i nez vis  h   r vníka d h íže í íh  na d drž v ní  ravide  v Česk  

re ub i e. V   í adě ner zh dn h  s  ru  ezi fir a i, z kazníky neb   r de  i s  uží 

 ak  r zh dčí. 

 

 FEDSA – Federation of European Direct Selling Associations 

Evr  sk  sdružení   í  h   r de e by   za  žen  r ku 1968 v be gi k m Bruselu. Jde o 

mezin r dní, nezisk v u  rganiza i, kter  sdružu e  dvětví   í  h   r de e v Evr  ě. Je í 

snah u  e zabez ečit a us  k  it   žadavky  r de  ů i z kazníků. Snaží se vytv  et vh d-

n  k  erční a  egis ativní   d ínky, aby   h    dvětví   í  h   r de e  r s er vat. A 

t  důvěryh dný , bez ečný  z ůs be . Misí t t  as  ia e  e: „Zvýšit    h  ení a a   i-

   ut   í ý  r de  ve vše h  eh  f r   h  ak  význa ný a dyna i ký distribuční kan  .“ 

 WFDSA – World federation of Direct Selling Associations  

Svět v  sdružení   í  h   r de e  e  e  svět v   rganiza e sdružu í í   í    r de  e. 

Síd í ve Washinght n D.C. a  e tv  ena n r dní i  rganiza e i z 59 ze í. Za  í e si staví 

r zv  ,   hranu a  r  aga i vys ký h standardů z d  vědn h  a eti k h   h v ní, h  ení 

  stavení a z   ů  dvětví na v  dní úr vni i   ed   dii a z edn dušení vztahy s exekutiv-

 u v  t zk  h význa u t h t   dvětví.  
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2 LEADERSHIP 

Baka   sk   r  e nese n zev „Vedení  r de níh  tý u“. První č st te reti k   r  e by a 

s ust eděna na  r de  a ve druh  bude tedy   ib ížen  vedení ( eadershi ) a  eh  s uvis  s-

ti. 

2.1 Co je leadership 

Leadershi , neb  i vedení  idí,  e  r  es, kdy  eader urču e s ěr, který  by se sku ina 

 ě a vydat. Leade i  a í s e ifi k  v astn sti, kter      ha í d v st  rganiza e k ús ě hu 

a d s hn ut  e i h  í ů. Leadershi  se vyskytu e všude k  e  n s, v každ denní  živ tě, 

  edevší   ak ve fire ní ku tu e. Existu e  n h  z ůs bů, te rií  eadershi u a  et d,  ak 

d  í it t h , aby se sku ina za  eadere  vyda a. Vedení  e tak  s h  n st dě at vě i tak, 

aby  e by y  id  s h  ni na  d bit a   h tni se naučit. Prav    dstata  eadershi u  e ne en 

ud vat s ěr, který  se bude  rganiza e ubírat, a e   edevší  sdí et s   ečn u  estu. 

„Leadership zahrnuje určování směru, budování týmů, inspirování ostatních slovem i 

osobním příkladem. Můžete být jmenováni manažerem, ale nestanete se lídrem, dokud vaše 

osobnost, charakter, znalosti a dovednosti při plnění úkolů nejsou uznány ostatními. To je 

naprosto zásadní.“ (Adair, 2009, s. 73) 

2.2 Co není leadership 

Leadershi  býv  čast  za ěň v n s     y  ak   e  anage ent,  ízení, vedení, k uč v ní 

a da ší. Leadershi  není ani  ední  z nich. Leadership je s íše    h v ní a   tiva i, než-li 

   ě ite ný h s h  n ste h, efektivní     n v ní či  r  ese h. Leadershi  tedy není  a-

nage ent.  yt  dva     y by však  ě y  ít ruku v ru e. Manaže i  s u dů ežití. Leade i 

 s u ne  stradate ní. Je  eadershi  s uč stí  anage entu? Neb  snad  anage ent s uč s-

tí  eadershi u? Od  vědi na  bě  t zky  s u z   rn . K ús ě hu  rganiza e  e však   t e-

ba  b u   ístu ů. Manage ent  e věda,  eadershi   e u ění. 

Jední  ze zdr  ů, který kva ifik vaně uv dí r zdí   ezi  ízení  a vedení   e č  nek 

Abraha a Za eznika „Managers and Leaders: Are  hey Different?”, který  bdrže    enění 

M Kinsey  ak  ne  e ší č  nek Harvard Business Review. Abraha  Za eznik  e  r feso-

re   eadershi u na a eri k   Harvardu,  sy h   g,  sy h ana ytik, aut r a s  luautor 14 

knih věnu í í h se  eadershi u, vedení a   tiva i  idí. 
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V  anažersk  ku tu e  de   edevší    ra i na itu a k ntr  u. Ať už  de    í e, zdr  e,  r-

ganizační struktury, neb  za ěstnan e sa  tn . Manažer   edvíd  a    nu e, navrhu e, 

  ikazu e, k ntr  u e, k  rdinu e, r zh du e, de egu e a  d. Manažer se  t   ak   r b   y 

 e t eba  ešit,  ak   s u ne  e ší z ůs by,  ak d s hn ut výs edků tak, aby  id   ra  va i a 

  is íva i  rganiza i. Manaže i  a í sk  n   h ížet na  r  i  ak  na  r  es zahrnu í í  

k  bina i  idí a interak i  yš enek, vytv  it strategie a činit r zh dnutí.  

P t ebný   a ive  d    t ru k ús ě hu v   dnik ní  e a e ins ira e, vize a  idsk  z  iby. 

Vedení  e  rakti k  snaha     í   s  nění úk  u, který  anažer vyžadu e, tak, aby   h i 

vši hni  id  za   eni d  úk  u  ra  vat   ir zeně a z r veň efektivně na svý h úr vní h 

  stavení a  d  vědn sti. Aby by  č  věk  anažer, ne usí být  ani g nius, ani hrdina. 

P t ebu e tvrdě  ra  vat,  ít vytrva  st, si n u  sy hi k u  d  n st, inte igen i, analytic-

k  s h  n sti, a   žn  ne dů ežitě ší  e t  eran e a si n  vů e. A e ste ně  ak   anažersk  

ku tura se  iší  d t    dnikate sk , kter  se vyví í  r vě tehdy, když se v  rganiza í h  b-

 eví  íd i, i  anaže i a  eade i  s u ve  i  d išn  druhy  idí. Manager a  eader se  iší ve 

svý h zkušen ste h,   tiva i,  edn ní i sa  tn   s ýš ení. Leade i  ra u í v d  e a 

  ačn   s ěru, než  anaže i.  a , kde  anaže i  edna í tak, aby   ezi i   í ežit sti, 

 eade i  tevíra í n v   esty k d  uh d bý   r b   ů  a k ad u  t zky u n vý h   žn s-

tí. Efektivní  eade i  usí  r  ítn ut sv   yš enky d   brazů, kter  nad hn u  idi a te rve 

  t     h u r zví et   žn sti, kter  d va í tě t   brazů    dstatu. 

„Je důležité připomenout, že jak manažeři, tak leadeři mají různé přístupy k dohledu nad 

prací a řízení svých zaměstnanců, ale i přes tyto rozdíly oba hrají zásadní roli ve fungování 

jakéhokoli podnikání.“ (Zaleznik, 2004, [online]) 

2.3 Kdo je leader 

Manažer  e  bvyk e   i azen    zi e. Leader ne. Leader není r  e ani   stavení. A i když 

se z ůs b vedení  iší č  věk  d č  věka a situa e  d situa e, různ  výzku y a ana ýzy 

„vz r vý h  eaderů“ však  dha i y určit  s   ečn   harakteristiky a v astn sti, který i by 

 ě   eader dis  n vat: 

Sebedůvěra –   i ě en  víra v sebe sama, kterou  statní vy ítí a d d   i  důvěru (nes í 

být   ehnan ) 

Houževnatost a vytrvalost –  eader by  ě  být nezd  ný, vytrva ý a  růžný. Mě  by usi o-

vat   res ekt, a e než d     u aritu 
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Nadšení – nadšení  e dů ežit   r   eadera sa  tn h  a  eh    nění  í ů, ste ně jako pro 

 statní č eny  rganiza e. Leader by  ě  být s h  en t t  nadšení na ně   en st 

Čestnost a poctivost –  eader  usí být čestný a  ravdivý ne en ke vše   k   , a e   ede-

vší  s   k s bě 

Pokora s skromnost – dů ežit   e   h ta a s h  n st nas  u hat a poslouchat, v   í adě 

  t eby uznat sv u vinu a nebýt ar gantní 

(Adair, 1973 a Amstrong, Stephnes, 2008) 

Být  eadere  nezna en    uze v st. Je t  tak    us ěrň v ní  idí,  e i h tr ninku a   ti-

va i. Je t    z ůs bu  r saz v ní a ukaz v ní  est  ak dě at vě i    e a efektivně i. Je t    

v ivu a  v ivň v ní.  

Za eznik  d  víd  na  t zku     e   t eba k t  u být efektivní   eadere  vět u “Leade-

rship inevitably requires power to influence the thoughts and actions of other people.” 

("Leadership nevyhnutelně vyžaduje sílu ovlivnit myšlenky a jednání jiných lidí."), shoduje 

se i s da ší i učite i  eadershi u  ak   e J hn C. Maxwe   tvrdí í, že  eadershi  není   ni-

če  ví e neb    ně, než  e  r vě v iv („Leadership is influence. Nothing more. Nothing 

less.“). C ž   tvrzu e i zn  ý aut r  ub ika í One  inute  anager, Kenneth B an hard 

svý  výr ke  „The key to successful leadership today is influence, not authority.“ 

(„Klíč k úspěšnému vedení je dnes síla vlivu, ne autority.“) 

Cit t  d  ana Ada se   užitý v sa    úv du  r  e tvrdí, že  eadere   ste tehdy,   kud 

Vaše činy ins iru í  statní k t  u, aby ví e sni i, ví e se uči i, ví e  ra  va i, zkr tka se 

sta i něčí  ví e. 

2.3.1 Zameření leadera – Adairovy kruhy 

J hn Adair,  rvní univerzitní  r fes r  eadershi u na světě a držitel Leadership Award, 

defin va    de  tzv. Dyna i k  r vn v hy  rienta e tý u. Jde   t i kruhy zn z rňu í í 

as ekty  i ž by se  ě a věn vat   z rn st   i  r  i v tý u a r zv  i tý  v  s   u r  e 

( í ,  r  es,  edn t ive ).  

Cí  (úkol) =  í , kter h   h e tý  d s hn ut,  edn  se  rakti ky   dův d vzniku tý u 

 ý  ( r  es) = vše,    se dě e uvnit  tý u, z ůs b, který  tý  d sahu e  í e (k  unika-

 e uvnit  tý u, z ětn  vazba, r zdě ení r  í a  d.) 
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Jednotlivec = vše    se dě e uvnit   edin e ( eh    tiva e, na  ň v ní   t eb, u  atň v ní 

zna  stí.) 

 

Obr. 1 – Adairovy kruhy (zdr  : P a ínek, 2008) 

 

Ide  ně by tat    z rn st  ě a být r z  žena r vn  ěrně,   t    e  r  e tý u    ne efek-

tivně ší. „Z d  vědn stí“  eadera  e d s hn ut s   ečn h   í e, udržet tý    hr  adě a 

us  k   vat  edn t iv    t eby  edn t iv ů. Ne častě ší  ned statke   eaderů i  e i h tý-

 ů býv    í iš vys k  k n entra e na d sažení vytyčen h   í e. Z ůs bů  k  unika e, 

efektivní u u  atnění s h  n stí a   tiva i  edn t iv ů není věn v na d statečn  pozor-

n st,   ž v důs edku vede ke snížení s h  n sti t h t   í e dos hn ut. 

(Adair, 1994) 

2.4 5 mýtů o Leadershipu 

P  e   eadershi  býv  čast  š atně vysvět  v n i  h   n. Jak  iž by   uveden , čast  do-

 h zí k  y n  z  ěně s ter íne  „ anage ent“. J hn Maxwe   shrnu e ve sv  knize  ět 

ne běžně ší h  ýtů    ídre h i  e i h „u ění“.  

1) Mýtus: MANAGEMEN  – Lee Ia   a  ek : „Někdy  e i ne  e ší  anažer  ak   a-

 ý  h a e  drží í na v dítku ve k h   sa. Ch a e   h e vidět, ka  by  es  htě   ít, 

aby h  ta    h   dv st.“ 

2) Mýtus: PODNIKA EL – Lid  se čast  d  níva í, že  akýk  i  s bní  r de  e ne-

bo podnikatel je automaticky leaderem. 
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3) Mýtus: ZNALOS  – Sir Fran is Ba  n  ek : „Kn w edge is   wer.“ S  usta  idí 

se d  nív , že esen e  eadershi u  e vědění a   ir zeně vyv zu í, že  hytrý a vyso-

 e inte igentní č  věk  e aut  ati ky  eadere .  

4) Mýtus: PRŮKOPNÍK – Da ší   y ný   h   ní   eadershi u  e, že kd k  i st  í 

v     edí sku iny  e  eader. Být  rvní však ne usí vždy zna enat „v st“.  

5) Mýtus: POZICE – Ne větší     ye     eadershi u  e d  něnka  idí, že  eader  e 

  zi e. P tvrzen  výr ke  Stan ey Hufftyh : „Není t    zi e,    činí  eadera, a e 

 eader, kd    zi i vytv  í.“ 

(Maxwell, 1998) 

2.5 Skupinový leadership - vedení lidí a týmů 

Na r zdí   d individu  ního leadershipu, někter   rganiza e   i a y tzv. Group leadership 

neb  i sku in v  vedení. V t t  situa i ví e  s b stanovu e s ěr sku ině  ak   e ku. Ně-

kter   rganiza e   i a y tent    ístu  v nadě i, že zvýší kreativitu a snížení n klady nebo 

 r   uštění. Jiní   h u vidět tradiční vedení „š fa“  ak    í iš „drah “ a z r veň de  ti-

vu í í  r   r duk i tý u a  eh  výk n. V některý h situa í h  s u  r vě sa  tní č en v  

tý u tě i, co jsou ne    e s h  ni zv  dn ut  ak uk  iv dan u f zi  r  ektu ve vz  e n  

tý  v  k   era i. P idan u h dn t u  e fakt, že  ak i e    každý č en týmu   žn st 

zažít  ak usi zvýšen u úr veň    i, za ěstnan i se vze n u  eště k vyšší  výk nů ,   ž 

  si u e vedení a kr í  yk us ús ě hu.  

(Bens, 2006) 

Výše z íněn u defini i by P a ínek    sa   ak  ty i ký synergi ký efekt tý u. Synergie 

 e s e ifi k  v astn st tý u, který svý   ůs bení  u  žní tý u d s hn ut s   ečný  

úsi í  ví e, než by č en v  tý u d s h i s učte  individu  ní h úsi í každ h  z nich. 

(P a ínek, 2002) 

Vždyť i v   h d e Peka ův Císa  a Císa ův Peka  se z ív  „ en u í t  a ten zas t h e. A 

vši hni d hr  ady udě a í    . Zak nčen  zn  ý  hes e  vysvět u í í  sa  tn  s  v  

tý  -  .E.A.M.   gether Every ne A hieves M re, kdy vši hni s   ečně d k ž u ví e. 

2.5.1 Motivace v přímém prodeji 

M tiva e   atí  be ně  r  vše hny druhy  r de e, avšak dův d  r č se význa ně  iší 

u   í  h   r de e,  e  sy hi k  a fyzi k  n r čn st t h t  druhu  r  e. Obzv  ště frustru-

 í í  e   at, který  e většin u k n i  vaný na z k adě   čtu  r de ů a ne na z k adě   čtu 
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 d ra  vaný h h din. Pr t    kud  r de  e není ús ěšný, zh ršu e se i  eh   e k v  n  a-

da a   tiva e. Zv  ště  ak u  r de  ů na   ný úvazek  ra u í í h  iž něk  ik  et  r  stej-

n u fir u  ůže důvěra v  r s ěšn sti  r duktu  r  z kazníky k esn ut.  ak   id , kte í 

zr vna nes uh así s   d  ní   r de e  a   i adne  i   ak  naruš v ní  s bní zóny,  o-

h u ve  i zne  í e nit  r  i  r de  e. Je  r t  dů ežit  si uvěd  it, že vše hny   zitivní 

reakce z  k  í u  žňu í  r de  ů  získ vat  eníze, a e na  ak vše hny negativní reak e 

u  žňu í získ vat zkušen sti.  

S  usta aut rů zk uše a na ít  estu  ak   tiv vat  r de  e v  e i h těžký h  hví í h. David 

Dean,  rezident    išť va í s   ečn st v N v    exiku a veter n v   í     r de i, defi-

n va  7  rin i ů     ha í í  r de  ů   r  ěnit neús ě h v ús ě h v  eh  knize „N w is 

y ur ti e t  win“ („Nyní  e tv   hví e zvítězit.“) 

1) P i   ut sv u sita i 

2) Být   h ten se hat 

3) Denně se   i rav vat 

4) Být  r fesi n  e  

5) Žít   ít  n stí 

6) D stat ze sebe t  ne  e ší 

7) Nechat si pomoci od Boha 

(Dean, 1983) 
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3 METODICKÁ ČÁST 

3.1 Cíl práce 

Cí e   r  e  e  vě it, zda    za ě ení  eadera na úk  , tý  a  edn t iv e v iv na ús ěš-

n st  r de  ů a  e i h setrv ní v tý u. Charakteriz vat fung v ní s   ečn sti S uthwes-

tern a analyzovat r zdí y a s uvis  sti v  edn t ivý h  eadere h a  e i h sty u vedení  ro-

de níh  tý u v  etní   r gra u s   ečn sti S uthwestern. Pr  e bude vy h zet 

z  s bní h te reti ký h   znatků a výs edků kva itativníh   růzku u na t  a role vedou-

 íh   r de níh  tý u v  etní  internshi u s   ečns ti S uthwestern. 

3.2 Metodika 

Baka   sk   r  e se za ě u e na vedení  r de níh  tý u a  r    dr bně ší ana ýzu bude 

 bsah vat  růzku  kva itativní, k nkr tně h  ubk v  r zh v ry s ved u í i tý u, kte í 

v   tě 2011 ved i různě ve ik  a různě ús ěšn  tý y v  etní   r gra u s   ečn sti S u-

thwestern.  y  dha í různ  individu  ní   h edy a     h u uk zat i zd n ivě skryt  nedo-

statky. R zh v ry bud u  r bíhat buď  s bní  setk ní  neb    es internet vý  r gra  

pro videohovory - Skype. 

3.3 Postup 

Z d stu ný h  iter rní h zdr  ů vytv  it te reti k u z k adnu  r  e.  

 e rii a  ik vat na  rakti k u č st zabýva í í se  etní   r gra e   r  studenty za ě e-

ný  na  s bní  r de . 

P  sat s   ečn st S uthwestern,  e í hist rii,  etní  r gra  a z ůs b vybír ní  ra  vníků. 

Sestavit s  n   k h  ubk v  u r zh v ru. 

Pr v st kva itativní výzku  ve f r ě h  ubk vý h r zh v rů s ved u í i  r de ní h tý-

 ů s   ečn sti S uthwestern. 

Z ra  vat výs edky a na z k adě ana ýzy defin vat d   ručení. 

3.4 Výzkumné otázky 

VO 1:   Ma í vyšší  r duk i tý y,  e i hž  eader se s ust edí ví e na  í  (úk  )?  

VO 2:  Je vyšší reten e studentů,  e i hž  eader se  rientu e na tý  a  edin e? 
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II.  PRAKTICKÁ ČÁST 
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4 SPOLEČNOST SOUTHWESTERN COMPANY 

V  rakti k  č sti    baka   sk   r  e se budu zabývat sa es and  eadership programem, se 

který       s bní zkušen st z  ra  vní st že v USA, Southwestern Company (od roku 

2012 t ž n vě uv děn   ak  S uthwestern Advantage).  

4.1 Historie společnosti 

S   ečn st S uthwestern C   any  e ne starší s   ečn st zabýva í í se   í ý   rodejem 

v A eri e vůbe . Hist rie fir y s ad  už d   rvní     viny 19. st  etí. První z ínky   

s   ečn sti saha í d  r ku 1840, kdy s   ečn st  ub ik va a n b žensk  br žury a  et ky. 

Ofi i  ně by a s   ečn st za  žena r ku 1855 v a eri k   Nashvi  e, ve st tě  ennessee a 

zakladatelem byl reverend James Robinson Graves. Nejprve nes a s   ečn st  r d va í í 

bib e, kter  by y z kazníků  zasí  ny   št u, n zev „S uthwestern Pub ishing H use“, 

tedy Nak adate ství S uthwestern. Za svů  n zev vděčí faktu, že v době za  žení by a st e-

d  b ast st tu  ennessee k  e   ěsta Nashvi  e   važ v na za  ih z  ad S   ený h st tů. 

Graves va s   ečn st d k za a   ežít  bd bí  bčansk  v  ky a když se     e í  sk nčen 

v roce 1868 vr ti i v    i d  ů a ne ě i ž dn  za ěstn ní,   iše  reverend s  yš enk u 

 ak  e za   it d  sv  s   ečn sti. Zaved  n v u  r de ní k n e  i  s bníh   r de e, a to 

door-to-d  r, neb  i   d  ní  r de , kdy h avní   r dukte  s   ečn sti by y k esťansk  

bib e či ku ha ky.   ut   est u  htě      hat   adý   ide , aby si   h i vydě at na 

vzdě  ní. 

Myš enka t t    d by  r de e by a   zdě i r zvinuta bratry Henders ny, kte í  íst   ů-

v dní sku in v   r vize zaved i  r vizi individu  ní,   ž zna ena   vyšší výdě ek  r  

jednotlivce. Roky plynuly a podnik rostl díky osobnostem jako Dortch Oldman, Fred Lan-

ders (   ně ž  e     en v n  i dnešní síd   s   ečn sti) a Ri h Penue  a  e i h z s uze se 

fir a nad  e vyví e a a ust  a těžk   hví e h s  d  sk  krize i Druh  svět v  v  ky. 

V r  e 1969 by a s   ečn st k u ena fir  u The Times-Mirr r C   any a d  uhý h 13 

 et ús ěšně vedena S en er Hayse  (d dnes ve i e význa n   s bn st  ůs bí í ve s o-

 ečn sti). Něk  ik za ěstnan ů  ak r ku 1975 za  ži   sestersk u s   ečn st Great A e-

rican Opportunities, Inc. (jedna z dvaceti sesterský h s   ečn stí dnes) a i díky t  ut  

  činu se v r  e 1982   da i    dk u it S uthwestern z ět d  ruk u  ův dní h za ěst-

nan ů, z ět d  ruk u tě h, kte í  e  vybud va i. (Southwesterncompanyparents.com, Histo-

ry, 2012 [online]) 
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4.2 O společnosti 

Southwestern C   any/Great A eri an, In .  e tedy nak adate sk  s   ečn st za  žen  

  ed ví e než st   ades ti  ety ve st tě  ennessee. H avní  kr de  s   ečn sti  e „We 

build character in young people. And those people are building great companies“,   ž ve 

v  n     ek adu zna en  „Budujeme charaktery v mladých lidech. A tito lidé pak budují 

velké společnosti“ ( r  agační  ateri  y s   ečn sti S uthwestern, 2011). A Southwestern 

company sv    tt  ús ěšně   ní. P d k íd y S uthwesternu vznik y  iž da ší dvě desítky 

sesterský h s   ečn stí zabýva í í h se různý i  dvětví i  ak   e  b h dní   radenství, 

   išť vni tví, rea ity, finanční s užby,  r fesní k nzu ta e,  ers na istika, k učink firem-

ní h za ěstnan ů i  s bní k učink,  ub ik v ní,   í   d ruč v ní, šk  ení, fundraising, 

nezisk vý sekt r, re ruiting a da ší. Na  ík ad k nzu tantsk  s   ečn st 9dots consulting 

se síd e  v evr  sk   Edinburghu, Global Educational Concepts s  n z ru í í a   ně 

zast ešu í í vybav v ní  ra  vní h víz,  ra  vní h   v  ení a    ištění  r  studenty cestu-

 í í za  etní  internshi e  či Wildtree Herbs – fir a síd í í na Rh de Is andu, zabýva í í 

se   í ý   r de e    ír dní h   travin. Vše hny tyt  s   ečn sti a  n h  da ší by y 

za  ženy  ův dní i za ěstnan i nebo absolventy programu Southwestern ( r  agační 

 ateri  y s   ečn sti S uthwestern, 2011). 

Fir a  e č ene   he Nashvi  e Area Cha ber, Ob h dní k   ry v Brist  u,  e d  uh  e-

tý  č ene  As  ia e   í  h   r de e S   ený h st tů, Ve k  Brit nie a Kanady. S u-

thwestern je dokonce jeden ze zakl da í í h č enů Better Business Bureau a s   u ra u e 

tak  s N r dní  sdružení  vys ký h šk   a za ěstnavate ů (NACE). 

S uthwestern  e vítěze    enění DSA (Dire t Se  ing Ass  iati n) – Vzdě  ní  r  živ t, 

kter  každ r čně   ení ved u í fir u, kter   e   kr k v  v  b asti investi  d   r de ní 

sí y a vzdě  va í h či tr nink vý h  r gra ů  r sazu í í  s bní i  r fesní růst. 

Dnes  e s   ečn st S uthwestern ne větší  za ěstnavate e  zahraniční h st ží v USA. 

Cí e  fir y  e snaha st t se ne  e ší  rganiza í na světě, kter      h    adý   ide  r z-

ví et  e i h  harakter a s h  n sti   t ebn  k d sažení v astní h živ tní h  í ů.  

(Southwestern.com, About the company, 2012, [online]) 
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4.3 Letní pracovní program pro studenty 

Již  d r ku 1868 nabízí tat  ne starší a eri k  s   ečn st zabýva í í se   í ý   r de e  

 etní  ra  vní  r gra  studentů  z  e  h  světa. Jak  iž by   z íněn ,  ův d  r gra u 

sah  d  19. st  etí, kdy si   d  ní   r de e  bib í   ivydě  va i   adí  id  na studia. 

Prin i  zůsta   rakti ky ste ný,  en s   ečn st   z ěni a svů  výr bk vý  ix. U usti a  d 

bib í a sv  i   z rn st s ust eďu e na vzdě  va í  r dukty  r  a eri k  r diny a t   d dětí 

v   edšk  ní  věku až    st ed šk   ky   i ravu í í se na vys k  šk  y. Ví e se t muto 

t  atu bude věn vat ka it  a Produktové portfolio. 

Za   s ední st  etí se  ůs bení s   ečn sti   sunu   da ek  za hrani e USA. V r  e 1985 

s   ečn st vytv  i a  rvní  ezin r dní divizi v Kanadě, r ku 1994  ak   iše  d   r gra u 

 rvní student z Ve k  Brit nie a  dstart va  tak ve i e ús ěšn u evr  sk u divizi. S  žení 

studentů  e   ravdu  ezin r dní,  d r ku 2002 s   ečn st  ůs bí tak ka     e    světě. 

Díky  igra i studentů v r   i vý ěnný h studi ní h  r gra ů se tak   h i  etníh   ro-

gra u S uthwestern zúčastnit studenti vys ký h šk   a univerzit tak ka ze vše h k ntinen-

tů (Severní a Jižní A eriky, Evr  y, Asie i Afriky). Účastníků  r gra u  e   ib ižně 2500 

každ    t  ze zhruba 380 univerzit světa. V Česk  re ub i e fungu e  r gra   d r ku 2005 

a   stu ně se r zši u e. H avní studentský ka  us a vše hn  S uthwestern dění se s u-

st eďu e d  h avníh   ěsta Prahy. Druh  ne větší  entru   e  ak v Brně. Sv  z k adny si 

však budu e i ve Z íně, Český h Budě  vi í h a    nu e ex and vat d  O    u e a da ší h 

univerzitní h  ěst Česk  re ub iky. Čeští studenti si v  r gra u d   sud vedou velice 

ús ěšně. Na  ík ad studenti z  ražsk  Vys k  šk  y ek n  i k  se se sv u  r duk í 

za   t  2010 u ísti i na 3.  ístě ze vše h 350 univerzit světa, kter  se  r gra u účastni y 

(Great Recruiters Seminar, Edinburgh, podzim 2010). 

Pr gra   ak  tak vý u  žňu e získat ne  ak vate n  z žitky, živ tní zkušen sti,   skytu-

 e  i    dn u finanční   í ežit st,  s bní růst, z k ady finančni tví a vedení v astníh  

businessu. Student získ v    žn st znate n h  vy e šení životopisu o zahraniční zkuše-

n st a   žn st být vyšk  en š ičk vými  anažery a  r fesi n  y.  

Pr st edni tví   rakti ký h zkušen stí se tit  studenti učí z sadní  živ tní  d vedn s-

te  a zd k na u í se v ni h. Osv  u í si s h  n st efektivně k  unik vat,  ešit  r b   y, 

být s běstačný,  ít d statečn u sebedůvěru. Každý účastník si t ž neuvě ite ný  z ůso-

be  zd k na u e  eč, zvyšu e sebevěd  í a sa  statn st. Navazu e  enn  k ntakty,  o-

zn v  s   sebe, u asňu e si  s bní  í e.  r nu e   zitivní  yš ení a u ění sebe motivace, 
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učí se stan v vat si  í e a  ít za ni i. Získ v    edstavu   „re  n  “ světě,  rin i e h 

ús ě hu a z k ade h k   dnik ní.  

 yt  zkušen sti  ak studenti   í   u  atní nejen běhe  studia na vys k  šk  e, ale i poz-

dě i na n r čn   trhu  r  e. Da ší (ne  s ední) výh d u  e ne   hybně   žn st využití 

fire níh   r fitu na   d  ru d brý h  yš enek a  e i h r zv    r  začína í í   dnikate e a 

  ten i n  ní zak adate e da ší h d e iný h s   ečn stí. 

J   s bně shrnu i sv u zkušen st se s   ečn stí S uthwestern tě it  s  vy: „Více než tři 

roky v méně, než třech měsících. Jedno léto a nekonečně mnoho příležitostí. Postavit se na 

vlastní nohy, dostat ze sebe to nejlepší, vést svůj vlastní business a žít po svém. Učit se 

spoustu o druhých lidech a komunikaci s nimi, ještě víc se učit o sobě. Milovat svou rodinu, 

přátele i práci. Růst každým dnem. Pracovat sám za sebe i v týmu, pracovat pro tým. Nau-

čit se něco, z čeho člověk může čerpat celý život. Spadnout a zase se postavit, hrát a vy-

hrát. Nikdy se nevzdávat. To je v krátkosti léto se Southwestern (Highlanders.cz, Fleissigo-

v , 2011, [ n ine]), 

4.3.1 Hlavní důvody, proč se studenti programu účastní: 

1. Životopis – M žn st bud v ní živ t  isu  e  n hdy  ední  z h avní h „  kade “ 

 r  ne edn h  účastníka  r gra u.  itu  z vys k  šk  y    t tiž dnes  rakti ky 

každý a tí ,     edn h   d išu e  d druh h   s u  r vě s h  n sti a  ra  vní zku-

šen sti. A „vedení v astníh  businessu v USA“  e ne   hybně d br u  ra  vní 

zkušen stí  r  živ t  is,   ten i n  níh  za ěstnavate e, a e   edevší  studenta 

sa  tn h . 

2. Peníze – Finanční   í ežit st v t  t   b ru   dnik ní  e  rakti ky bez existen e 

str  u. Běžn  „  ivydě  ní“   i šk  e se  ůže  r  ěnit v  e  r ční   at  b u r di-

čů. Vše z visí na   h tě, snaze a  r  i sa  tn h  studenta,  r t že   at není fixní, 

a e  dví í se  d  r  ent z  r de e. (Výdě ek studentů se   es   t    hybu e 

v   ib ižn   ezi 2.000 – 50.000 a eri ký h d  arů.) 

3. Zkušenosti – Většina zkušen stí  iž by a z íněna v  inu   ka it  e. Díky vše-

strannosti programu jsou prakti ky i   žn sti  r  získ ní zkušen stí „bez existen e 

str  u“. Ne  raktičtě ší z ni h  e zd k na ení  rvníh  svět v h   azyka (ang ičti-

na), k  unikační d vedn sti, sa  statn st, s h  n st  ešení  r b   ů at . 

4. Cestování – P es   t   s u t    edevší  vše hny kouty Severní A eriky, ka  se 

   účastník   žn st   dívat (z  eží na tom, ve kter   st tě  ra u e). Od Ka if r-
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nie    Virginii a New Y rk. Pr  ne ús ěšně ší  r de  e  ak s   ečn st     d   o-

tivační vý et d  afri k  Ga bie a v leadership programu v   zdě ší h  ete h čeka í 

na  eadery šk  ení ve sk tsk   Edinburghu, na Ma   r e či Ky ru. 

5. Kariérní postup – K tě t  šk  ení  se b huže  ned stane každý. Leadershi  a 

 anage ent  r gra  ček  na ty ús ěšně ší a s h  ně ší  ra  vníky, kte í  a í 

  žn st nasbírat n v  zkušen sti z t t   b asti v   í adě, že se r zh dn u   i   ut 

nabídnut   íst  na da ší r ky a   i   it se d  Leadershi  tea u. Z  etní brig dy tak 

 ůže vznikn ut   n h dn tn   ra  vní   zi e na   ný úvazek. 

6. Výzva – Jeden z ne za ek itě ší h, avšak ne dů ežitě ší h as ektů  r  e u S u-

thwestern  e výzva. Ne každý  e s h  en  etní  r gra  ús ěšně d k nčit a  r t  

jsou odvaha a touha ně   d k zat nezbytný i fakt ry ús ě hu.  

( r  agační  ateri  y s   ečn sti S uthwestern, 2011) 

4.3.2 Průběh programu / 10 kroků léta 

Na úv dní h  rezenta í h s   ečn sti se   t  ve zkrat e shrnu e v deseti z k adní h kro-

 í h, aby si student d k za  udě at  br zek   t  ,  ak  e   zkušen st se S uthwesterne  

 ůže vy adat. I    tě ht  kr ků využi i k    ne b ižší u nastínění  růběhu  e  h  progra-

mu. 

4.3.2.1 Final interview / Závěrečný pohovor 

Ce ý  etní  r gra   r   edin e začín   eh  výběre  d   r gra u. Jak tent  výběr k nkr t-

ně  r bíh  bude    s n  v kapitole Proces nabírání nových studentů. Je ik ž se však  edn  

  ve  i n r čn u  etní st ž, d  programu v USA se dostane zhruba 10% ze vše h  ův dně 

 s  vený h studentů. 

4.3.2.2 Pre-summer training / Příprava před létem 

V  ka žiku, kdy  e student d   r gra u vybr n, nast v   eh    í rava na sa  tn    t . 

D  t t    ed etní   í ravy  at í  ravide n ,  eden na  edn h , setk ní s jeho student ma-

nagere , který    za úk   vytv  it u studenta d k na  u   edstavu   n r čn sti  r gra u, 

o tom, jak to v   tě bude vy adat,    vše hn  se  ůže   ih dit at . Manažer     h  no-

v čk vi   i ravit se  ak te hni ky (naučit se  r de ní  eč,      i s vy ízení   etenek a 

 ra  vní h víz,   dat inf r a e    r dukte h a efektivní  estě  ak  e  r d vat), tak e o-

 i n  ně (  radit,  ak se  h vat k a eri ký   bčanů ,   i ravit  e  na r zdí n u ku turu, 

     i stan vit si  í e, který h  h e d s hn ut a kter  h    es těžk   hví e udrží   i  r -
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 i). D  e  s u v   í ravě zahrnuty i s   ečn  tr ninky  e  h  tý u, kdy se  edn    edevší  

  n  vik  r de ní  eči a d k  a   ak van u de  nstra i  e    b h dní situa e. Ne  stra-

date n u s uč stí   í ravy  s u  ak ne   hybně tea -bui ding v  ak e a tzv. s  ia   ee-

tingy k vytv  ení   zitivní h vztahů a vazeb,  ak  ezi ved u í i a  e i h tý y, tak  ezi 

sa  tný i č eny tý u. Pr  Česk u re ub iku  ak v ún ru a květnu  r bíha í v Praze dva 

 br vsk  se in  e nabit  učení  a inf r a e i (Pr du ti n se inar a Su  ess se inar), 

kde se   tka í vši hni studenti   i ravu í í se na   t  z Česka, S  venska a P  ska (  ib iž-

ně 150 studentů). Se in  e  s u n s ed v ny s  ia   eetingy a tea -bui ding vý i akti-

vitami pro upevnění k  ektivu. O r ti A eričanů , kte í abs  vu í   í ravu  en te hnic-

k u, k ade česk  sku ina ve ký důraz i na   í ravu e   i n  ní. Díky ní  e  e k v   ro-

cento studentů, kte í   t  d k nčí, vyšší než u k  egů z USA.  

4.3.2.3 Sales School / Škola prodeje 

První týden   ta každ h   edn h  účastníka  r gra u se  dehr v  v síd e s   ečn sti 

v Nashvi  e,  ennessee. Jedn  se   týdenní intenzivní tr nink r zdě ený na dvě č sti - teo-

retickou – kde se na šk  í ích se in  í h studenti učí  ak   dnikat, učí se sv   r de ní  re-

zenta e,   zn va í  r dukty, a učí se i  rin i ů  ús ě hu,  b h dní eti e a  statní dů ežit  

s h  n sti za išťu í í  e i h ús ě h a praktickou kde dri u í a tr nu í sv   r de ní  eči a 

 rezenta e     d a     d d k  a, aby získa i   t ebn u  ist tu a by i    ne   i raveně ší. 

Pr   anažera  e nezbytn , aby č eny sv h  tý u v  růběhu  e   Sa es S h      z r va . A 

t  zn vu  ak    te hni k  str n e -   z r vat z e šení/zh ršení, sebe ist tu a sebe rezen-

ta i   i sa esta ku, a e h avně    str n e e   i n  ní. Je dů ežit , aby si SM d k za  na sv  

studenty udě at čas a     vída  si s ni i i  i   tr nink (tzv. PC – Personal Conversation). 

Z  n ha etý h zkušen stí s   ečn sti vy  ýv , že z ůs b  h v ní  r de  e v Sa es S h    

s vys k u  ravdě  d bn stí bude  d  vídat  h v ní studenta na b  kfie du (=  i sa  t-

n    r de i knížek  ezi d  y běhe   r  e v   tě). Červený i vyk ičníky  s u   zdní 

  í h dy na tr ninky, negativis us, nena vič v ní sa es ta ku at . V tak v     í adě  e 

nutn  si s tí t  FY  s bně  r   uvit. P íčin u  ůž u být  s bní  r b   y, stra h, kter  

 anažer  ůže      i vy ešit. V   edině ý h   í ade h se st v , že  anažer d  de n z ru, 

že  r  e   ravdu není  r  studenta vh dn  a ten  e nu en  r gra    ustit. 
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4.3.2.4 In the area training / Trénink v oblasti prodeje  

P  Sa es S h    se vše hny  rganiza e   e isťu í d  svý h  b astí  r de e (sa es area) a 

začín  ne dů ežitě ší č st  r gra u, sa  tný  r de . P  usazení se v  b asti a vyzk ušení 

si  r de e na v astní kůži   i h zí běhe   rvníh  týdne tzv. „F    w-u  day“, kdy n v ček 

    e ý den „stínu e“ sv h   anažera a snaží se vy  z r vat „ ak se t  dě  “. P  d bu 

 e  h  dne s edu e,  ak  anažer  ra u e a učí se  d ně  vše hny  a ičk sti   t ebn  

k ús ě hu. D  e každý večer d v   anažer sv  u svě en i   t ebný k učink    te ef nu. 

Běhe    ib ižně deseti  inut  anažer vybír  statistiky a inf r a e    r de i i dni sa  t-

n  , r zebír    ek žky, kter  se  b evi y neb  sdí í vti n  hist rky, na z věr d v  rady  r  

z e šení a n tn u d vku nadšení a   tiva e  r  da ší den. 

4.3.2.5 Sunday meetings / Nedělní setkání  

Každ u nedě i se  e    rganiza e ( rganiza e  s u různě ve ik ,   ib ižně 10-40  idí) s íždí 

d hr  ady, kdy d    ední č st dne  e věn v na  rganizační  vě e   ak   e vy ízení  a-

 írů a  b edn vek, kter   e t eba  des at d  s   ečn sti,   kr či   rady  r   r de , shrnutí 

týdne, vyh dn  ení ne  e ší h  r de  ů at . P     edni se  ak  e   sku ina   es uv  na 

 est v ní a re axační aktivity, běhe  ni hž každý student d st v    ib ižně  ů  h diny 

sv h  času  r   s bní r zh v r (PC) se svý   anažere . Cí e  nedě ní h setk ní  e 

v r   i   žn stí si  d  čin ut a na  tiv vat tý   ak   e ek i  edn t iv e k d sažení  í ů 

a d dat   t ebn u energii a nadšení  r  týden nast va í í. 

4.3.2.6 Delivery week / Doručovací týden 

V  růběhu  e  h    ta student   i í    b edn vky a vybír  z   hy, aby na z věr   ta   h  

vše hny  r dukty  b ednat,  r na   ut si aut  a běhe    s edníh  týdne vše  svý  z -

kazníků  d ručit  e i h  r dukty   í   d  ů na  e i h adresy a n z rně  i  uk zat  ak je 

 a í   užívat. Po d ručení z si ky   s ední u z kazník vi  ůže pr de  e zby   neproda-

n   r dukty zas at z ět do skladu v  ennessee a ty  u bud u   ně refund v ny.  

4.3.2.7 Check-out 

P  ús ěšn     tě, 13 týdne h  r  e, se student vra í z ět d  síd a s   ečn sti, do Na-

shvi  e, kde  r bíh  z věrečný Che k- ut. Jedn  se   dva až t i dny   čít ní a  a ír v ní, 

z ra  v ní sv h  účetni tví,  e k v  inventury a fin  níh  vyúčt v ní. Ofi i  ní  uk nče-

ní   e s avn stní   ed ní vý  atníh  šeku,  i   něž  e student  bdar v n i    ite  vítěz-

ství a zad stiučinění. P t  většin u studenti s   ečně  d íždě í na z věrečn u  s avu d  
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s   ečn stí  r na at   haty ve S  ky M untains v Gatlinburgu a k individu  ní u  esto-

v ní    s   ený h st te h, ne  b íbeně ší destina i  e st t New York. 

4.3.2.8 Management training / Manažerský trénink 

Na check- utu se t ž na z k adě ús ěšn sti r zh du e, zda bude student vi nabídnuta s o-

 u r  e  r  nast va í í   t  (i r k). V   í adě že  e student d  Leadershi  tea u vybr n, 

st v  se student  anagere . Běhe  r ku rekrutu e a tr nu e svů  v astní tý . Učí se za 

   h du a d st v  s  ustu šk  ení a tr ninků  d s   ečn sti. Na  ík ad Great Re rutiers 

Se inar ve sk tsk   Edinburghu, Leadershi  weekend v česk   Vr h abí, Su  ess Se i-

nar v Praze a da ší. 

4.3.2.9 Awards Banquet / Večer ocenění  

P r  ěsí ů    sk nčení  etníh  internshi u,  rganizu e s   ečn st S uthwestern v zi ní  

 bd bí výr ční Awards Banquet. Na t  t  ga avečeru,     dan     edevší   r  r diče, 

d  h zí k s avn stní u   enění studentů v různý h  b aste h ( r de ,  d ra  van  h di-

ny,   edveden   rezenta e, at .). 

4.3.2.10 Sizzler trip 

S uthwestern nabízí svý  studentů   n h  h dn tný h   tivační h  en  ak   s u trička, 

te esk  i k   er , su  ess   in, s e i  ní ka ku ačka,   žn st   s at d  ů květiny b ízk  

 s bě, Mu  Award, Dad Award, iPad, veče i s  rezidente  a  d.   u ne   kavě ší z nich 

 e tzv. Sizz er tri , tedy  restižní vý et d  afri k  Ga bie,   ně   a ený s   ečn stí  r  

prodejce s ne  e ší  r duk í (ne  e ší h 30%  r de  ů).  

4.4 Organizační struktura 

Pr t že v pr gra u  ůs bí každý r k   ib ižně 2500 n vý h studentů,  e   t eba aby by i 

r zdě eni d   edn t ivý h tý ů,  rganiza í a divizí.  

Manage ent fir y  e r zdě en n s ed vně. Lid , kte í  ed u ú  ně    rv  se nazýva í 

„First years (FYD)“ a  s u ve fir ě ú  ný i n v čky, z ravid a býva í d  fir y   ivedeni 

svý    zdě ší  ved u í  – neboli Student Managerem (SM). Ten spolu s  statní i  a-

nažery a  e i h tý y tv  í  rganiza i a s ad    d k íd a Organizati n Leadera (OL), který 

se star      ed etní   í ravu i  h d  e    rganiza e běhe    ta. Organiza e  s u r zdě eny 
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 iž   ed   te , většin u   d e  ísta studia  edn t ivý h č enů,  s u různě ve ik  (  ib ižně 

10-40  idí), kdy  s u v ní   ib ižně 2-3 student  anage i a zbytek n v čků.  

Jednou z ne vyšší h   zi   e  ak Sales Manager, District Sales Manager, Sales Director a 

 rezident  e   s   ečn sti. 

 

Obr. 2 – Hierar hie s   ečn sti (zdr  : v astní. 2012) 

- First year dealer (prodejce prvním rokem) – student vys k  šk  y, který abs  vu e   t  

u s   ečn sti    rv . I když  e s uč stí tý u i  e    rganiza e, běhe   r  e  e svý  

v astní    ne , vede svů  v astní business a nese s   n s edky za sv  ús ě hy či neús ě-

 hy. Běhe    ta k ntaktu e  r s ekty,   i í    b edn vky  d z kazníků a   t   b ednan  

zb ží s   d ručí. Student získ v  zkušen sti   edevší  s   í ý   r de e , s k  unika í 

v ang i k    azy e,  ešení   r b   ů,  ízení  času a  d. 

- Student manager (manažer studentů) – v   í adě, že  e student   by First Year ús ěš-

ný  e  u s   ečn stí nabídnuta  ra  vní   í ežit st zúčastnit se  r gra u   druh . Jeh  

 r  e začín  v  ka žiku, kdy se vr tí z ět d  sv  ze ě. P i rav vat ne en s   sebe 

k  r fesní u růstu a vyšší  r duk i  r  nad h ze í í   to, a e   edevší  rekrutu e n v  

č eny, vytv  ení v astní tý  a vede  eh    í ravu. U t t    zi e získ v  student s h  n sti 

a zna  sti z  b asti vedení  idí,   tiva e, tr n v ní a šk  ení. Druh    t  tedy skýt   no-
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he  ví e výzev a student  anager se  usí   starat ne en s     sebe, a e i   svů  tý , kte-

r  u     h   ešit i  eh   r b   y. 

- Organization leader (vedoucí organizace) -  anažer, který    za seb u  ini   ně dvě 

ús ěšn    ta, tzn. zkušen sti  ednak s  s bní   r de e ,  ednak s vedení  tý u. Řídí 

 e  u  rganiza i, kter  se sk  d  z  anažerů a  e i h tý ů i z v astníh  n vě vytv  en h  

tý u.  at    zi e  e z  rganizační h dův dů n r čně ší,   kud  e  anažer st  e studente  

vys k  šk  y. P ed   te  t tiž     d  vše hny se in  e,  rezenta e, tý  v  aktivity, bě-

he    ta s    r d v  a z r veň  ídí sku inu i ví e  ak 20  idí 

- Sales manager (prodejní manager) – Sa es Managere  se  ra  vník  ezdí í ví e  et 

st v   rakti ky aut  ati ky,  ak i e d k nčí studia, ztr  í ve sv  ze i statut studenta a 

dojde k  b ustrann  d h dě  ezi s   ečn stí a  r de  e      n    ra  vní  úvazku 

- District sales manager (oblastní vedoucí manažer) - za ěstnane  fir y na   ný úva-

zek.  rv  něk  ik  et, než se na tut    zi i  ůže student d stat,  r t že  bsahu e   d ín-

ku určit h   b e u  e k v h   r de e  eh  base za  edn    t . (base neboli větev jsou 

všichni student manažeři a jejich týmy přivedené do společnosti District sales managerem.) 

 at    zi e se za ě u e na vedení až dv u st vek  idí,  rganiz v ní inf r ační h 

s hůzek,  s bní tr nink s  statní i  anažery,    n v ní a  rganiz v ní šk  ení a  d. 

- Sales Director (prodejní ředitel) -      d bný    is  r  e  ak  Distri t sa es  anager, 

avšak s ví e et u  raxí a větší i  rganizační i  rav    e i i finanční i   žn st i 

- President –  edn  se   ne vyšší   st v  e   s   ečn sti. Jde   d  uh  etý  r  es  r  ra-

  v ní se z  s bníh   r de  e   es  arketing v   ddě ení až na ne vyšší   zi i. 

V s učasn  d bě  e  iž něk  ik  et  rezidente  s   ečn sti Dan M  re. Pr   anažery  ro-

bíha í různ    tivační s utěže v  r duk i i re ruitingu a veče e s prezidente  s   ečn sti 

je jednou z h avní h  en 

- Support team („podporující“ tým) – ne  stradate n  s uč st  e  h  s uk  í  e Su   rt 

tea .  ý  s  žený z většin u a eri ký h či britský h za ěstnan ů fir y se star    te h-

ni k u   d  ru studentů a  e i h tý ů    d bu  e  h  r ku. Ma í na star sti vše hny ad-

 inistrativní z  ežit sti. P i ravu í aktua iz van  vyd ní  r de ní h  ečí,  eadershi   anu-

  ů,     ha í s vy iz v ní   ra  vní h víz, statistik, vy    ení  eněz a  d. P es   t   ra-

 u í v kan e   í h v síd e s   ečn sti v Nashvi  e,  ennessee a  r  Evr  sk u divizi  e   es 

r k h avní   radensk  z k adna ve Sk tsku, v Edinburghu.  
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Obe ně fungu e ve s   ečn sti  ravid  , že zkušeně ší  eade i vždy     ha í a radí tě  

  ně zkušený . Os bně na s   ečn sti   eňu i, že kd k  i ve s   ečn sti  ůs bí (ať už  e 

to prezident neb  su   rt tea ), začína  ste ně  ak  vši hni, na pozici First Year Dealera.  

4.5 Produktové portfolio 

Jak  iž by   z íněn  výše,  rvní i  r dukty  r d vaný i s   ečn stí S uthwestern by y 

  edevší  k esťansk  bib e neb  knížky s ku ha ský i re e ty. Dnes  e   z rn st s u-

st eděna   ně na vzdě  va í  r dukty  d dětí v   edšk  ní  věku,   es šk   ky až    stu-

denty   i ravu í í se na   i í a í zk ušky na vys k  šk  y.  D  se  í t, že  e tent  výr b-

k vý  ix k    exní  vzdě  va í  syst  e  sest va í í z knih,   čítač v h  s ftware a 

internet vý h str nek.  

Jednou z   edn stí fir y a  e i h  r duktů není  en s ed v ní trendů v oblasti vzdě  v ní a 

n s edn  inovace vše h  r duktů, a e tak  s ed v ní   t eb   ten i n  ní h z kazníků. 

Každ r čně  s u  r dukty aktua iz v ny ne n vě ší i inf r a e i, fir a s   u ra u e s 

 db rníky z  b asti   edšk  níh , šk  níh  i vys k šk  sk h  vzdě  v ní. Southwestern se 

snaží     hat ne en děte  a studentů  vše h věků, a e i jejich rodičů . V t t   r dukto-

v   adě  ze na  zt vše   dstatn  na  edn    ístě, v  edn   syst  u,   ž šet í čas s hled -

ní  inf r a í. Jedn tn  vize  r  vše hny  r dukty  e: atraktivn st,  edn du h st a snadn  

  užite n st, vzdě  v ní hrav u f r  u,  r    ení ví e s ys ů   i učení. Cí e   e dě at 

studiu  z bavně ší a  edn dušší a pozvednout tak a eri k  vzdě  v ní. 

- Knížky 

o My Set 

o Ask Me 

o Explore and Lear 

o Student Handbook 

o Volume Library 

o Southwestern Advantage 

- Software 

o Kids Collection 

o School Set 

o College Prep-pack 

- Online  

o Southwestern Advantage Online 
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o SkWids 

(Více informací v příloze č.1 ) 

 

4.6 Základní cyklus prodeje 

Ve výuk vý h skri te h d d vaný h s   ečn stí h v  í e   z k adní  kruhu, neb  t ž 

cyklu prodeje - „Cy  e  f sa e“.  en  e   d  žen  r de ní  ečí, kter u se student  usí nau-

čit naz a ěť a  e  u d   ručen    užívat ji, bez ohledu na to, zda v ang ičtině   ku h v , 

nebo je r di ý   uvčí. Pr de ní  eč - „Sa es ta k“ zkr tka fungu e ví e než 150  et. 

 

Obr. 3 Cycle of sale (zdroj: Pre Summer Training manual, 2011) 

 

4.6.1 Pre-approach / Hledání zákazníků a zjišťování informací o nich 

H ed ní z kazníků  e  rvní z k adní vě í. P iče ž není dů ežitý  en fakt KDE se z kazník 

na h zí, a e tak  KDY h  na du a KDO t   e. Existu e něk  ik dův dů,  r č h ed  e in-

f r a e   z kazník vi   ede : Úda e n       h u z istit  eh  sty   edn ní a  h v ní, 

    h u n      e se   i ravit a udě at na z kazníka d brý  rvní d  e  a získat  eh  dů-

věru. Na  ví n  , kd   e r zh d va í ty  a   edevší  n   ušet í t  ne  enně ší,     o-

d  ní  r de  e    - čas. V   í     r de i  e ve  i drah  enn u k   dit u  r vě čas. 
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U door-to-d  r  r de e  e ve i e dů ežit  z istit, ne en ve kter   d  ě na du s  ustu dětí a 

ve kter   star   rar diče, a e i kdy     ne  e ší   žn st zastihn ut   ten i n  níh  z -

kazníka d  a. I když se t   ůže zd t  ak   a ičk st, šet í t  neskutečn   n žství času, 

energie a v ne  s ední  adě i   zitivníh    ístu u. Pr   r de  e  e t tiž  n he    i atel-

ně ší s yšet ve dve í h ry h   „NE“, než- i ztr  et  enn   inuty ti hý    z r v ní  za-

v ený h dve í. Zna  st inf r a í    b asti, kde  r d v  e  e nezbytn  a  r t že  et da 

pokus-omyl v   d  ní   r de i   í iš nefungu e, za   u e S uthwestern d  sv h  Cy  e 

of Sales tzv. Pre-approach. 

Dů ežit u r  i hra e   it   naše v astní   gi k  uvaž v ní. Nek e e e na každý dů , a e 

snaží e zastihn ut ty, kde  e někd  d  a (t   ze  dv dit na  ík ad  d  za ark van h  auta 

na   í ezd v   estě či v   dvečer r zsví en h   kna). Ještě než se  ustí e d  vy t v ní   

s usede h  e dů ežit  kr t e se   edstavit a získat důvěru  s by ve dve í h. Vy  atí se  o-

užívat  ravid   Give-to-get neb  i aby h   ně   d sta i,  usí e ně   d t ( yš en  in-

f r a e). Není  d vě i ry h e uk zat dětsk u knížku, aby by   z e   , že  r de  e není 

ž dný   dv dník neb  se d     it důvěry u   nit užití    en s usedů, se který i  iž 

  uvi  a sdě ení detai ní h inf r a í h   ni h. 

P t  se  byvate   edn duše vy t  e na inf r a e    e i h s usede h,   iče ž  e dů ežit  

za h vat zdv  i  st a vděčn st. Je   t eba být   atrný a ne tat se agresivně. Z sadně se 

 t  e ne  í  u  t zk u s výběre  ze dv u   zitivní h  d  vědí, t  vede k  n he  větší 

vst í n sti. Na  . „R dina, kter  byd í na r ti   es u i i,     enší děti neb  starší děti? Je 

 e ší se k ni  zastavit  r vě teď neb  radě i  d   edne?“. Nešik vně     žen   t zka  a-

k : „Js u ve ved e ší  d  ě děti? A  s u   es den sa y d  a?“ čast  býva í  r    dez í-

vav  A eričany dův de   r  zav   ní  olicie. 

Jak  iž by   z íněn ,  r dukt v    rtf  i   e šir k  a  r t   e d br  zn t i detai ně ší in-

f r a e   r din  h a děte h. Věk, d  kter  šk  y  h dí, s ký  z u i e se ka ar dí,  aký 

dě   s  rt, kd   e  eh  tren r at . Pr de  e    t tiž  en  ednu šan i udě at  rvní d  e  a 

s  s b u ve dve í h se takzvaně „s   it“. A když  a in e  aturanta uk že e knížku  r  

  edšk  ní věk, není ni  ztra en , a e  atrně tí  ani nevzbudí e   t ebn  zau etí.  

Dů ežitý i st í ky inf r a í  s u na  ík ad i zna  st barvy auta, kter   a inka  ídí,  b-

vyk ý čas, kdy se vra í z  r  e, kd  v r dině většin u r zh du e   t   zda i se ně   k u í 

či nik  iv atd. Získ ní tě ht  inf r a í už si vyžadu e ne en   í ravu, a e i zkušen st 

s   d  ní   r de e  v t t  k nkr tní situa i.  
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4.6.2 Approach / Oslovení, navázání kontaktu 

Když ví  kdy a ka  zak e at,   e h zí  d  f ze nazývan  „A  r a h“. Jedn  se   vůbe  

 rvní k ntakt  r de  e s   ten i n  ní  z kazníke . Řík  se, že na udě  ní  rvníh  d   u 

   e   ib ižně sed  sekund, běhe  který h  e  r de  „h t v“ neb  ztra en. Je tedy ne-

zbytn  udě at ten s r vný  rvní d  e , d  něh ž   is ív   i   n š verb  ní  r  ev tak  

n š vzh ed,  b ečení a neverb  ní k  unika e.  

P i navaz v ní  rvníh  k ntaktu  e dů ežit    ir zen st, uv  něn st,  eč tě a, ús ěv na 

tv  i,  ční k ntakt, sebevěd  í a (vzhledem k naše u zahraniční u   ízvuku) extr  ně 

   a   vy ad  v ní. Cí e   s  vení  e v z kazník vi vzbudit z  e    s e hn ut si n s a 

  zvat n s d  d  u, nik  i  r dat,  ak se čast   n zí nezkušení  r de  i   h u  y ně 

d  nívat. K vytv  ení důvěry   zvat n s d  d  u n   s  uží zna  st  k  í a   užití   en, 

se který i  r de  e d íve   uvi .   

Podle studie z   uhý h 7  r  ent z  eží na t  ,    č  věk  ík  

a tón h asu a z ůs b   d ní t t  inf r a e d v  d hr  ady 

38  r  ent t h   ak  eden č  věk druh h  vní  . Ne větší č st  

 ak zahrnu e neverb  ní - vizu  ní č st  r  evu (  st  ,   hyb, 

gestikulace a  b ečení). 

K fin  ní u d sažení „d stat se d vnit “ n       h  věta na 

k n i  s  vení: „M te  íst , kde by h   si   h i sedn ut?“ 

 u  eště u   ní  výrazn u  ečí tě a, kdy se sehnu  r  bat h 

s  r dukty a n znake    hybu v  ed  zna u i, že si  de e 

sednout. Tato technika je jednoduch . Lid  čast   a í tenden i 

 ít za něký  neb  k  ír vat   hyby t h  druh h  a tak  ze 

tedy   ed  k  dat, že   kud   hybe  uk ži z kazník vi, že  du d   eh  d  u,   zve  ě 

d  . 

4.6.3 Introduction / Úvod a zjištění potřeby 

P  usazení se v z kazník vě  býva í    k  i nast v  ne de ší, avšak ne dů ežitě ší č st 

 r de e. „Pe   e   ve t  buy, they  ust hate t  be s  d“ („Lid   i u í naku  v ní, a e ne-

sn ší    it – být  r d n“)  e  yš enka, kter u by  r de  e st  e  ě   ít na  a ěti a  ídit 

se  í v  růběhu  e  h   r  esu prodeje. V „intru“  e t eba nav dit   í e n u at  sf ru, 

Obr. 4 What costu-

mer see (zdroj: Dan 

Moore, 2010) 
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získat důvěru z kazníka, vytv  it si s ní  určitý vztah a na ít z kazník vu   t ebu neb   i 

na z k adě zne  k  ení se s učasn u situa í vytv  it. 

V t t  č sti  de  rakti ky   tak v  nen si n    víd ní, kdy  e dů ežit  se se z kazníke  

„s   it“ a na adit se na ste n u v nu. Fungu í í     í í   rvke   e   edevší   r    ení 

  es    na  statní h  r daný h r din z  eh  s usedství, tedy „s   ečn  zn   “. Lid  t tiž 

ku u í ze 4 z k adní h dův dů: 

-  íbí se  im prodejce 

-  íbí se  i   r dukt 

-  íbí se  i   yš enky,  ak  i   ůže  r dukt v budoucnu pomoci 

-  íbí se  i   id , kte í  r dukt  iž k u i i 

 ak   e dů ežit  vzbudit z  e   r d ní   yš enky  r   e ší bud u n st a vzdě  ní  e i h 

dětí,   gi ky vysvět it   í adn  n  itky d íve, než z kazníka vůbe  na adn u, nav dit 

n ku ní at  sf ru a zahrn ut d   rezenta e    ne větší   čet č enů r diny. 

(Hillis, 2010) 

4.6.4 Demonstration / Názorná ukázka produktu 

Na z k adě inf r a í z   ed h zíh  kr ku  r de  e z isti    t ebu a tedy ví,  aký  r dukt 

 e   t eba r dině de  nstr vat. Někte í  r de  i se  y ně d  níva í, že na uk z e  ro-

duktu   staví  e  u  r de ní  eč a zabere  i  ne ví e času. Ve skutečn sti by t   ě   být 

na  ak a sa  tn   rezenta e výr bku by  ě a být kr tk , svižn  a   d na s nadšení . Jde 

v astně    ak usi n   ast na r nu (  t ebu), na kter u  s e   iš i neb  vytv  i i v   ed h zí 

č sti  r de e.  

Z at   ravid   vště  van   r de  ů  d  h avy  d  rvní h šk  ení je, že h avní   r d va-

 í í  fakt re   e entusias us. Obzv  ště v USA  e nadšení   i de  nstra i ne  stradatel-

n . P i de  nstra i  r de  e nes í za   ínat neust  e k  st  t zky a s ed vat z  e  z -

kazníka. O ět užív  e v S uthwestern da ší „ ravid  “ Ask questi n – show section – ask 

question neboli zeptat se na k nkr tní  t zku, na z k adě  d  vědi uk zat k nkr tní sek i 

či n z rně uk zat,  ak by  i    h   r dukt s daný   r b   e       i a na z věr s nad-

šení  d dat d   ňu í í  t zku ty u „Není t  skvě  ?“. I když  e struktura de  nstra e  o-

  d  rakti ky ste n ,   každ  by  ě a být   iz ůs bena k nkr tní    t eb    edn t ivý h 

z kazníků.  
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4.6.5 Summary and Price-build up / Shrnutí a sestavení ceny 

V  ka žiku, kdy se  r de  e d  nív , že naše   ešení  r  z kazník vu   t ebu a že  e   

t  t ž   esvědčený i z kazník,   e h zí k  eně  r duktu. Ještě než však   e de 

k vys  vení  eny, „  i raví“ si  r de  e sv h  z kazníka d  „an “  ódu a t      žení  

něk  ika  t zek, na kter  z ravid a z kazník  d  víd  k adně. Na  . „Neby   by fa n  ít 

ně   tak v h , když Vy sa i  ste  h di i d  šk  y?“, „Už  h  ete,  r č t  vši hni Vaši 

zn  í ze s usedství ku u í?“ či „Vidíte,  ak V   t   ůže      i?“. P  s rii tě ht  k ad-

ný h  d  vědí  e t tiž  r  z kazníka   ně   těžší  í t „Ne“. 

Pr  efektivní stan vení  eny  r de  e   užív  sr vn v ní   d bně kva itní h  r duktů s 

vyšší  en u neb  sr vnate n u  en u  r duktů nižší kva ity. Cí e  sr vn v ní  e   edsta-

vit n š  r dukt,  ak  vždy ne  e ší variantu. Pr  zdůraznění d   u  en v h  r zdí u a   e-

h edně ší zn z rnění  e d br   e ý  ri e-build up vypis vat na  a ír. 

4.6.6 Close / Uzavření obchodu 

Aby by  ús ěšně uzav en  r de ní  yk us,  e t eba, aby  r de  e ús ěšně uzav e   b h d. 

Jedn  se   z evně nen si ný   e h d z „an “  d  vědí a su ariza e      d is  b edn vky.  

Mn h   b h dníků se b  í  d ítnutí a  r t     se    ne ví e  dda u í. Ne dů ežitě ší 

v t t  č sti  e však zdrav  sebe ist ta, zna  st t t  f ze s  v   d s  va,   ir zený re ax a 

s r vn  načas v ní.     H  kins v knize How to Master the Art of Selling (1994) definu-

je close slovy: „Closing je proces, kdy prodejce pomáhá lidem učinit dobré rozhodnutí.“  

Existu í r zdí n  ty y r zh d v ní z kazníků a existu í i r zdí n  te hniky uzav ení  b-

 h du. Pr de   e a e vždy uzav en. Z  eží  en na t    est i  e t   r de  e, který  r d  svů  

 r dukt, neb  z kazník, který „ r d “  r de  i svů  dův d,  r č  r dukt k u it ne ůže. 

4.6.7 Cash Collection / Vybírání zálohy 

V   í adě, že t  by   r de  e, kter  u se   da i   uzav ít  b h d a v ru e drží   de san u 

 b edn vku,   e h zí k f r a itě vybír ní z   hy, kdy z kazník  ůže   atit šeke , 

v h t v sti neb  kreditní kart u a t  z ravid a     vinu, neb   e  u č stku. Z tě ht  z   h 

si  ak  r de  e hradí stravu a ubyt v ní    d bu  etníh   r gra u a tak  z ni h  b edn v  

 r dukty  r  z věrečný d ruč va í týden. 



UTB ve Zlíně, Fakulta multimediálních komunikací 46 

 

4.6.8 Soldification / Ujištění o koupi 

Výše by a z iň v na dů ežit st  rvníh  d   u. P i utv  ení  e k v  at  sf ry a    itu 

hra e ve k u r  i i d  e , který u z kazníka zane h  e, když h     uští e. P ede de e 

tak   zdě ší u zrušení  b edn vky ze strany z kazníka. Cí e  t hoto kroku je ujistit z -

kazníka   t  , že r zh dnutí, kter   r vě učini  by   s r vn  r zh dnutí.  

K t  u   užív  e na  ík ad   ět vn  shrnutí dův dů,  r č si z kazník  r dukt k u i . 

U  í n    děk v ní z kazník vi za  eh  n ku  a sdě ení, že t  ne s u  en  eh  děti, kte-

rý      h  se vzdě  ní , a e že i  r de  e s   si t ut   est u   ivydě  v  na studia a 

tak  s   ečn st S uthwestern z každ   r dan  knížky   sí   určit   r  enta z prodeje na 

        i vzdě  ní děte  v r zv   vý h ze í h. P   í adě se  r de  e  ůže ze tat    se 

k ient vi ne ví   íbi   neb  uk zat sek i v kníž e, kter u d íve vyne ha . Os bně  se   o-

užíva a na  ík ad sek i at as světa a ne ha a z kazníky h edat, kde  eží Česk  re ub ika. U 

tě h    te ště ší h z nich jsem nejprve nalistovala Afriku a    kr tk   hvi  e, kdy  arně 

h eda i a vz  e n   zas  ní  se    eš a k  a ě Evr  y. 

4.7 Proces nabírání nových studentů 

Jak  iž by   uveden  v te reti k  č sti, jední  z ne dů ežitě ší h „n str  ů“ fir y  s u  ro-

de  i, z stu  i s   ečn sti, tvůr i PR. Z kazníka nebude za í at,  ak d brý č  věk  e  re-

zident s   ečn sti,  ak   s u  eh    evratn   yš enky neb   ak  hr  u í í  e CSR  e   

fir y,   kud by    dveden nezdv  i ý   r de  e  v  šk iv    b ečení. Pr t   e ve vše h 

fir   h zabýva í í h se   í ý   r de e  k aden ve ký důraz na výběr tě ht   ra  vníků.  

   ste n   e dů ežit   r   r de  e. Musí si uvěd  it, že   i  r de i nere rezentu í  en sa i 

sebe, a e   edevší   r dukt a s   ečn st. Š atný  rvní d  e , který z ůs bí u z kazníka 

t tiž čast  za  íčiní k ientův š atný d  e  i z  e k v  fir y. Pr t  s   ečn st   i nabír ní 

n vý h z  e  ů k ade ve ký důraz na  harakteristi k  v astn sti , zdv  i  st a   í e n  

vystu  v ní. Da ší v astn sti, na kter  se   i výběru vys k šk  ský h studentů  anaže i 

s ust edí  s u: sa  statn st, z d  vědn st, s h  n st učit se n vý  vě e , s h  n st 

 r  e v tý u,   zitivní   ístu  k  r  i a z k adní zna  sti ang i k h   azyka. 

Okruh   ten i n  ní h  r de  ů  e    ěrně   ezen, neb ť ( ak  iž by   z íněn ),  edn  

se o program pro studenty vys ký h šk  . V n s edu í í h kr  í h bude naznačen ,  ak 

 e   výběr v   ízení na   zi i  r de  e  r bíh . 
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4.7.1 Hledání vhodných kandidátů 

P i h ed ní a  s  v v ní n vý h vh dný h ade tů   užíva í  anaže i t i z k adní  et dy:  

- H t neb  i „h rk u“  et du, kdy  de   rekrut v ní z  ad r dinný h   ís ušníků, 

vzd  ený h   íbuzný h, ka ar dů či d   ručení na  e i h zn   , d   ručení  d 

býva ý h účastníků  r gra u,  r fes rů, at . 

- War  neb  i „te   u“  et du, kdy  s  vu e e studenty, kte í z různý h dův dů 

nabídku  d ít i v d ívě ší h  ete h, využív  e s  i  ní sítě Fa eb  k neb  d  o-

ručení tě h, kte í se    r gra   akk  i za í a i d íve 

- C  d neb  i „ h adn u“  et du, kdy   í    s  vu e e studenty na  . na  h db  h 

šk  y takzvan u „f  at“  et d u neb       í d tazníků, kdy v kr tk sti  rezentu-

 e e  r gra  na zač tku   edn šek či vyvěsí e   ak ty s informacemi a kontak-

te  na n stěnk  h šk  , knih ven či  enz 

4.7.2 Overview 

P t   e student, který  r  evi  z  e , zk ntakt v n a   izv n ke kr tk   s bní s hůz e, kdy 

manažer ne h  z  e  e udě at  rvní d  e , z išťu e  eh    tiva i, z  e ,   ed h zí  ra-

  vní zkušen sti či úr veň ang ičtiny. Může se st t, že kandid t     y n u   edstavu   

 r  i, ne   v  ný čas na   žad van u d bu  e  h    ta neb   akk  i  inak ne  ní  anaže-

r vy   žadavky a v tak v     í adě by by a ztr ta času, aby   krač va  na  rezenta i. 

V   ačn     í adě,      ib ižně  ěti inut v    verview,   e h zí k prezentaci. 

4.7.3 Prezentace 

N s edu e h din v   rezenta e, kdy ne d íve student vy  ní kr tký, který z išťu e si n  a 

s ab  str nky studenta,   ed h zí  ra  vní zkušen sti, s h  n sti,  arti i a i v různý h 

 rganiza í h či s  rt vní h kr už í h at . Zkušen st s  r de e  není   t ebn , a e   í-

 e n  vystu  v ní, zdrav  sebevěd  í a ž d u í  rvní d  e   s u  r   anažera nezbyt-

ný i fakt ry   ukazu í í na   ten i n  níh  s h  n h   r de  e. 

Prezenta e  e vedena v ang i k    azy e buď   í   Distri t Sa es Managere   r  Česk u 

re ub iku, neb  některý  ze zkušeně ší h  anažerů. Prezenta e  dha í z  e  ů  k m-

  etní b ižší inf r a e   s   ečn sti, h avní  yš enku a  růběh  r gra u. Čí  ví e  e 

 rezenta e interaktivní, tí     e  r   bě strany.   
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V     vině  e  rezenta e   erušena a studenti  s u r zdě eni na dvě     viny. Jedna, kter  

   z  e    detai ně ší inf r a e a druh , kter  h  ne  , neb  nes  ňu e k  unikační 

  žadavky  anažera.  

Na z věr se  anažer r zh dne, kter  ze studentů ne h  vst u it d  tzv. Se e ti n  r  esu a 

  de íše s ni i takzvaný Dea er’s agree ent – dohodu, ve kter  student s uh así s   zděj-

ší i   d ínka i  r gra u v   í adě, že by by  vybr n. Na  edn  straně student vi neza-

ruču e  r  i, na straně druh  h  k niče u nezavazu e.  

4.7.4 Selection proces / Výběrové řízení 

Po podeps ní DA nast v    ib ižně desetidenní  r  es, běhe  kter h  se z  e  e   tk v  

se svý    ten i n  ní  student  anažere  na   ib ižně  ů h din v  k nzu ta e. Z  e  e 

d st v   d  vědi na vše hny sv   t zky, z išťu e inf r a e  d  anažera i z  statní h 

zdr  ů. SM  ak z išťu e, zda bude vybraný kandid t tí  s r vný  č ene   eh  tý u a 

reprezentante  s   ečn sti. Běhe   r  esu (tak   znač v n   ak  f    w-up) dojde 

k vysvět ení  yk u  r de e (z íněn  výše),  e hanis u fung v ní  eněz, k ntakt v ní 

r dičů, n z rn  u   edvedení h avníh   r duktu a s  nění dr bný h úk  ů a  vičení, za-

d ní t  at ese í a r vněž ade t  bdrží te ef nní čís a na studenty, kte í  r gra e   iž  ro-

š i, aby  e   h  k ntakt vat a získat tak na  r gra  širší n h ed. V  ak  k  i b dě  r  esu 

 a í  bě strany  r v  r zh dn ut se tent  f    w-u  uk nčit. 

4.7.5 Final interview / Závěrečný pohovor  

V   í adě, že  r  es  r bíh  ve vz  e n  sy bióze, ček  studenta     bd bí týdnu až 

dv u  d  ův dní  rezenta e z věrečn  interview. Z  e  e    tedy d statek času na r z-

 yš en u a z r veň ne usí něk  ik  ěsí ů čekat na vy  d ení fir y,  ak   e t  u někde 

zvyke . Interview se  i   z  e  e a  eh  student  anagera účastní i zkušeně ší  anažer, 

který  ra u e v S uthwesternu a es  ň t i r ky, který  e ý   h v r vede a na k n i učiní i 

fin  ní r zh dnutí     i etí neb  ne  i etí kandid ta. Úk  e  z  e  e  e   edstavit  r dukt 

 anažer vi,  ak  by h    edstav va  a eri k   a in e,  devzdat   tivační d  is a ese e 

  svý h  í e h,   vaze a s h  n ste h a  devzdat Parent Su   rt Letter (r diče neb  z -

k nní z stu  i studenta  usí s účastí sv h    t  ka v programu souhlasit – viz. P í  ha č. 

3) , neb ť se  vě i  , že u Če hů hra e ve většině   í adů   d  ra r dičů ve k u r  i a  ro-

t  na ni s   ečn st k ade ve ký důraz.  
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4.7.6 Pre-Summer Preparation / Předletní příprava 

P  ús ě hu u z věrečn h    h v ru se student účastní   ed etní   í ravy, kter   iž by a 

b íže    s na v kapitole Průběh programu / 10 kroků léta. 

 

4.8 Finanční ohodnocení 

K nkr tní   at v   h d n  ení se  dví í  d  ra  vníh  nasazení a  í e k nkr tníh   ro-

de  e, tí     de    h u d s hn ut za  bd bí 13 týdnů su y až 40.000 a eri ký h d  a-

rů avšak tak    h u z e a „vyh  et“. Obe ně  e však finanční  h dn  ení v  r gra u 

nad rů ěrn . Vše z visí na šik vn sti a  dh d  ní  edin e. Jak  n v ček si student vydě   

 r  enta z  r de e  r duktů. Čistý zisk    zdanění  e 40% z  e k v  č stky a  ena  r duk-

tů se   hybu e  d 40 d  arů až d  500 d  arů za  e ý set knih. Pr t že studenti   i h zí d  

 r gra u z  e  h  světa,  e výdě ek   ev děn na tzv. „Unity“. Jedna „unit“  edn tka  e 

r vna čist  u  r fitu 5 d  arů a každý  r dukt  e  h dn  en různý    čte  „units“. Dru-

hý stu eň  e student  anager  r gra . Student v  anage ent  r gra u  e naví    a en 

 r  enty z  e k v h   bratu tý u. Jedn  se   15% z ve k  b h dníh   bratu. Je t  ve  i 

d br    tiva e k tr n v ní sv h  v astníh  tý u a k výběru vh dný h  idí. Jak   eader  e 

č  věk h dn  en d e  s bníh   r de e,  bratu tea u a tak  d e  bratu  e    rganiza e. 

P kud  eader zrekrutu e a vy h v   rganiza i   50-ti č ene h, kter  udě    brat 500 000 

d  arů za r k,  dví í se  d t h  i  r  enta. V t t  f zi se  d ěna za  rganiza i st v  h av-

ní  a ne vyšší    í  e   eadera. Pr t   e dů ežit  neust    k uč v ní, tr nink,   tiva e, 

bud v ní s   ečn  vize a vedení   ík ade  ( ead by exa   e). 
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5 ANALYTICKÁ ČÁST 

V te reti k   r  i by   harakteriz v n  ak sa  tný   í ý  r de , tak i  eadershi   ak  ta-

k vý. By a   ed  žena určit  vý h diska  r  vedení  edn t iv ů i tý ů  be ně. By y z í-

něny  harakteristi k  v astn sti  eadera a  eh   d  vědn sti. V  rakti k  č sti by a  ak 

   s na s   ečn st S uthwestern a   edevší   růběh a fung v ní  etní st že v USA  r  

vys k šk  sk  studenty za ě u í í se na  s bní  r de . Pr   e ší    h  ení vnit ní h 

vztahů by a vysvět ena  rganizační struktura s   ečn sti. Baka   sk   r  e se za ě u e na 

vedení  r de níh  tý u a  r    dr bně ší ana ýzu  bsahu e kva itativní  růzku . 

5.1 Postup 

Kva itativní výzku   r běh  v  růběhu  ěsí e dubna 2012. F r  u h  ubk vý h r zho-

v rů by    s  ven  11 ved u í h tý u, kte í v r  e 2011 ved i běhe   etníh   r gra u 

Southwestern prode ní tý  neb   rganiza i   i zahraniční st ži v USA. Výběr res  ndentů 

neby  n h dný, avšak   ede   r  yš en.  ý y ( rganiza e) v  růběhu   ta 2011 by y 

různě ve ik  a ús ěšn , tí    de  tak   e i h ved u í. Pr  výzku  by   vybr n  5 student 

 anagerů a 6  rganizati n  eaderů, kte í  ůs bí ve s   ečn sti S uthwestern dva až čty i 

roky.  

Snah u by    dha it různ  individu  ní   h edy na vedení, kter  by     h y   uk zat i na 

zd n ivě skryt  ned statky. Vyh edat určit  s uvis  sti, r zdí n sti a   d bn sti 

v ús ěšn sti a reten i č enů tý ů,     í adě defin vat určit  rady a d   ručení  r  s r v-

n  vedení  r de níh  tý u a nast va í í  eadery 

R zh v ry  r bíha y buďt  f r  u  s bníh  setk ní neb    es  r gra   r  vide h v ry 

– Skype a to v d   e 15 - 45  minut na rozhovor.  

5.2 Scénář pro rozhovor 

1. Z  aký h zkušen stí  si čer a    i vedení tý u? 

- K  ik  r de ní h tý ů  si  iž ved ? 

2. K  ik  ě  tvů  tý  v   tě 2011 č enů? (*  t =  etní internshi  s   ečn sti S uthwestern) 

- K  ik z ni h  etní internshi  ús ěšně d k nči  ? 

3. Jak  by a  r duk e tv h  tý u? (v unite h) 

4. Jaký  z ůs be   si rekrut va  č eny d  tv h  tý u?  
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- Vidíš ně ak u s uvis  st/r zdí y  ezi  r duk í a  ra í ka ar dů /  izí h? 

5. C  si  ys íš, že  s u h avní fakt ry  v ivňu í í  r duk i/ r  i tvý h č enů tý u? 

6. Z n s edu í í h fakt rů ke každ  u   i aď h dn tu (na šk  e 1-10) na kolik se do-

 nív š, že  v ivňu í  r duk i č enů tý u 

(  í rava te hni k ,   í rava e   i n  ní, dův d -  í , s  rt, úr veň ang ičtiny,  b r VŠ, vzh ed, 

BMI index,   d  ra r dičů, area  r de e, HQ - kdo s ký  byd í) 

7. Jaký  z ůs be   r bíha a   í rava tv h  tý u   ed   te ? 

- Organiz va   si s   ečn  tr ninky,     í adě tea bui ding v  ak e? 

- Na    si k ad    i   í ravě ne větší důraz? (te hni ky, e   i n  ně) 

- Jak  v ivň va y č eny tý u  í e, kter  si stan vi i   ed   te ? 

8. Jak bys  harakteriz va  svů  vztah se č eny tý u?   

(na šk  e 1-5  r fesi n  ní –    te ský) 

9. Jak bys  harakteriz va  s   sebe  ak   eadera?  

(P d e Adaira     eader t i z k adní  d  vědn sti:  í  - úk  , tý  - proces, jednotlivec) 

10. Quit: Pr č někte í studenti  r gra  ned k nčí, d  se t  u   ede ít? Čí  e t   hyba? 

11. Jak   s u tv  d   ručení  r  n v   eadery? / C  bys udě a   inak, kdybys by  zn vu 

ve ste n    zi i? 

5.3 Analýza 

V   dstatě ne ůže exist vat univerz  ní n v d, který by fung va  ve st   r  ente h   í-

 adů. Každý č  věk  e  iný a zv  ště u  r de  ů a t t  extr  ně n r čn   r  e,  e t eba, 

aby se ke každ  u  edin i   istu  va   individu  ně a s  ite . P est   se  

z ana ýzy r zh v rů s ved u í i tý ů   iš a na určit  z k nit sti, kter  ve většině   í adů 

  in ší   zitivní výs edky. V n s edu í í h   d í h se budu věn vat  ak tě t  z k nit s-

tem, tak rozdí ný    h edů  na vě , ana ýze  d  vědí a s uvis  sti s ús ě he  neb  neú-

s ě he  dan h  tý u. 

Otázka č. 1: Z jakých zkušeností jsi čerpal při vedení týmu? Kolik týmů jsi již vedl? 

11 res  ndentů z 11  d  vída   na tut   t zku  rakti ky ste ně. Čer a i z   znatků zkuše-

ně ší h  anažerů, z  ateri  ů   skyt vaný h s   ečn stí S uthwestern (Leadershi   a-

nual, MP3), z t h ,  ak by  vedený  e i h tý , když  ni by i n v č i. Mirek (ved u í n . 1 
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 rganiza e  r  r k 2011) z íni   ak  ve  i n      n  i zkušen sti s  rt vní, kdy by  

s   č en s  rt vníh  tý u.  

Otázka č. 2: Kolik měl tvůj tým v letním internshipu 2011 členů? 

- Kolik z nich letní internship úspěšně dokončilo? 

Na r zví e í í č st první  t zky a tak  na  t zku čís   2 ne    e  d  ví       í vytv  en  

tabu ky shrnu í í ne z sadně ší statisti k  úda e   ved u í h a je i h tý e h. J  na  s u 

se azena   d e    adí, ve kter   by y r zh v ry zazna en v ny a v  růběhu  e   ana ýzy 

budu  r   e ší   edstavu a asociaci pracovat s k nkr tní i    ny.  

 

  
Monika 
M. Dita Lenka Magdalena Ruslan Petra Mirek Veronika Ondrej 

Monika 
P. Daniela 

Contract B C C B D C D D D B B 

OL/SM SM OL SM SM SM SM OL OL OL OL SM 

počet TM na začátku 10 5 3 3 8 2 5 3 3 1 6 

počet TM, kteří 
dokončili 3 1 0 1 5 2 5 3 1 1 1 

produkce v unitech 2300 2000 0 700 5800 3000 3500 1200 300 900 1600 

typ recruitingu hot warm hot/warm hot/warm warm cold warm/cold cold cold cold hot 

Leader (podle 
Adaira) tým jednotlivec jednotlivec 

Tým 
+jednotlivec jednotlivec kombinace jednotlivec 

Tým 
+úkol úkol  jedinec 

Tým, 
úkol  

vztah s TM 5 3 3 4 4 4 4 3 4 3 5-1 

emoce vs. technika emoce emoce emoce emoce emoce emoce emoce emoce emoce emoce emoce 

kolik jsi vedl týmů 1 2 2 1 3 2 3 3 2 3 1 

Tabulka 1 – Z  is inf r a í   res  ndente h (zr  : v astní, 2012)  

Kdy ne ví e „ztr t v “ by y tý y res  ndentů M niky M., kdy ví e, než 50% (7 z 10) 

č enů tý u  etní internshi    edčasně opustilo (tzv. quit). Dita (4 z 5 ned k nči i), Lenky, 

v  e í ž   í adě se d  h v  it   100% quitu (3 ze 3), Magdaleny (2 ze 3) a Daniely (5 z 6). 

Na  ak Mirek, Ver nika a Petra  ě i 100% reten i svý h č enů tý u. Na z k adě n s edu-

 í í h  d  vědí zkusí e  dha it   íčinu tě ht  číse . 

Otázka č. 3: Jaká byla produkce tvého týmu? (v unitech) 

Pr   d  věď na  t zku  r duk e  e   ět ne snadně ší nah  dn ut d    ed h zí tabu ky, 

z níž  e evidentní, že ne  e ší  r duk i  ě y tý y Rus ana, Petry a Mirka, kdy Rus anův 

tý  s  r duk í 5800 unitů by   r dukčně ne  e ší  tý e  v Evr  ě.  

Otázka č. 4 : Jakým způsobem jsi rekrutoval členy do tvého týmu?  

- Vidíš nějakou souvislost/rozdíly mezi produkcí a prací kamarádů / cizích? 

 

V  rakti k  č sti by y   dr bně    s ny t i  et dy re rutingu, tedy  r  esu nabír ní no-

vý h  r de  ů. Met da h t / war  a    d. Z výs edků  e evidentní, že h t  etoda, tedy 

situace, kdy se ve vaše  tý u  b evu í   edevší     te  , se ne vždy vy    í. H t  et du 
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 r  sv  tý y zv  i y M nika M., Dita, Lenka, Magda ena a Danie a,   ž  s u  r vě ti ve-

d u í,  e i hž    na by a z íněna v souvislosti s nízk u reten í č enů tý u. Res  ndentka 

M nika P. dan  t  a k  entu e s  vy: „Samozřejmě záleží, jaké máš kamarády. S těmi 

lidmi se ti na začátku pracuje lépe, jsou to kamarádi, znají tě, věří ti atp., ale potom, se na 

tebe mají podívat jako na leadera a tak tě v životě neviděli. Ty jim máš něco radit, nějakým 

způsobem je vést a jim trochu déle trvá, než jim dojde, že na kamarádské úrovni jsou na 

tom stejném, ale na té profesionální jsi mu svým způsobem nadřízený, od kterého se má 

učit. To může být problém, pro to mě osobně se lépe pracuje s cizími.“  ak  Danie a    na 

vě  za í avý n z r,   ž s uvisí i s  t zk u č. 8 a    ise  sa  tn h  vztahu  ezi ved u-

 í  a  eh  č eny tý u: „Určitě je z velké části moje chyba, že většina mých členů týmu léto 

nedokončila. Více jsem se zaměřovala na technické věci, než na emoce. Přecházela jsem 

z kamaráda na leadera, což není úplně ideální. Ty lidi si, jako kdyby odcizíš a oni pak mají 

důvod quitnout, protože už nejsi jejich kamarád. Už jsi jejich vedoucí.“ Z tě ht  n z rů se 

sa  z e  ě neda í vyv z vat ž dn    evratn  genera iza e. Ostatní ved u í většin u ne-

vidí  ezi    te i a  izí i  id i ni ak z sadní r zdí y. Mirek zast v  n z r, že ka ar di se 

 ezi seb u ví e   d  ru í a  s u ví e s utěživí. M nika M. t  zase vidí  ak  nevýh du. 

„Je strašně těžké quitnout sám. U mě v týmu stahovali jeden druhého. Nakonec vzniklo 

takové „PR“, že vlastně ten, kdo pracoval dál, byl za loosera, že nedokáže odejít. Přitom je 

to docela naopak.“ Petra se d  nív , že studenti nabraní      í „h t“  et dy  a í  rav-

dě  d bně větší   ten i    r dat „ví e“ a  ra  vat „   e“. Na druh u stranu a e za sv  4 

r ky, kdy  ůs bí u S uthwestern, nikdy výrazně vyšší  r duk i u tě ht   idí nezazna ena-

 a. Ide  ní  s u   d e M niky P. tzv. „zn  í“. „Když se chceš bavit, tak si vezmi s sebou 

kamarády. Jestli ale chceš, aby i něco vyprodukovali, vezmi si s sebou cizí. Ideální je ale 

podle mě něco mezi tím. Například lidi, které znáš ze školy.“ 

 

Otázka č. 5: Co si myslíš, že jsou hlavní faktory ovlivňující produkci / práci tvých 

členů týmu? 

 

Jedna z  rvní h  tev ený h  t zek, u kter  se někte í res  ndenti skutečně r z  vída i, 

by a  t zka č. 3 týka í í se h avní h fakt rů  v ivňu í í h  r duk i č enů tý u.   e i nej-

častě i z iň vaný i     y  ak by a:  

- P í rava 

- Oček v ní 

- Vztah s  anažere  a vz  e n  důvěra 

- Cí  

 



UTB ve Zlíně, Fakulta multimediálních komunikací 54 

 

Respondenti se ve vši hni res  ndenti sh du í na t  , že se nes í   d enit   í rava stu-

denta, a t    edevší  e   i n  ní (ví e v  t z e č. 7). Ne dů ežitě ší r  e  eadera  e   t   

     t na ít student vi  eh   í . „Myslím, že je důležité, aby ten člověk měl důvod, proč 

tam chce jet. Třeba jsem měla slečnu teď, co byla velice šikovná, talentovaná, ale neměla 

důvod, neměla pro co pracovat. A tak nepracovala. Není to takový to klasický – chci jet do 

Ameriky, chci poznat něco novýho, ale musí jít o něco důležitějšího, co má hodnotu pro 

toho člověka.“(Veronika) O ačný n z r zast v  M nika P.: „Ten člověk musí vědět, proč 

tam jede. Jestli má jasně daný cíl, tak bude úspěšný. Je jedno jaký, ale musí pro něj něco 

znamenat. Bára, moje first yearka měla třeba za cíl zlepšit se v angličtině a tak, i když ve 

finále neprodala svůj unit goal, byla celá šťastná, moc vděčná za tu příležitost a nadmíru 

spokojená. Záleží na žebříčku hodnot toho člověka.“      tvrzu e i Mirek, OL ne  e ší 

česk   rganiza e  r    t  2011. „Jejich připravenost, to za prvé. Důvěra jim vložená z mojí 

strany a potom jejich příprava na jejich výkon. To, jakým způsobem je nastavíš na to, jak 

úspěšní budou - co pro ně vlastně úspěch znamená. Jestli je úspěch dokončit léto anebo 

jestli jim dáš takovou motivaci a takovou naději a věříš jim natolik, že vlastně můžou být 

nejlepší ze všech.“ Petra, Veronika, Ondre  a Mirek si  ys í, že k produkci i k sa  tn  u 

setrv ní č enů tý u v   tě,  at í  i     í ravu   ed   te  tak  s r vn   ček v ní. „Je 

potřeba říkat lidem pravdu, nepřikrášlovat to. Říkat, že to bude těžký. Nikdy se mi nestalo, 

že by mi řekli: tak tohle jsi mi neřekla, že to tak bude.“ Musí vědět naprosto všechno, aby 

je nic nepřekvapilo. (Veronika) Rus an se d  nív , že  eště dů ežitě ší, než důvěra a   í-

prava je v  rvní  b dě d brý  dhad na č  věka,   ž  e   d e ně  z k adní   vinn stí  a-

nažera. Ondre  si  ys í, že  e dů ežit  vedení   ík ade  a Pet e se  svědči    de , který  e 

za  žen na vz  e n   vztahu. 

 „Měla jsem to tak i já se svým student managerem, že vlastně důvod, proč jsem pracovala, 

bylo to, jak on mi věří, kolik času do mě investoval a to, že jsem věděla, jak mě on dobře 

připravil.“  
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Otázka č. 6: Z následujících faktorů ke každému přiřaď hodnotu (na škále 1-10) na 

kolik se domníváš, že přispívají k prodeji členů týmu. 

 

  
Monika 
M. Dita Lenka Magda Ruslan Petra Mirek Nika Ondrej 

Monika 
P. Daniela 

příprava technická 8 5 6 8 8 7 3 8 4 7 7 

71 

příprava emocionální 10 10 9 10 9 10 9 10 10 9 10 

106 

cíl 9 10 6 9 8 8 8 9 8 10 7 

92 

úroveň angličtiny 5 3 3 5 4 2 3 5 5 4 5 

44 

obor VŠ 3 1 2 0 3 2 3 3 2 3 1 

23 

sport 5 5 6 0 4 4 5 3 6 2 3 

43 

vzhled 6 5 3 10 4 3 7 4 3 3 5 

53 

BMI index 4 1 2 6 4 3 6 4 7 3 4 

44 

podpora rodičů 6 6 5 5 3 10 7 6 6 4 6 

64 

HQ 9 8 7 8,5 5 9 8 6 6 5 7 

78,5 

Tabulka 2 – Fakt ry  v ivňu í í  r duk i (zdr  : v astní, 2012) 

 

Pr   e ší   eh edn st  sem v n s edu í í  t z e    r si a  anažery, aby k některý  

z vybraný h fakt rů   idě i i čís     d e dů ežit sti, kter u dan  u fakt ru   idě u í a t  

na šk  e 1-10, kdy 10 by   ne ví e. Výrazně „vede“  iž z íněn  e   i n  ní   í rava a 

ví e se  í bude e věnovat v  t z e č. 7 a  í . I   t    s e  iž mluvili,  ak  d   nění s  uží 

tak  za í avý   st eh  d Rus ana, ved u íh  ne  e šíh  tý u v Evr  ě. „Já už jsem jim 

od února pořád říkal, že budeme nejlepší tým v Evropě. Takže to brali jako fakt. Když pak 

v létě, dva týdny před koncem nastala situace, že jsme byli na druhém místě. Neroztřepaly 

se jim kolena, že můžou být první. Ale měli potřebné sebevědomí a jistotu, aby skutečně 

byli.“ C  se týče individu  ní h  í ů – každ h  č ena sv h  tý u ne ha  na  a ír   f r  tu 

A1 nakres it d  útvaru, který  u by  b ízký, ter   etr, kde na  edn  straně by y unity a na 

druh   ateri  ní a e  ční vě i, kter   r  studenta  ě y dů ežit u h dn tu. Od nu y až d  

výše  eh   í e. „Třeba si napsali 1 unit – už nejsem nejhorší prodejce na světě nebo 700 

unitů – super, porazil jsem Ruslanův nejlepší týden. Po tom třeba v týdnu 7 už tolik nevěřili 

těm 2500 unit, ale pořád tam měli ty svoje malý cíle. Každej ten bod něco znamenal.“ 
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Na t etí   ístě se se 78,5 b dy „u ísti  “ HQ, neb  i headquarters.    zna en , že  a-

naže i se ves ěs sh du í na tom, že  ední  z fakt rů, kter   v ivňu í  r duk i  e i t , kd  

s ký  byd í. Pr  za í av st  se  zkusi a „zana yz vat“   r tě ht  HQ a výs edky   uví 

samy za sebe (viz. P í  ha č. II). 

Otázka č. 7: Jakým způsobem probíhala příprava tvého týmu před létem? 

P i  t z e   í ravy  ak by  anaže i  d  vída i d e  anu  u. Jedenkr t týdně se s h ze i 

na tzv. PC, kde   i rav va i studenty  ak te hni ky, tak e   i n  ně. P it   11  eaderů 

z 11 zast v  n z r, že e   i n  ní   í rava  e  n he  dů ežitě ší. P ib ižně dvakr t d  

 ěsí e  ak     da i s   ečn   eetingy a tr ninky (tý  v  i  e    rganiza e). Výjimkou 

pak byla organizace Mirka: „Celá organizace se scházela jednou týdně, což bylo častěji, 

než kdokoli jinej. Oni měli pocit, že jsou výjimeční a že dostávají něco víc, než ostatní. Dě-

lali jsme technický věci, salestalk, donekonečna jsme trénovali approach a pre-approach. 

A potom vždycky následoval social meeting (jak se říká „jít na pivo“), a to bylo ještě důle-

žitější. Tvoje práce coby manažera je ty lidi spojit. Ještě víc k tobě, ale i mezi sebou. Oni si 

pak navzájem pomáhají.“ 

C  se týče individu  ní   í ravy, zast v  Mirek give-to-get  ravid  , kdy  e   t eba ně   

d t, abyste ně   d sta i. „Jde o to poprosit, požádat o důvěru, nikdy nebýt diktátor.“ Po-

t       hat i s vě  i  i   S uthwestern, být něčí   ak   ife-coach, poradit i s  iný a 

z  ežit st i, sdí et s nimi důvěrn  inf r a e a u  í n sti. 

Ondre  si  ys í, že by se v r   i e   i n  ní   í ravy  ě  k  st důraz na vykres ení re l-

n h   brazu sa  tn h   růběhu  r  e se za ě ení  na jednotlivce: „Jakým způsobem 

dám konkrétnímu člověku najevo náročnost? Hraje sport? Vysvětlím skrz sport. Poslední 

dva týdny máš jako nastavený čas v hokeji, jsi unavený, zpocený, máš křeče – ale právě 

v ten okamžik je potřeba se nejvíce překonat a mít silný závěr.“ 

Za í avý  i   iše  tak    st eh Lenky, M niky P., Petry a Rus ana: „Takový můj postřeh 

je, že při mém prvním týmu studovali oba dva členové v Praze, a tedy i jejich příprava 

probíhala tam. Druhý tým procházel přípravou v Brně, kde je v porovnání s Prahou obec-

ně mnohem nižší nasazení. V Praze je Southwestern skupina cílevědomější, příprava tvrdší 

a i cíle vyšší.“ (Lenka) /  zn. Lenčin  rvní tý   ě  100% reten i,  e í druhý 0% - těžk  

 ze však   isuz vat tent  fakt   uze  edn  u fakt ru/.  

„Kladla jsem důraz hlavně na to, aby věděli, do čeho jdou. Jak těžké to bude, aby je nic 

nepřekvapilo.“ (Monika P.) 
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„Šlo mi o to, aby holky cítily, že jsem blízký člověk. Klidně jsem dělala PC i delší. Důležité 

pro mě bylo je poznat.“ (Petra) 

„Bude to těžký, bude to těžký, bude to těžký. Nic jinýho ode mě vlastně neslyšeli. Nauč se 

tohle, protože to bude těžký. Dnes si projdem toto, protože to bude těžký.“  (Ruslan) 

Otázka č. 8: Jak bys charakterizoval svůj vztah se členy týmu?   

(na škále 1-5 profesionální – přátelský) 

V  t z e vztahu se  iž vši hni vy  d i i, kterak  e dů ežitý. Ce   sku ina res  ndentů se 

 znači a za s íše    te sk   eadery. Jedin  Danie a  ě a s defini í  edn h  čís a   tíž,  ro-

t že  e í vztah se v  růběhu   ta  ěni  z  „   te sk h “ na „profesi n  a“,   ž   zdě i 

 znači a za chybu. 

Otázka č. 9: Jak bys charakterizoval sám sebe jako leadera?  

(Podle Adaira má leader tři základní odpovědnosti: cíl - úkol, tým - proces, jednot-

livec) 

V z věru ana ýzy se d st v  e k sa     dstatě vě i. Když  se   eadery   ž da a    a-

k usi seberef exi a naznači a te rii Adair vý h kruhů, čast  se  d  če i a d  e zamysleli, 

    í adě  ě   čast va i   zn  k u: „ ěžk   t zka.“  

Mirek s   sebe  harakteriz va   ak  č  věka, který   tivu e, d v  důvěru a nadě i a jde 

  ík ade . Mys í si, že    se týče Adair vy te rie,  e v S uthwestern nezbytn  br t každ -

h  č  věka zv  šť, s ust edit se tedy na  edn t iv e. A e z r veň  e dů ežit  s   it tý  do-

hromady. 

P ík ade   de i Ondre , který ček   d sebe i  d  statní h t  ne  e ší,    v ni h  e. S ust edí 

se   edevší  na úk  . 

Petra se d  nív , že  e   t eba  ít tý  vý  í  a věn vat svů  čas tý u s   ečně i  edn t-

 iv ů  individu  ně. „Dřív u mě hodně převažoval jedinec, ale čím více týmů mi prochází 

pod rukama, tím více se snažím soustředit na tým jako takový a jeho procesy v něm.“ 

Rus an   istu  va  ke svý   ide  individu  ně, aby se každý  íti  „s e i  ní“ neb   ůže-

 e  í i vý i ečný. Z r veň a e z íni  tý  vý  í , který sv  u tý u dal  iž   ed zač tke  

  ta. 

Danie a si  ys í, že se za ě u e s íše na tý  a úk  . „Oni musí mít pocit, že oni jsou důle-

žití. To jde na úkor tvého prodeje.“ 
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I Monika M. bere tý   ak   e ek. „Vždycky jsem se snažila dělat všechno se všema stej-

ně.“ 

Dita se d  nív , že svů   rvní tý  ved a  ak   e ek a ten by  ve i e ús ěšný. Druh    t  se 

ví e s ust edi a na  idi individu  ně a výs edky t h t  tý u se da í  značit za   ně ús ěš-

n . „Nestrávili dost času společně, aby mohli mít závazek k týmovému duchu i cíli.“  

Magda ena sa a sebe    isu e  ak    zitivníh   eadera, avšak z r veň s be k h . „Před 

létem jsem jim dala absolutní maximum, a když se mi to pak nevracelo, tak jsem to vzdala 

a soustředila se na to, abych sama prodala.“ 

Lenka se s ust edila na jednotlivce. „Asi jsem nevytvořila dostatečnou pospolitost týmu, 

abychom to všichni dokončili. A neměli jsme vlastně žádný společný cíl.“ 

M nika P. se d  nív , že být  eadere   e nikdy nek nčí í  r  es a že  e   t eba, aby se 

st  e uči . Za ě u e se na  edin e a  e i h  í e. „Ty lidi jsou tam kvůli sobě, ne kvůli tobě. A 

tvojí povinností coby leadera je, aby oni dosáhli na svoje cíle. Na nedělních setkáních  

jsem se pak vždycky snažila každého jednoho člověka vypíchnout za to, co udělal dobře, co 

by mohl sdílet s týmem.“ 

Ver nika    isu e, že se s ust edí na tý  a úk  . Z výs edků vy  ýv , že  e í za ě ení se 

ubír  s ěre   edn t iv e. „Mým cílem bylo, aby oni si splnili svoje goaly a byli spokojení 

se svým létem. Ať to dopadne jakkoli, aby přišli s tím, že toho léta nelitují. V nějakých chví-

lích je potřeba ty lidi usměrnit. Ne ve všech případech jsem byla jejich nejlepší kamarád, 

ale byla jsem manažer/leader. Někdy je potřeba zařvat, aby si z toho člověka dostala to 

nejlepší, z čeho on bude mít radost potom na konci léta.“ 

5.4 Shrnutí 

Z ana ýzy  ze v z věru  r  e  d  vědět na výzku n   t zky     žen  v  et di k  č sti. 

Výzkumná otázka č. 1:   Mají vyšší produkci týmy, jejichž leader se soustředí více na cíl 

(úkol)?  

Od  věď na tut   t zku  ze  rakti ky  edn duše vyčíst z výše uveden  tabu ky. Ne  ro-

duktivně ší i tý y by y tý y Rus ana, Mirka a Petry, kdy  ba  h a  i uv dě í, že se  ri-

entu í s íše na  edn t iv e a Petra k ade důraz na t , aby vše by   v d k na   sy bióze. C  

se tedy týče  d  vědi na  t zku tak,  ak  e     žen , zní  d  věď ne. 
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Výzkumná otázka č. 2:  Je vyšší retence studentů, jejichž leader se orientuje na tým a je-

dince? 

Mirek, Ver nika, Petra a M nika P.  ě i 100% reten i svý h č enů tý u. Mirek se s u-

st edí na  edn t iv e a z r veň se snaží s   it tý  d hr  ady. Ver nika a Petra zast va í 

k  bina i vše h t í a M nika u ír  sv u   z rn st na  edin e. P i druh   t z e  se  tedy 

by a v  dhadu b íže. A d  se  d  vědět k adně. 

Na z věr shrnuji citací M niky P., kter  d v  d   ručení n vý   eaderů :  

„Ja by som im veľmi odporučila, aby fungovali ako koleso. Vieš také tie staré sedliacke 

kolesá jak za ne boli zapriahnuté kone. To bolo také koleso, kde v strede bol taký krúžok a 

okolo toho bol ďalší krúžok a z toho krúžku išli také malé paličky. A aby ten manažér bol 

ako taký krúžok v strede. To znamená aby mal bond s každým jedným členom týmu, ale 

zároveň aby aj tý členovia mali navzájomi bond okolo seba. Aby first yeari mali pocit, že 

sú proste parta, ale že na druhej strane, aby on s každým jedným individuálnym mal nejaké 

puto na kterom to založí. Lebo často se stáva, že quitne veľa ludí zároveň, keď že máš bond 

aj s každým zvlášť, tak je to lepšie.“ 
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6 DOPORUČENÍ FIRMĚ SOUTHWESTERN NA ZÁKLADĚ 

VÝZKUMNÉ SONDY 

Z výs edků  edn značně vy  ýv , že  ateri  y z  inu ý h  et s  uží í  r  n v  ved u í 

tý ů by  ě y být za h v ny ne- i r zší eny. Na z k adě d datečný h h  ubk vý h  arke-

ting vý h výzku ů by   žn   ě a být r zší ena sek e zabýva í í se e  ční  vedení  a 

inter ers n  ní k  unika í. St va í í   íručky si e   dan   r b e ati e   d va í d stateč-

ný n h ed, a e ne d u d  h  ubky, ne bsahu í k nkr tní vy  d ení  edn t iv ů a ví e  ně 

ne  d va í  rakti k  inf r a e za  žen  na zkušen sti. 

Na šk  ení h a se in  í h  r  ved u í tý u by  ě a být si ně i k  unik v na  et da 

cold recruitingu, kter  se z k nkr tní h  d  vědí uk za a být  raktičtě ší a   ně  r b e-

mati k   r  bud u í  r de  na určen    ístě.  

Za ne   dstatně ší fakt r  v ivňu í í  r duk i č enů tý u   važ va i ved u í   í ravu 

  ed  est u d  zahraničí. Posí ena by  ě a být   í rava e   i n  ní,  ak n v čků, tak ve-

d u í h, aby se sníži    čet  idí, kte í  r gra     uště í   edčasně. P zitivní d  ad by 

z r veň   h a  ít   sí en  k  unika e   žný h negativ. N ví  ra  vní i by si  ě i být 

 iž   ed  est u  asně věd  i t h , že se ne edn    d v  en u neb   est v ní, a e že bud u 

většinu času  ra  vat a za t   ak   h u  bdržet různ  benefity v   d bě vý etů, z bav-

ný h  r gra ů a  d.  

Dů ežit   ak  r  fir u,  s bní  r de  i sa  tn  účastníky  r  ektu  e   tiva e, u ět s e-

d vat  í  a u ět  ra  vat v tý u. Od ezd d  vzd  en  ze ě na d bu 13 týdnů  e stresu í í 

z  ežit stí a tak by každý ved u í  ě  být s h  en s   it v s bě z r veň  h  av h    íte e 

a e tak  st íz ivě s ýš e í íh   r fesi n  a a r zh dn h  ved u íh . 
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ZÁVĚR 

V    baka   sk   r  i na t  a „Vedení  r de níh  tý u“  se  se zabýva a   í ý   pro-

dejem a leadershipem – tedy vedení   idí a tý ů.  V te reti k  č sti by   harakteriz v n 

sa  tný   í ý  r de ,  eh  výh dy, hist rie a fung v ní   í  h   r de e na úze í Česk  

republiky. V  r  i  e    s n t ž vznik  u ti eve   arketingu i  eh  nes r vn  praktiky. 

By     s n  eadershi  a  eh    r vn ní s  anage ente . By y stan veny vý h diska  r  

vedení  edn t iv ů i tý ů a vý h diska k jejich motivaci. V  r  i  s u z íněny t ž charak-

teristi k  v astn sti  eadera a  eh   d  vědn sti. 

V  rakti k  č sti by a  ak    s na a eri k  s   ečn st S uthwestern, kter    skytu e 

vys k šk  ský  studentů   raxi v  b ru   í  h   r de e v   d bě  etní st že v USA. 

P edevší  se  ak ve k  č st  r  e s ust edí na  růběh a fung v ní sa  tn h   etníh  in-

ternshipu. Pr   e ší    h  ení vnit ní h vztahů by a vysvět ena  rganizační struktura s o-

 ečn sti a p  s n  e i  r  es n b ru n vý h vh dný h kandid tů na   zi i  r de  e. 

V r   i bakal  sk   r  e by   r veden kva itativní  růzku  v   d bě  s bní h h  ubko-

vý h r zh v rů s  eden  ti  anažery účastní í h se  r gra u v  etní   r gra u s   eč-

nosti Southwestern v r  e 2011. Zazna en ny  s u  e i h   st ehy na vedení  r de níh  

týmu v praxi, z ni hž vy  ýv , že ne dů ežitě ší i z d  vědn st i  eadera  e dů ežit    í-

 rava  eh  č enů tý u, důvěra a vybud v ní vztahu. V r   i emocion  ní   í ravy by  ak 

 ě  být kladen důraz na n r čn st programu, aby jedinec  ě  ta s r vn   ček v ní a vědě  

  vše ,    h  běhe   etníh  internshi u   d  níh   r de e  ůže   tkat. Leaderem  je 

ten, který  de n zorný     íkladem, dok že v st a inspirovat.  S r vní ved u í by  ě i být 

tak   ent  i, kte í d  e ší í sv  e zkušenosti a vizi a kter h   id  n sledu í   irozeně. 

S ravní  eade i tak  d k ž u   enit snahu č enů sv h  týmu, budu í dů ežit  vz  e n  

vztahy a po  ha í č enů  tý u růst nejen profesi n lně, a e i  s bně. 

Na z k adě  d  vědí je t ž v z věru  r  e vy s n  d   ručení  r  s   ečn st S uthwes-

tern a  írn u ú ravu  e i h výuk vý h  ateri  ů tak, aby by   r  es   í ravy    ne dů-

s edně ší. Pro samotn  ved u í tý ů by pak doporučení  by   ne ít jen s e ě   d e   íru-

ček a  anu  ů, a e za ojit logick  uvažov ní a srdce.  
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SEZNAM POUŽITÝCH POJMŮ A ZKRATEK 

SM – Student Manager 

TM – Team  e ,ber (č en tý u) 

OL – Organizati n  eader (ved u í  rganiza e) 

PC – Pers na    nverstai n ( s bní   h v r) 

fun – z bava 

unit goal –  í  v unit  edn tk  h 

FYD – First Year Dea er (n v ček) 

retence – „n vratn st“ a setrv ní č enů tý u v programu 

quit –   edčasn    uštění  r gra u 

HQ – Headquarters – kdo s ký    es   t  byd í 

commitment – z vazek k d k nčení  r gra u 
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PŘÍLOHA P 1: PRODUKTOVÉ PORTFOLIO 

Knížky 

My Set (My books a My fun with words) 

Jde   set šesti dv u azyčný h knížek (ang i ky a š aně sky)  r  nej-

 enší děti. Čty i z ni h  s u „My b  ks“, kter  sezna u í děti se z -

k adní i barva i, tvary, čís y a s  vy. Zby   dvě knížky  s u výb rn  

dětsk  s  vníky „My fun with w rds“  bsahu í í   es 1000 kr tký h 

  vídek vysvět u í í h abe edně se azen  s  va.  yt  knížky  s u 

určeny r dičů  s dět i ve věku 5  ěsí ů až 5  et.  

Ask Me 

Ask Me (Ze te  se  ě)  e sada dv u sed iknižní h  ad pro 

děti   edšk  níh  věku začína í í číst. Js u zatraktivněny 

  i  žen u k  ek í sa   e ek, kter  díky s e i  ně u rave-

n  u   vr hu   h u děti   užívat   ak vaně. Prin i  t t  

sady  e hrav u f r  u     žen   t zka a n s edn   d  věď 

na vše hny   žn   kruhy z   ů (zví ata,  idsk  tě  , hist rie, věda, rostliny, apod.). Ob-

sah vě  e tat  sada určena děte   ezi t etí  a sed ý  r ke  živ ta. Jde   za í avý  ix 

 br zků, h danek, vti ů a   vídek.  

Explore and Learn 

Jde   ve  i    u  rní sadu šesti knížek,  edn h  CD a   ak tu  idsk ho 

tě a a  a y světa na zeď. Sada dětský h en yk   edií   e  žena  ak  

„Zk u e  a uč se“  bsahu e ví e než  ades t ne různě ší h ex eri en-

tů z  b asti fyziky,  he ie,  ate atiky neb  ze ě isu. Na k n i 

vše h šesti knížek se na h zí test, kde r diče   h u zk ntr   vat 

s h  n sti svý h dětí, ze   na  ak,  ak si  a atu í fakta. Sada  e ur-

čena  r  děti  ezi šestý  až dvan  tý  r ke  živ ta. I tyt  knížky  s u vytv  en  a na-

 san   edag gy a  db rníky na vzdě  v ní dětí. 

 

 



 

 

Student Handbook 

S rie  ěti Handb  ků  e h avní  r dukt t t  fir y. Shrnuje a 

z edn dušu e   tku  r bíran u studenty  d t etí t ídy až     rvní 

r k vys k  šk  y. Na h ze í se zde vše hny z k adní   ed ěty: 

 ate atika, ang i ký  azyk, dě e is,   ír d  is atd. S   u s každ u knížk u z kazník tak  

 bdrží s ftware na CD, který  e interaktivní  d   nění   r duktu. Ve ik  kn w-h w tě h-

t  knížek tkví v t  , že d   dr bna vysvět u í    tku  r bíran u ve šk  e z ví er  úh ů 

  h edu. Jak  u  edin h   r duktu  ze Handb  ky  r d vat i  edn t ivě. 

The Learning Companion 

 at  s rie t í knížek  e  r  ty ne větší studi ní ty y. Jde   vys ko-

šk  sk    ed ěty na san   r  st ed šk   ky tak, aby t  by   i  r  

ně sr zu ite n . Navazu e na „Student Handbo ks“, kdy  íst  

„ ak t  vše hn   e“,   d v  vysvět ení „ r č t  u tak  e“ a d   ňu-

je pozadí tě ht  ud   stí. Obsah vě se  edn    ne různ r dě ší s rii 

určen u  r  nadan  ž ky s   tiva í d zvědět se ví e. 

The Southwestern Advantage 

D sud ne n vě ší  r dukt s   ečn sti,  r d vaný evr  sk u divizí 

   rv  v   tě 2012. V kombinaci se Southwestern Advantage Online 

je tato sada šesti knih z k adní  n str  e   r        studentů  i 

rodičů  ex e  vat v d    í h úk  e h, ste ně  ak  se d b e   ipravit 

 r  živ t. Každý svazek  e navržen tak, aby byl snadn    ístu ný pro 

čten  e, a e z r veň s   eh ivý v pokrytí ne dů ežitě ší šk  ní h   ed ětů. 

Software 

Kids Collection První ze s rie CD  e „Dětsk  k  ek e“. Jed-

n  se   set šesti CD s výuk vý i hra i  r  ty ne  enší děti. 

Jsou zde Clifford Phonics, I spy treasure hunt, Braintastic 

math, Braintastic word skills, Dora The Explorer and her adventure, a Superstar Spanish. 

Již   d e n zvů  ze   z r vat, že hry  s u ins ir v ny zn  ý i ani  vaný i hrdiny, kte-

r  udrží děti u her,   est že  s u vzdě  va í. Hraní  si zd k na u í ne různě ší d vedn sti 

a  r h ubu í zna  sti.  yt  hry  s u určen   r  děti ve věku 3 až 8  et. 



 

 

School Set Pr  děti ve věku  s  až  atn  t  et  e určen S h    

Set, kdy se  iž ne edn   en   hry. Ve šk  ní  setu na ezne e 

programy jako: Spell Jam, Oregon Trail, New Way Things 

Work, I can speak 16  anguages, E e entary advantage a tak  Midd e s h    advantage. 

D e n zvů  ze vy  z r vat, že druh u  ů ku  iž tv  í vzdě  va í  r gra y. Ze   na  ak 

  žn st naučit se z k adů  z  ib v  ný h 16  azyků se  eví  ak   htěn  z  ežit st h avně 

 ezi d s íva í í i A eričany.  

College Prep-Pack   etí  a   s ední  s ftware sete   e 

College Prep-Pa k. Jak n zev na  víd ,  edn  se   set CD 

a DVD  r  st ed šk   ky   i ravu í í se na vys k u ško-

 u. Uvnit   s u  testy a   í rava na vys k  šk  y d   něn     r gra y  r  z edn dušení a 

zkr  ení času se se in rní i  ra e i. Jedn t iv  č sti  s u: Britanni a's En y    edia, 

Kaplan SAT, PSAT & ACT, High School Advantage. S uthwestern ku u e  i en i, kter  

fir u   ravňu e d  e  r d vat tyt   r dukty, kter   s u   i rav v ny  r fesi n  y zabýva-

 í í se  edn t ivý i  r b e atika i.  

Online 

Southwestern Advantage Online 

Ve i e za í av u č stí S uthwestern studi níh  syst  u  e Sou-

thwestern Advantage Online. Vše hny  r dukty s   ečn sti jsou 

určeny na       děte  ne en učit se ví e a rychle i, a e tak  naučit 

se da ší  rin i y, kter   i    zdě i   h u      i dostat se d  šk  y 

podle jejich výběru, a  ešit  statní výzvy ne en studi ní, a e i živ tní. 

SkWids 

Novinkou z roku 2011 je internet v  str nka SkWids  r  děti   ed-

šk  níh  věku. Ne enže  bsahu e něk  ik vzdě  va í h her a vzh ed 

str nky  d  víd  dětsk  fantazii s  n ha  ostavička i a barva i, a e 

tak   bsahu e sek i  r  r diče, kte í se zde   h u d zvědět spoustu 

inf r a í, rad a ti ů  d  r fesi n  ů k vý h vě, výběru šk  y,  ovol -

ní. 

(zdroj: Southwestern.com, Products we sell, 2012, [online]) 

 



 

 

 PŘÍLOHA P 2: GRAFY PRODUKCE SPOLEČNÝCH HQ 

 

 

 

Grafy 1 – „6 in hes HQ“ – Zuzka,     š, Mirek, Ondre  
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Graf 2 – HQ ve  ěstě St. L uise Obispo – Michal a Ari 

 

Graf 3 – HQ ve  ěstě Ventura, A ena a Nataša 
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PŘÍLOHA P 3: POZNÁMKY Z ROHOVORŮ 

Monika M. – jeden - 10/3 – 2300u. – zn  í – 

Faktory: area prodeje, comitment- ak     t  bere v žně, že ne ůže quitn ut  

Seberef exe: „Nek ad a  se  d statečně ve iký důraz na „   itt ent“. Ne de ti t , nebaví tě t ?  ak běž.“ 

P í rava: Ví e  se   e   i rav va a te hni ky, a e snaži a  se  se d  t h  d stat i e   e -  

Kdybys t  dě a a zn vu: „He e  se  tvů  SM. Uk žu  i  estu, a e  ak  si ta  s   za sebe. P  ůžu  i e  č-

ně, a e knížky za  ebe  r d vat nebudu.“ 

Vztah: 5 se vše a 

Leader: tý   ak   e ek („Dě at se vše a vše hn  ste ně.“) 

P í rava: Jedenkr t za 14 dní PC (h dně zkušen stí a  s bní h   ík adů) + s   ečn   eetingy v Brně 

Technicky vs. Emoce 

Cí e: Mě y by t  být  eníze!  O, že  htě í   znat a eriku at .  e     ne  tivu e k  r  i 

F    w  rvní týden su er. Pak t  ne    enu. Půs bí k ntra r duktivně! SM    aut ,  a    ěst … 

Sunday  eetingy: EMOCE (H dně se n    rg. r z ada a)  

video – advan ed sa es ne   účinek 

PC běhe    ta: E   e – ne hat  e vy  uvit,  í e, statistiky (s  usta  idí si  e ste ně vy ýš í – t , že  e nutí e 

dě at 30 de  , tak  e frustru e a  ak si vy ýš í),  r de , sa esta k 

Vztahy v tý u: ve i e d br  

Snaha č enů tý u v SS: Su er, vši hni se snaži i, bra i t  z d  vědně  

 

Dita: dva – 5/1 -  2000u – zn  í / fa eb  k / WOM / refera s /  

Fakt ry:   ed etní   í rava te hni k +e    8, úr veň ang ičtiny 2,  b r VŠ 1,   d  ra r dičů 6, HQ 3  

Vztah: 3 ( v ivněn  r  í OL – není čas na  s bní vztah s každý  č ene ) 

Leader:  (První   t  tý   ak   e ek – 7/5 – ve i e ús ěšný. Druh    t  –  idi individu  ně. Nestr vi i d st času 

s   u, aby   h i  ít    it ent k tý  v  u du hu a gó u.) 

P í rava: tý .  eetingy, tb ak e, 1x týdně h dina EMOCE, když   sa  tě tak vůbe  ne te hni ky 

Sunday  eetingy:   d e SW  ut ine, r n  h te  – e   e, te hni k  rady,  r   ční aktivity  ak    tivační 

faktor, administrativa 

 d  : ne  e ší    dě at  e nedě at ni . (water arky, vý ety at .) 

PC:  statistiky, technicky (statistiky –  edin ,  ak  i   ůžeš   radit,      t) 

Follow – 1. su er dů ežitý, „Č  věk k nečně z istí,  ak se dě    re-a  r a h.“ kr tk d bý efekt – motivace 

vydrží dva dny 

Sebereflexe –  hyba: Mů  čas, který  se  nevěn va a d statečně každ  u, který t    t eb va . 

Lidi  ček va i ně    in h   d   ta 

Jin  r  e – OL  e těžk , ž dný čas, ví e z d  vědn stí, za ví e  idí, ne de a  ik vat ste n  „te hniky“  ak     

 rvní    t ,  r t že č  věk    30  idí a ne 5. 

V živ tě t  nebude tak  ak     e  rvní   to, management v živ tě bude ví e  ak  druh    t . OL 

 

Lenka – dva – 2/2 – 3/0 – 2400 – 14 – ka ar di, zn   , ka ar di ka ar dů 

Zkušen sti:  anaže i, sw   íručky,   3 

P í rava   ed   te  ( sy hi ky  e   i ravit na ne h rší) – důvěra 

Sport hraje roli, angličtina s íše ne,   d  ra r dičů 5 

Vztah – 3 

P í rava – PC, hr  adn  s  ia   eetingy, 2 tý  v   eetingy 

Adair – jednotlvice 

Ze zač tku f    w určitě,  r t že ukaže z k adní  rin i y _ H , D, A + Be ieve! 

Ne ys í  si, že  e vh dn   ít f    w s  anažere , kter  u se   í iš neda í (8, 9. týden kdy  n už ne ůže) 

Sunday meetingy: dopo – te hni k  vě i, kter   ůž u      t v n s edu í í  týdnu, re  gniti n  r    vzbu-

zení first yearů 

Odpoledne aktivita –    nu í SM s OL 

PC: vyslechnout si! (emoce, statistiky-pomoc technicky, salestalk) 

Vztahy v tý u: d br , tý   ak   e ek, su er 

Snaha v Sa es S h   : „Vši hni su er, až na  ednu s ečnu.    by  červený vyk ičník už v Sales School. Nedě-

 a a t ,     statní a  y  s e  i   est   usti i na b  kfie d.    by a  hyba.  aky  rvní ten quit a.“ 

První, druh    t  –  ě i   í ravu 1. S  ražsk u sku in u, větší nasazení, ví e  í evěd  í 

 



 

 

„Mys í  si, že  se   e   h a ví e   i ravit na t , že t  bude FAK  těžký.  J   se   i      d  íka a, „Bude t  

těžký, a e ty t  zv  dneš.“, takže se  akdyby ne ha i u h   h  it. Asi  se  nevybud va a d statečn u unity 

tý u, aby h   t  vši hni d k nči i a ne ě i  s e v astně ž dný s   ečný  í .“ 

 

Megi: jeden – 3-1 – 700u. - zkušen stí zkušený h – ka ar di / zn   , refera s 

Ka ar di vs. Cizí? Na     tý u   í iš ne,  e k vě s íše   zitivu  

fakt ry:   časí,   í rava, vztah k  anažer vi 

  í rava   ed   te  – PC 1x týdně, te hni ky (sa es ta k)   us e   . P í ravu   d e   ede saný h krit rií 

snaži a se na  ů  te hni ky i e   ně 

technika vs. Emoce  

z  í ů se h dně s h zí – ne  ik  d   ve k u dů ežit st 

vztah: 4 

sa a sebe  ak   eadera:   zitivní, s be ký (  ed   te   se   i  da a  axi u ,  ak se t  nevra e  , tak se  

 r d va a sa a) 

 ader: tý ,  edn t ive  

follow – an ,   ziitvně i   zdě i v   ět 

Sunday: ne d ív PC,   t   te hni k  č st, a u ni aby h    e na  tiv va i,   t    O ÁLNĚ VOLNO 

PC:  e t  těžk  se adit, každý  edn t ive   e ú  ně  iný – kd    t ebu e e   e, e   e, kd  te hniku, te hniku 

Quit:vůbe   e nevybrat ty  idi,   kud u ně ak h  s ab h  č  nku    hybu eš tak h  ta  radě i nebrat,  r t že 

 ak st hne i ty „si ně ší“ 

Snaha tý u v sales school: jeden z ne snaživě ší h tý ů 

D   ručení  r  n v  SM,  eadery/ Kdyby zn vu,    bys udě a a  inak: nerekrut va a by h na   s ední  hví i, 

 r t že nestihneš e   i n  ní   í ravu a r zh dně ne na   čet. 

 

 

Ruslan: 3 – ze zkušen stí zkušeně ší h (PC) a   dk adů – 8/5 – 5800u. – k ntakty, d   ručení –  r   ě 

nezn  í,  izí  idi / d e re ruiting  anu  u. Ni      naví  

Fakt ry: Když SM sv  u č  věku vě í a  n  u. A   í rava. Zkusit č  věka  dhadn ut, v  rvní  b dě ne dů-

 ežitě ší / S  rt, úr veň ang ičtiny ne usí být až tak v ,  

Rus an:  eště dů ežitě ší než   í rava  e d brý odhad na č  věka (  vinn st  anažera) 

R berta  se   dhad  d b e, a e asi  se  h  š atně   i ravi  

Ště  nka vybran  v den   h   d etu a  r da a 1000u. 

P kud  e č  věk d b e   i raven a sa  statný, r diče až tak ne  t ebu e 

HQ: h  ky e  čně v     dku, aby si „sed y“ 

Vztah: 4 / Leader: jednotlivec 

      t  i  stan vit  í e –  edn t ive , sa  z e  ě  s e tý ,  h e e být č st  

„J  už  se   i  v ún ru  íka , že bude e ne  e ší tý  v Evr  ě.  akže t  bra i  ak  fakt. P t   v   tě  

P í rava: PC 1x týdně, s   ečn    í rava (sa esta k) -  „Bude t  těžký, bude t  těžký, bude t  těžký. Ni  

 inýh   de  ě v astně nes yše i. Nauč se t h e,  r t že t  bude těžký. Dnes si  r  de  t h e,  r t že t  bude 

těžký.“ 

Být s r vně   i ravene  -. Oček vat vše hn     h  ček . 

EMOCE 

Ne dů ežitě ší z sadní vě   e Ga bia kn  king,   ž s  usta  anažerů čast    d eňu e 

Cí e si nakres it – na A1  e ne hat nakres it ter   etr  d 0 až d   e i h  í e (1 unit – už ne se  ne h rší 

 r de  e na světě) 

V týdnu 7 už si e nevě i i tě  2 500, a e furt ta   ě i ty sv  e  a ý  í e 

Každe  b d ně   zna ena  

„P istu  va   se  k tě   ide  individ  ně, aby se každý  íti  s e i  ně.“ 

F    w  a í r zh dně  enu i   ed  s ední den. 

Aut ? Ma ý  ěst ? P z r,  e t    t  ,  ak se  i  t  vysvět í.  

„Pr č ne  uví e   unite h? V  r  i taky ne  uvíš k  ik si vydě  v š. Pr č  e d brý se nasnídat – Každe  

n r   ní č  věk se   ed výk ne    i raví. 

Oni  ak  h   u vše hny ty vě i  ak   re  ný svět – na  . he e na zač tku  e   t eba za a tit 40 tisí ,  ni t  

ve i e čast  v     tý u ne h   u  ak  výda , a e  ak  investi i.   h e  e business   t  a u businessu vždy 

  t ebn  investi e. Není t  výda , který se ti nevr tí. Mini   ně ta ang ičtina se ti vr tí. 

„k idně si ku  aut  taky, a e st  í 2 500 d  arů –  a ý  ěst ? Ok, k  ik   en zn š naz a ěť? Vidíš  - r zdí  

 ezi  a ý  a ve ký   ěste  v   e t   edn ,  r t že s 

Snaží  se  i  vždy ky vysvět it situa i,  r č t  tak  e. Ne – „Budeš ve ve ký  a h t v “ a e „Budeš ve 

ve ký ,  r č si  ys íš že  e t   e ší? A  ni na t     t     i d u sa i.“ 



 

 

Sunday meetingy – ne ví   s e se s ust edi i na t , aby h   dě a i fakt t ,     ni  htě í. Oni  htě i d  Z  , 

tak  s e  e vza i d  Z   (na z k adě ně aký h   ntr  ab es –  rů ěr 180 de ) 

D   : a u ni, h avně   krýt ne větší  ain – když někd   d e .  

K uk i  s e na t , že  r duk e k es . Ze statistik  s e  rk i na t , že   esta i  r d vat dětský knížky. Tak 

 s e  i  na  eetingu uk za i de   na dětský knížky.“  

Pracovat s ni a  ak  se živý   rganis e  

PC: Poslouchat 

E   e,  í e –  r de , statistiky, vůbe  

Sa esta ku  a í d st   es týden 

Ať radě i  i u í, t     u í. Než aby se uči i n v  vě i 

Tento job je o statistice, ne o technice. 

Když ně   b  í, tak  

Když z tý u ně   s   , tak t   r stě vy ustit 

M nča  ě a 200 de , 90 sitd wnů. „ Aha,     se   ě  15 sitd wnů.“ 

On  d e   r t že  ě  s ud,  in  h  ka se za i  va a. Nebude e V s tady držet n si í . Ně   se ti ne íbí? 

Řekni, vy eší e. Když ne, budeš  uset  et d  ů. B huže .     e živ t. Nikd  neu  e, nikd  ne ne   ní.“ 

Vždy ky  se   e ne ha  nakres it, na sat  í e ter   etry 

Unity - Na druh  straně  ateri  ní vě i  

QUI : On quitne  r t že  e t  ně  ,    na r st  nečeka . (s   hyba) 

„Ne de  i t .“ Buď  u t  ne de  ak  sa esta k (SM) neb  ne ra u e (š atný e  g a y.  en č  věk neví,  r č 

ta   e.) „Mn he  dů ežitě ší  e, aby ten č  věk    h  i ,  r č ta   h e  et  n s  . Uk zat  u future va ue. 

Nechat ho to napsat a nakres it. Pr t že  ak začne   e ýš et ira i n  ně.“ 

Vždy ky  u t  vysvět it na   ík ade h. 

On si nezafixu e vše hn ,     u  eknu. A e za a atu e si t , že t  bude těžký.  

Vztahy v tý u: z e š va y se běhe    ta d t si   z r na ubyt v ní, ne se  zast ncem power HQ, povzbud 

 statní,  n te   vzbudi za tyden az t  budes   treb vat 

Snaha v SS:  aka i, d e i,    h  i i, že t  bude těžký 

 

Mirek: t i – zkušen sti  anažerů a ze s  rt vní h zkušen stí – 5/5 

Ka ar di se ví    d  ru í a  s u ví e s utěživí 

Faktory: „Je i h   i raven st, t  za  rv . Důvěra  i  v  žen  z    í strany a   t    e i h   í rava na  e i h 

výk n.   ,  aký  z ůs be   e nastavíš na t   ak ús ěšní bud u -     r  ně v astně ús ě h zna en . Jest i  e 

ús ě h d k nčit   t  a neb   est i  i  d š tak v u   tiva i a tak v u nadě i a vě íš  i  nat  ik, že v astně 

 ůž u být ne  e ší ze vše h.“ 

P í rava:  e    rganiza e se s h ze a  edn u týdně, ví  než kd k  i  ine . Oni  ě i    it, že  s u vy í čení a 

že d st va í ně   ví , než  statní.  e hni ký vě i, z k ady, d nek nečna  re-approach, a potom social mee-

ting,  iv  a t   e  eště dů ežitě ší 

„ v  e  r  e  anažera  e ty  idi s   it. Ještě ví  k   bě, a e i  ezi seb u. Oni si  ak  ezi seb u     ha í.“ 

PC 1x týdně 

„Jde   t     r sit,    ž dat   důvěru. – p   hat i s vě  a  i   sw, být  ife-coach, poradit i s  iný a z  eži-

t st i (většin u  s u   adší) 

Give t  get  usíš  i  ně   d t, abys ně   d sta a 

Sdí ět s ni a i důvěrný inf r a e a u  í n sti 

„Pr  každýh  z ni h  si tak tr  hu     bůh. A tak t     být. A e z r veň  r  ně nes íš dě at až    .“ 

Vztah: 4 

S   sebe: „Č  věk      tivu e, d v  důvěru a nadě i.“ – a lead by example 

Adair: jednotlivec – a z r veň  s   it tý  d hr  ady 

Sunday  eetingy:    ne ry h e ší,   stu e  času se vyhaz va a te hni k  str nka aby  idi nedě a i ně   b bě 

Pak už  en e  ční, na   tiva e aby d s h i tě h svý h v astní h  í ů 

C  ne de ší a ne  e ší  ísíčka 

Dostat z ni h    ne    e ten stres. 

PC: za ě it se na t ,  ak se  íti i (  kud ve statistik  h není ně   d   čí bi í í)    by   těžký a     e ddrže   

nad h adin u a    bude   tiva e  r  da ší týden 

Ať t  zní  ak  sebevětší k iš , a e by i  s e tak v   a   r dina. Určitě n       h  fakt, že ve ik st naší 

 rganiza e by a  enší, takže vztahy by y b ižší.  ak se  idi i    š atný  týdnu těši i na nedě i,  r t že uvidí 

ka ar dy.“ 

Snaha v sa es s h   : d br , a e čeka   se  ví . ned k za i  s e se d stat z    f rtu,       ard  ě i   í iš 

dlouho.  

 



 

 

OL:   i ravit se te hni ky   ed   te , s ust edit se na  idi  ak  tak vý, nebrat  e  ak  str  e, věn vat  i  

kva itní čas. V  ka žiku kdy není na b  kfie du, být ta   r  ně. Je  edn   ake  si  ě  ty – poslechnout, 

uk idnit, na  tiv vat a číst  ezi   dky. 

Obr vsk  vě  – underpromised, overdelivered – nikdy nes ib vat ně  ,    100*/* ne ůžeš s  nit 

Ubyt v ní,  est v ní běhe  Sunday  eetingu, n r čn   ra  vní d ba 

Není t   etní z bava, a e PRÁCE. (r di se baví e . na sizz eru, grs at . a e v   tě  r stě  ra u e e) 

D brý vztahy v r   i  rganiza e, že se  anaže i  r  ně  bět va i, bra i n s  ak  ka ar dy –  ě i res ekt, 

a e  ě i    it, že se  ůž u svě it 

A   i   í ravě každý vědě , že t  bude abs  utně tvrdý, takže nikd  neby    i ravene  

Manaže i  dved i nadstandard, takže i č en v   rg. 

 

Nika: t i – 3/3 – (  t  2010 -    edtí  5/5) – 1200 (2010 - 8000u) 

- ze zkušen stí  statní h, rad Pierse, da ší   ta z  ý h v astní h  hyb 

Fakt ry:   í rava   ed   te , s r vn   ček v ní ( ide   íkat  ravdu,  íkat, že t  bude těžký, ne  ikr š  vat 

t . Nikdy se  i nesta  , že by  i  ek i :  ak t h e si  i ne ek a, že t  tak bude – vědě i na r s  vše hn .  ni  

 e ne  ekva i  )  

„N  a  ak si  ys í , že  e dů ežit , aby ten č  věk  ě  dův d,  r č ta   h e  et.   eba  se   ě a s ečnu 

v tý u teď,    by a ve i e šik vn , ta ent van , a e ne ě a dův d, ne ě a  r      ra  vat. A tak nepracova-

 a. Není t  tak vý t  k asi ký –  h i  et d  A eriky,  h i   znat ně   n výh , a e  usí  ít   ně   dů ežitě ší-

h ,       h dn tu  r  t h  č  věka.“ 

„Oni si ně ší  idi se     nevybíra í, že   . Pr vě  r t , že by      běha i.“ 

P í rava: PC 1x týdně  

První   t   se   e s udi a   d e sebe –  ak ví e na e   e – poznat je 

Cí e? „J   se     ěrně rea ista. Ne že vši hni bude  v ga bii a t   first year at … 

Sama sebe leader|: 

Adair: -    e druhý t etí   t -  e ek + úk   

„Mý   í e  by  , aby  ni  si s  ni i sv  e g a y a by i s  k  ení se svý    te . Ať t  d  adne  akk  i, aby 

  iš i s tí , že t h    ta ne itu í. V ně aký h  hví í h  e   t eba ty  idi us ěrnit. Ne ve vše h   í ade h  se  

by a  e i h ne  e ší ka ar d, a e by a  se   anažer/ eader. Někdy  e   t eba za vat, aby si z t h  č  věka 

d sta a t  ne  e ší, z čeh   n bude  ít rad st   t   na k n i   ta.“ 

Ve vetsine   í adů  ak ty  idi by i vděční 

Chyby – sebereflexe z  rvníh   eta: h dn ti a  se   e   d e sebe, ned k za a  se  se d  ni h v ítit. Ne h -

pa a  se   akt že ned k ž u udě at 30 de  ,    t  d k za a   každý. Nena ad    ě že  e za tí  ně ake  

v žně ší  r b   . Ne   uži a  se  tu s r vn u  estu, tí    de   ni t  bra i tak, že  i z  eží  en na výs ed-

ku a ne na ni h  ak   ide h.“ 

F    w? „První f    w  e z sadní, Ať už se ti da í, neb  ne.“ F    w ke k n i   ta už ne s u efektivní – když 

on je off schedule nebo tak –   t etí za 2 týdny bez s ys u. 

Sunday: driverský sty  – není čas na  b í  ní. Let´s get things d ne. Mě i  s e t  tak vý „su hý“ – m    

„fun“ 

PC: P  h  it t h  č  věka. Ne t ,     i  ík , a e     e za tí  a  r č t  tak  e. Pak      t, na  tiv vat, 

nabudit 

Z  eží na č  věku ..kd   e e  čně  abi ní,  usí se ne hat vybrečet. Neu ě a  se  ze statistik t  ik číst. 

D   ručení: Jít d  t h  s nadšení . Snažit se tě   ide       t. Uvěd  it si, že tě   ide      h š. Vědět, 

 r č t  dě  š. Nedě at t   en  r   eníze. P e ýš et  ak   eader. Být  tev ený n v  u „ yš ení“. Č  věk se 

 ůže neust  e z e š vat.  

Výs edky ne s u vidět hned. A e když      tě vidíš sv  e  idi v  i  , tak  e t   r   ebe ne větší de  . 

 

Ondřej: 

2 + jednu organizaci, 3/1 - 300u. -  ag ty, inzer ty, f  at,   ass ann un e ent 

faktory:    tiv  ia,  dh d anie s  nit sv  e  ie e, k  unika ne s h  n sti 

s   ečn  tr ninky,     í adě tea bui ding v  ak e ano 

důraz? e   i n  ne 

ciele? To  e individu  ne, b    i  i h treba  ri   ínať 

vztah: 4 

s   sebe  ak   eadere:  íder, kt rý vedie  rík ad   a čak   d seba a   d  statný h t  na  e šie č  v nich je 

follow - silne pozitivne / ano i   zdě i 

Sunday: Dopoledne - ve i kt r   a ú FY s    čn  - t  č   ôže e   kryť s   u, 

promo cien, recognition 

Odpo -  s bn  k nferen ie, z bavn  aktivita, sk rý  d h d d   v 

PC- individu  ne,   d a  r duk ie a  ent  neh  r z    ženia  edn t iv a 



 

 

D   ručení? kva ita  ri výbere  red kvantit u, nezanedbanie v astne   rí ravy 

 

Petra: dvě 2/2 – 3000u. – cold/hot 

Z t h   ak by  vedený  ů  tý  ( d   h  ved u íh ), ze zkušen stí starší h  idí v businessu 

H t    větší   ten i   a e ne  rk za a se vyšší  r duk e 

Vztah: 4 

Fakt ry:   de , že  e t  za  žen  

„Mně se  svědči    de , že  e t  za  žen  na naše  vz  e ný  vztahu. Mě a  se  t  tak i    se svý  stu-

dent  anagere , že v astně dův d  r č  se   ra  va a by   t ,  ak  n  i vě í, k  ik času d   ě invest va  a 

t , že  se  vědě a,  ak  n  ě d b e   i ravi .“ 

Lidi  usí  it s ravny   ekavani a  n he   vetsi druaz na e   ni nez te hni k u 

Vůbe  t  není   t    ak vy ada a e  ak  n sa  sebe vni a*  

P d  ra r di u tisí   i i n  r  ent 

90*/* decek udela to, co reknou rodice (karel, maceta, verca, lucka) 

HQ – t   ak vy ada dů   e u  ne  edn . Jinak ve i e du ezite 

P í rava: Aby h  ky  íti y, že  se  b ízký č  věk.  

I de ší PCčka, h avně t h  č  věka POZNA .  ea bui ding v  ak e 

Leader sa  sebe:  bčas agresivni, de a  i  r b    se za erit na  ednu vě .  

Jake k  i úk   d kazu s  nit tak aby t  by    r fesi na ne d b e zv asdnuty,  idi  i veri, d k žu si vytv  it 

s nimi vztah 

Adair: Tymovej goal- tymovej cil. Cas jednotlive i tymove. Driv prevazoval jednotlivec hodne. Cim vic tymu 

mi prochazi pod rukama, tim vic se to snazim dat do symbiozy. 

Follow: zalezi v  ake fazi  eta, na za atku h dne du ezite h avne kvů i be ieve 

První  u ku  eta, aby se ně   nau i i, v druh  za  d enu 

Sunday meetingy: super vztah mezi vsema, hodne velke promo lima, masivni recognition, getting people 

excited 

PC: zalezi s ky   as   , ze za atku  eta ur ite vybui d vat,    hv  it, re  gniti n,   eneni 

Ja  se     vek s is d  e   ni stranky, na druh u stranu  usíš videt  is a,  r t že t  z ni h   zn š – asi 

bych to radila individualne - „Nu bers d n´t  ie,  e   e d .“  

Snaha tymu v sales school: malo challengovany 

D   ručení  r  n v   eadery/SM/: „Ať se u istí, že  e t  fakt ně  ,    v žně  htě í dě at, ať  a í ně ak u vizi 

a ať si  r  ys í,  r č t   htě í dě at a ať t  dě a í se srd e  na s r vn    ístě.“ 

- d b e  e vybrat, ne  e eň vat sv  e s h  n sti, nerekrut vat 20  idí  ak  b čk , d bre  VZ AH. Když ti 

vě í a vě í že t  bude fung vat. It wi      es d wn t  it.    že u í sa esta k   z  tku a quit i. 

 

Daniela: jeden 6/1 – 1600u. - ka ar di 
Z knížek, ze sv  í  anažerka, z Piersa 

Fakt ry: HQ,   íte ,   íte kyně d  a, r diče, k  unika e  ezi SM a TM 

Oni musi mit pocit, ze oni jsou ti duleziti – to je na ukor tvojeho predaja 

Attitude, hezky modrooky chalan proda viacej 

P í rava: spolecne treninky  

Cile je az tak neovlivnovaly 

Vztah: ned  se  í t –   ed   te  5 a  ak t  š   k  ednič e b huže  

Adair: tym, ukol 

Na zač tku ti f    w da  redstavu  ak t  r bit 

Follow dulezite – na konci leta potrebuji zpatky dostat believe a maji relax day off bez toho aby byl off 

Schedule 

Sunday meetingy: technicky, weekly, ale aj emoce pokryt lebo bylo vely quiterov 

Protoze to bolo velmi daleko od sebe tak to nebylo vela fun, nedostali az tolko relaxu, bolo to striktne profe-

sionalne 

Statistiky, emoce, ciele, technicky salestalk, prodej 

Quit: „Určitě  e t  z ve k  č sti    e  hyba. Ví e  se  se za ě  va a na te hni k  vě i, než na e   e. P e-

 h ze a  se  z ka ar da na  eadera,   ž není ú  ně ide  ní.  y  idi si  ak kdyby  d izíš a ty  idi  a í dův d 

quitn ut,  r t že už s ni i ne si ka ar d. Už  si  e i h ved u í.“  

Ví e fakt rů, u n s h dně  avin vý efekt –   ede ít   ed 

Kdyby zn vu: nebýt  r fesi n   a e být s každý  individ  ně čí  d    e ší ka ar d. Být s   seb u a ne  e-

tva  vat se. Chtě a  se   r  ně t  ne  e ší, a e s ravi a  se  t  ne h rší. Pr stě být  en ka ar d. 

Vztahy v tý u: ve  i d br , až   í iš (quit i s   u) 

Snaha tý u v sa es s h   :     t  ne  eh ně i, by i      nabudění, někter  dny se d k za i he n ut a by y 

ta  e   e, a e r zh dně ne 100*/* nasazení. Někte í z ni h ne ě i  ít d  e. (ti   t   quit i) 



 

 

D   ručení: věn vat se  i . Když s ni i nebyd í, tak s nimi volat 2-3x týdně, d t  i  na ev , že  si ta   r  

ně 

Je  e ší začít s  enší  tý e  a  ít na kva itu, rekru t vat ka ar dy  e výb rn ,   kud se nesnažíš ze sebe 

udě at něk h , ký  ne si 

 

Monika P.: 3 – ze šk  ní h zkušen stí,  d  anažerů, kn w h w, fire n  ku tura, 15/10 

- „Z  eží  ak    š ka ar dy. S tě i  id i se  i na zač tku  ra u e    e,  s u t  ka ar di, zna í  ě, vě í  i 

atp., a e   t  , se na  ebe  a í   dívat  ak  na  eadera a tak tě v živ tě nevidě i.  y  i    š ně   radit, 

ně aký  z ůs be   e v st a  i  tr  hu d  e trv , než  i  d  de, že na ka ar dsk  úr vni  s u na t   stej-

n  , a e na t   r fesi n  ní  si  u svý  z ůs be  nad ízený,  d kter h  se    učit.“ 

Z  eží     d   ta  h eš –  est i  h eš  ít fun, ve  si ka ar dy. Jest i  h eš aby i ně   vy r duk va i , z ber 

si  izi. Ide  ní  s u tak ví zn  í, ani ka ar di ani  izí. 

Fakt ry: „ en č  věk  usí vědět,  r č ta   ede. Jest i     asně daný  í , tak bude ús ěšný. Je  edn   aký, a e 

 usí  r  ně  ně   zna enat. Z  eží,       ten č  věk na sv   žeb íčku h dn t. 

„ K ad a  se  důraz h avně na t , aby vědě a d  čeh   de. Jak těžk  t  bude. Aby  i ni  ne  ekva i  .“ 

Autosugesce golu pomohla 

Cí : nakres it si h  d  ne akeh  utvaru, který  u  e b izky. P stu ne si vybarv vat 

Vztah: 3 

„Mě osobně velmi pomohl fakt, že jsem vedla organizaci. Věděla jsem, že ze sebe musím dat 100%, abych od 

týmu mohla žádat 100. Když jsem měla 100 unitový den, měla jsem radost ne kvůli sobě, ale kvůli tomu, že 

oni by mohli dát 50.“ 

Leader se  usí st  e učit.  

„ y  idi  s u ta  kvů i s bě, ne kvů i   bě. A tv  í   vinn sti   by  eadera  e, aby  ni d s h i na sv  e  í e.“ 

Sunday: dopo – z k ad  e, aby  ě i     íst.  

Když d še  OL b x, tak  s e  en vybra i a vy i h va i t  „ne akutne si“ 

Každ h   edn h  č  věka vy í hn ut za  ednu d br u vě , kter u   h  shar vat s tý e . 

A   t   2 h diny  d   edne aby h   neka   e i a  ě i fun. Nee  ushy. „teraz sa  usí v lat domov, lebo za 

 u  h diny  d haza e.“ 

PC: statistiky (poradit 1-2 vě i), e   a  ers na  g a s,  

Sedni si a bud ticho – iba    uva .  en    vek  e rad, ze h    s  u h š  ak  č  věka, ne  ak  tea  e bra 

kt ry ti da staty neb  někd  k h   as   tiv vat..a e proste ho poslouchat, nehcat vypukovat. Done. 

HQ – jeden mel spatny den, druhy taky – tak sme je prestehovali 

Snaha v ss:d b e,z e si 

Ty lidi to posune dal v zivote.  

P i  ri e   r de i – ne ha u  ak   h u  idi  hat. Jediný k h   k a eš si ty sa . 

Je mi  edn  či  r das 0  eb  100. Iba  i   vedz  ravdu. 

Když něk h  t ačí  ra hy, tak nequitne 

Lidi ikdyž quit i , tak sw  i      h  na it  ra i a  ni ste ne ne ra  va i 

Ja by h si nikdy ned v  i a quitn ut ke vztahu ke sv  u  anager vi. Za ezi na    veku 

Je to      veku, snazi se h   dhadn ut,  usí  it vztah se s , aby  a  b nd ( anka by a  i an vi a  n ise  

 ina   r d vat) 

D   ručení: „J  by s    i  ve  i  d  ruči a, aby fung va i  ak  k  es . Vieš tak v  ty star  sed   k  k  e-

sa jak za nich byli kone zaprahnute.    b    tak  k  es , kdy ve stredu b   taky krůž k a  k    t h  b   da ší 

kruzok a z t h  kruzku is y tak   a    a ičky. A aby ten  anazer b    ak  taký krůž k v sttrede.    zna en  

aby mal bond s kazdy   edni    en   ty u, a e z r veň aby a  ty č en via navz  e   a i b nd  k    seba. 

Aby first yeari  a i    it, že sú  r stě  arta, a e že na druh  straně, aby  n s každý   ední  individu  ní  

 a  ň k   út  na kter   t  za  ží. Leb  čast  se st v , že quitne ve a ĺudí z r veň, keď že   š b nd a  

s každý  zv  šť, tak  e t   e šie.“ 


