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ABSTRAKT

Tato bakaléska prace se zaffuje na analyzu spokojenosti zé&sthan@ ve spolénosti
Elkoma. Prace je roZtena do dvouwasti, teoretické a praktické. Teoreticidst se zabyva
spokojenosti zagstnand firmy Elkoma areSi témata, ktera se spokojenosti Uzce souvisi,
nag. pracovni motivace a systém o#lovani zamistnand@. Praktickacast konkréta
popisuje sodasny stav motivace a odiovani zamistnand ve firmé. Pomoci
dotaznikového S&gni bude analyzovana spokojenost gstmand. Na zaklad ziskanych

vysledki budou navrzena dopateni, jak zlepSit uspokojeni z&stnand.

Klicova slova: motivace, dotaznik, marketingovy vyzkutmmenefity, odninovani

zangstnand

ABSTRACT

This bachelor thesis is focused on the analysieroployee satisfaction at company
Elkoma. This thesis is divided into two parts, tte¢@al and practical one. The theoretical
part deals with the employees” satisfaction angesothemes that are closely related to
satisfaction, for example work motivation and ateys of rewarding employees. The
practical part should describe the current statmafivation and rewarding employees in
the company. Using a questionnaire survey will balywed employee satisfaction. Based

on the results obtained are proposed recommendatamprove staff satisfaction.

Keywords: motivation, questionnaire, marketing egsh, benefits, workers compensation
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UvoD

Cilem této bakak&ké prace je provést analyzu spokojenostiésamand. Po nastudovani
odborné literatury, ktera se vztahuje k dané problematioade provedeno pomoci
dotaznikového S&ni zhodnoceni soasného motiveniho stavu, zji&ny pozitivni

i negativni nazory zaéstnané a budou navrhnuty zlepSeni.

Firma Elkoma — CZ, s.r.0. provozuje v regionu difnmaloobchodni prodejny a jedno
specializované stelné studio. Prvni prodejna se nachazi ve Zlatéikjy, druha
naCepkow a posledni v OC Centru v Malenovicich. Kazda pjed ma podobny
sortiment, ne v3ak zcela stejny. JelikoZz se prodéigi velikosti a zékazniky, kie
do prodejny fichazi, mize byt jejich motivace odlisna. Ukolem této bakské& prace bude
provedeni vyzkumu spokojenosti zé&standg, a to ve vSechr¢ch prodejnach, které firma
Elkoma vlastni. Po ziskani vSech iedinych informaci budou dosazené vysledky
prezentovany vedeni spotesti. Vysledky a navrhy n#eSeni by rdly byt uzitené

a zajimavé nejen pro napsani baksdé prace, ale &y by pomoci i zamstnavateli

a zamtstnanéam ke zlepSeni pracovnich podminek ve &rm



|. TEORETICKA CAST
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1 MOTIV - MOTIVACE

Tyto pojmy vykazuji velkou podobnost @st&né se uZivaji jako synonyma.cRoliv

spolu souviseji, je mezi nimi velky rozdil.[1]

1.1 Motiv

Motivy jsou casto chapany jako hybné zaklady naseho jednaniviviogjsou rovnocenné
mezi jednotlivymi lidmi. VSechny naSe jednani jsoovany motivy. Jestlize chcete
pochopit lidské chovani, musite brat v avahu vigcehyslitelné motivy. [1]

DalSi motivy:
- pud —¢innost vrozena (maiteky pud, pud pohlavni)
- zajem — kladny vztablovéka k gredmetu i ¢innostem
- aspirace — ozriajeme ji jako ctizadost
- cil = réco, ceho chceme dosahnout, vyhnout se, vykonat
- idealy — cile vrozené — idealgobu Zivota

- zvyky — za ugitych situaci vykonavat ditou ¢innost [2]

1.2 Motivace

Motivace je SirSi pojem motivu. Motivované chové&e vyznduje temi zakladnimi

vlastnostmi:

- je energizujici,

- ma selektivni roli a

- je to cilow zaneiené usili.
Motivace ,0zivuje aktivitu®. [1]

Psychicky proces vedouci k energetizaci organizramyvame motivace. Je to souhrn
vSech dosazenych skatesti — dekavani, radost a négnéjSi pozitivni pocity. Pohnutky,
psychologické ficiny reakci, ¢innosti a jednantlovéka zangiené na uspokojeni jeho
za zakladni formu motiv Potebou rozumimestav nedostatku nebo nadbytk&ceho,

co nas vede KEinnosti, jimiz tuto patebu uspokojujeme.
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Déleni potireb:
Biologické (vrozené) — pttba dychani, bezpie spanku.
Socialni (ziskane) — p@ba radosti, 8sti, ale také vz#ani, kulturniho vyziti.

Abraham Maslow (americky psycholog) je autorem pydy poteb. Poteby na vySSim

stupni se objevuji teprve po uspokojeniipbtnizsich. [2]
Formy motivace

| kdyZ existuje spousta forem motivace, tak nagvegj jen pracovni. Pracovni motivaci

tedy mizeme dlit na:

- védomou a neédomou motivaci,

- primarni a sekundarni motivaci,

- vnitini a vrEjSi motivaci.
Z psychoanalyzy pochazigléni na ¥domou a netdomou. Lidé své skuieé motivy
neznaji nebo také ne¢fitznat. Pokud jsou motivy soci@mezadouci nebo trapné, snazi

se je zagft nebo racionalizovat.

Z teorie @eni pochazi éleni na primarni (vrozené) a sekundarni (ziskavi&ouvislosti
S pracovni motivaci jsou vSechny motivy povaZzovaaéadené stanovisko, kterému je
treba dat pednost ped analytickym stanoviskem #anych divoda. V riznych zemich
jsou rozdilné hodnotové postoje. Zatimco v jizniemich je ceéna pohodova chvile a je

tolerovana pracovni vlaZznost, tak u nas je velliezity pracovni elan, usili a pile.

NejnowjSi pracovni motivace je ékna na vnini a vrgjSi. K vrgjSi motivaci pat:
pracovnik zavisli na chvale ndzeného, uznani svych pracowvinikzvySovani platu
a kariérnimiistu. Vnitni motivace je cefma vySe nez WjSi motivace, jelikoz by #a byt
acinngjSi a stabil®jSi. Vnitrni motivace je nezavisla na pobidkovém systému ¢véd

politika) a znéné okolnich podminek (zéma prace). [1]
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2 MOTIVA CNi PROCES

Jednou zdlezitych a bohuzZel¢asto opomijenych povinnosti manaZera je spravna
motivace. Vzdy, nez zaetefidit lidi, musite se vcitit do role svych r@aenych, pop
podiizenych a ufit si, jak postupovat, aby vaSe motivace byla cidiengjSi. Vas nazor

na re mize byt pozitivni nebo negativni podle toho, jak mé&s pracovnici zdgobili.

Motivace vSak neni tim jedinym, co musi manaZze&taid[3]

2.1 Uloha managementu

Ukol managementu #iteme definovat jako dosaZzeni vyslédkpomoci dalSich
spolupracovnik. Hodnoceni manazerje podle prace celého kolektivu, nikoliv podle
prace, kterou udla manazer sdm. Existuje Sest tkolanagementu. Motivace bereme jako
kombinaci vSech nize uvedenych dkol

Kli¢ové ukoly:
- planovani,
- vyhledavani, vybr a giijem zangstnand,
- organizace,
- Skoleni,
- motivace,

- kontrola.

viv s

Motivace poZaduje zvlastni §iéa pozornost. Neni vSak jednoduché se motivaci\zh
kdyZz vam jiné oblastiigjdou dilezit¢jSi. AvSak dobe zvladnut&innost k motivovani lidi
vam mize pomoct k dosazeni qitého vysledku. Motivace totiz Uzce souvisi s jinym

manazerskymi aktivitami. Prace lidi je spojengjistiemysli, tzn. jak o niifgmysleji.
Priklady ke kazdému z Kovych ukoti:
PLANOVANI

Planovani se nachazi vSude v podnikani.sA jedna o plan projektu nebo cely pracovni
plan. Dolie sestaveny a napsany plan ndm usnadni préci. dotiplan vys¥tli lidem,
jak budou ¥ci fungovat.
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VYHLEDAVANI, VYB ER A PRIJEM ZAMESTNANCU

Sestavit vykonny tym je vzdyéiky ukol. Na vylr a pijem zamdstnan& se musi
nadizeni dostain¢ pripravit. Jiz efektivni pohovor a prvni dojmy ve ggmosti mohou
dostaténé¢ motivovat kandidaty k lepSim pracovnim vykKom Nadizeny, ktery vytvoi
silny tym sestaveny z nejschajgich kandiddt, bude mit vzdy uznani u svych
podiizenych.

ORGANIZACE

Organizace je kombinaci vi¢asti: zamistnand, prace, atd. KdyZ ma organizace vliv na

zanestnance osol#n pak se mohou citit motivovani, a jejich vykonnosize stoupat.
SKOLENI

Skoleni ma velky vyznam pro nejvy3si managemeatj pto podizené. Tento vyznam se
odrazi v patebé zdokonalovani se a nabyvani novyaldeamosti a znalosti. V této fazi

méame mnoho iflezZitosti nejen k celkovému rozvoji, ale i k zigghi motivace pro

zanmestnance.
MOTIVACE

Zamestnanci upinaji pozornost Kekavané motivaci. Prace pro podnik, ktery dba o své

lidi a snazi se jim ve vSech ohledech vyjitticstje vzdy motivujici sama o séb
KONTROLA

K tizeni vZzdy neodmyslitetnpati kontrola vysledi. Motivovat je mozno i v této fazi.
AvSak kontrola nesmi bytiphnana — to vede k demotivaci, ale aiiili$ mala —

nekontrolujici natizeny je ¥tSinou neoblibeny. [3]

K dalSim povinnostem manaZera fpakontrolovani a monitorovani efektivity prace

spolupracovni. Kontrolu mizeme definovat jako porovnavani planu se sigsti.

Kroky kontrolovani:

stanoveni ci,

- zjiStovani skuténosti,

- analyza odchylek,

- planovani a fiprava postupovych opgahi,

- tvorba novych planovacich hodnot,
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- vykaznictvi o vysledcich.

Kvalitni praci neni mozno zakit bez kontroly. Komunikovat v kontrolnich situakic
a jednat s lidmi neumi vSichni man&zdé&ontrolu musi byt provasha piabézne, aby bylo
mozno ‘as clat korekce nespravnych postupKontrola nize byt i gilezitosti, jak

ukazat po#izenym svoji moc. [4]

2.2 Vlastnosti manazera

Ridici manazer by #h mit spoustu odbornych znalosti, informaci o piddah,
technikach, az po jazykové znalosti, nejlépe viaeykovych. Mimo odborné znalosti
existuje i spousta obecnych vlastnosti, které Bl ump:Sny manazer spbvat. Mezi tyto

vlastnosti pat:
- dbat na zptnou vazbu,
- nenadrzovat,
- spravr se rozhodnout,
- véci délat as,
- komunikovat se zagstnanci a poslouchat jejich nazory,
- podporovat tymového ducha,
- aktivné motivovat své zagstnance,
- priznat své chyby,
- byt zapaleny pro sy tym,
- podporovat nové mysSlenky svych z&tmand,

- podporovat kariérnitst [3]
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3 JAK LIDE SMYSLEJI O PRACI

Diive nebylo dlezité, co si lidé mysli o praci. Podeni vykonali vSe, co jim bylo
narizeno. ManaZerska prace neznamena jerlaudpraci, ale udat ji pelive
a zodpo¥dnré. Pracovnici se negatiwnstavi k praci, ktera jim zabere spoustasu
a odvedeny vykon je pouze minimalni. Motivace fyegtak, Ze lidé rozumitznym

teoriim, které s ni Uzce souvisi. [3]

3.1 Teorie X ateorie Y

Jako jeden z prvnich zdokumentoval mativiateorii Dougles McGregor, ktery definoval

lidské chovani v souvislosti giptupem k Zivotu do dvou protigtinych teorii.

Teorie X je zaloZena na lenosti lidi, Kteemaji zjem o préci. Zipob odrgny je jedinym
zpasobem, jak tyto lidi pemluvit k vykonu.

Druhou teorii, kde lidé chkji pracovat, nazyvame teorii Y. Nepebuji motivaci, maji sami

radi usgch a sami vyhledavaji nejlepsi cesty, které je ksjpo

Oh¢ dwe teorie maji pravdu. Ugkterych profesi je snazsi vyttromotivaci, protoZe jsou
bezesporu atraktiwjsi a zajimawjSi. Teorie Y se snazi Wit to nejlepsi z jakékoliv

situace. Resunuti lidi z teorie X do teorie Yihe zabezpat dobie zvolena motivace. [3]

3.2 Maslowova pyramida poteb

Predmétem této teorie Abrahama Maslowa jsou lidskéigimy. V této teorii jsou
zohledrgny zakladni lidské situace a uvadi, Ze lidské&gimt jsou uspokojovany postupn
Jako prvni musime uspokojit zakladni ety a poté mohou byt uspokojovany ostatni
potreby. [3]

3.2.1 Fyziologické potreby

Mezi fyziologické potebyfadime pateby jidla, spanku, &chy nad hlavou, zdravi. Slouzi
k uspokojovani zivothdilezitych poteb — geziti, sebezachova, zachovani rodu. [1]
3.2.2 Potieby bezpéi

Poteby bezp& se tykaji pracovni jistoty, bezfie nejiiznéjSich ochran — nebezfe
Skody, pée ve sté. [1]
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3.2.3 Socialni po¥eby

Poteby patelstvi, komunikace s jinymi lidmi, prace v tymechezilidské vztahy,
piislusnost ve skupépati mezi socialni paeby. [1]

3.2.4 Potieby uznani

Poteby uznani zahrnuji snahu o uznani ostatnimi, uzsgol&€nosti a lidi, kté tuto
spole&nost tvdi. [1]

3.2.5 Potrieby seberealizace (seberozvoje, sebeaktualizace)

V nejvySSim stupni pyramidy se nachazi vSe, co Z$ldurozvoji vlastni osobnosti,
vlastniho potencialu také na pracovisti, ale i mingp Lidé se citi Sastrgjsi, kdyz se

mohou realizovat. [1]

POTREBY SEBEREALIZACE .  POTREBY
RUSTOVE

POTREBY UZNANI

SOCIALNI POTREBY

> POTREBY
POTREBY BEZPE'I DEFICITNI

FYZIOLOGICKE POTREBY

Obr. 1 Maslowova pyramida p@&tb[1]

Zelricek motivanich poteb se nejiive soustedi na uspokojovani peb zakladnich.
Naopak na samotném vrcholu pyramidy se nachazelpptvedouci k seberealizaci, coz
znamena, ze tyto patby jsou uspokojovany az jako posledni. Jako psiniusime
uveédomit, Ze pracovni pragdi niZe ovlivnit zakladni pgeby. Nazor na tymy, skupiny
a jiné organizéni aspekty podniku fZe dostaten¢é ovlivnit naSe prace s druhymi lidmi.
Postoje lidi smrem zpgt k hierarchii pateb mohou ovlivnit nové vyvoje a noveigoby

prace. Motivéni Gsili odrazi praci lidi a jejich podminky, v hic tuto praci vykonavaji.
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Specifické situace vyt¥a obecné problémy: jako prvni Okol si musiméklddns
promyslet, jak budemeipobit na lidi, které chceme ovlivnit. [3]

3.3 Herzbergova teorie
DalSi d¥ kategorie faktar, které jsou dlezité z pohledu kazdodenniho Zivota &itdr
jesSe vice z hlediska okamzitého padn k ¢innosti, popsal Frederick Herzberg. [3]
3.3.1 Hygienické faktory
Tyto faktory vedou lidi k negativnim pogin. Jako piklady miZzeme uveést:

- pracovni pozice,

- pracovni jistota,

- komunikace s ostatnimi,

- vyplata,

- pracovni podminky,

- vliv prace na jeho osobni Zivot,

- kontrola.

Zminéné faktory pafi k externim faktakrm a ovliviiuji jednotlivce. Motivace bude
v paradku, kdyz i tyto faktory budou v padku. V opaném gFipad® dochazi ke snizeni
zakladnich motivénich pocifi. [3]

3.3.2 Motiva¢éni faktory

Opak hygienickych faktdr Vyvolavaji v lidech dobré — pozitivni zkuSenostiavni rysy

tvori:
- osobni Usgch,
- kariérni nst,
- uznani,
- zodpowdnost,

- naph prace.
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Pozitivni i negativni faktory, vychazejici z vimich kvalit lidské povahy, slouZi
manazeim ktomu, aby je mohli vyuzit ke zlepSovani pradolin vykoni svych

zanestnand. [3]

Dale bude popsan kazdy motivé faktor zvlas:

3.3.2.1 Osobni uspch

KdyZ ¢lovek néceho doséhne, tak z toho m&its radost. Existuje celdada menSich
osobnich uspokojeni. Poskytnout lidem vhodnéfitko k tomu, aby mohli Usghy

porovnavat, je velmi podstatné. Jehodsmti jsou cile formalni i neformalni.
Priklady formalnich ¥ci:
- mnozstvi prodané obchodnim zastupcemiZgnbyt néfeno fiznymi zpisoby —
pocet prodanych vyrohk vynosy),
- kvalita prace,

- kvalita vySkolenych zatistnand a jejich délka setrvani u firmy (e byt néfeno
dlouhodols i kratkodolg),

- rychlost a efektivnost prace,
- méteni produktivity,
- meteni spokojenosti zakazriiKdotaznikova forma iizné objednavky).

Povolani, ktera davaji lidem moZnost realizovatdel'e odvedenou praci, budou vzdy
vice uspokojujici nez ty, které tuto moznost nefiavastlize neexistuji faktory vedouci
k Usgchu, tak si je lidé vytvid sami. To vSak rive byt zavadici, kdyz se nap lidé
mohou zan¥it vice na objem neZ na kvalitu odwéaeé prace. Usgh mize byt

dosta&ujicim motivatorem pro mnohé zastnance. [3]

3.3.2.2 Kariérni raist

Zadny¢lovek nechce fistat na stejné pozici cely Zivot, protoze kazdyrad kdyz nize
povySovat v karige snérem vzhiru. NejwtSi motivaci v kariérnimustu je bezpochyby
vySSi plat. Viceurawova firemni struktura vyti@ rozdilné pracovni pozice a e
piedstavovat moznost k dalSimu stupni povySeni. Samkariérni fist je sam o sab
dobrou motivaci. Musite dat lidem moznost rganse zait. Udrzeni zamstnané

a zvyseni jejich pracovni efektivnosti zajistiteaygdelnou zminou a moznosti realného



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 21

posunu. Pro motivaci jsou velmitlgzita také osobni hodnoceni, protoZze serkun
vztahuje a mize rychle pomoci kiistu. [3]
3.3.2.3 Uznani

Uznani vykonu je dal&fasti dobré motivace. Pokud nejsou lidé dostgténformovani
o tom, co maji &at a nemaji jaghdefinované cile, tak vytvéni uznani mize byt slozité.
Uznani niize byt velké a hmatatelné. Jakeiklady mizeme uvést: bonusy, platové

ohodnoceni, povyseni.

Moznosti uznani za odvedenou praci mohou byt:
- ceny, které sxd¢i o tom, co bylo dosazeno,
- vyhlaSeni zakstnance risice,

- neformalni znaky: fimé gedani kytice, batku potravin, atd. [3]

3.3.2.4 Zodpowvdnost

VétSina lidi ma rada zodpeésinost. Lidé, ktd maji odpo¥dnost za #co, maji pocit @tSi
duleZitosti. Tim se mize zvysit jejich efektivita, ale i produktivita &&ita odvedené prace
a rozviji se i kreativita (tvvost). Mazete dat lidem odp@dnost, pak se jich ptat na jejich
nazory a mzete bytéasto mile pekvapeni, jak dokazi byt vaSi pdzeni kreativni. Kazdé
odctleni miZze vytvdit spoustu odposdnosti a fdélit je svym zamdstnaném. Jeden
muze clat zaznamy, dalSi zaavat novéky ¢i aktualizovat informace, atd. S n&§Si
pravdpodobnosti dojde k néstu motivace a vykan [3]

3.3.2.5 Napli prace

Vzdy je jednodusSi motivovat lidi u prace, kteroajiradi. Prace je proénzabavijsi,
smysluplijSi a zajimawjSi. KdyZz je prace nezajimava, pracovni ptedt takové byt
nemusi. St& k tomu dobra motivace a ffeba uznani. Existuje spousta p&dra napad,

jak takto nudna za#éstnani okoenit:
- vybaveni: pistroje jako notebook, mobilni telefoniztou byt vyuZzity i soukror
- komfort: parkovaci prostory, hlidanétd
- Usporatasu: jidelna aiizné sluzby v migtfirmy,

- ostatni vybaveni: klimatizace, &iny,...,
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- dobré prosedi: dostatek prostoru, dobré posezeni,...,

- funkénost: software,... [3]
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4 HODNOCENI PRACOVNIK U

Pti hodnocené pracovnikse séZi obejdeme bez spraystanovenych ail Dale si musime
néco fici o zpitné vazB. Zpétna vazba a cile jsou vilastpedinymi metodami rozvoje.
Systematicky rozvoj neni mozny bezicd zgtné vazby. Kémto dwma pojnmim jest

piitadime jeden pojem — podiovani. Bez teorie o cilech, &pé vazk a podmhovani se

nelze vyvarovat chybiptvorbé systému hodnoceni. [5]

4.1 Cile

Ve Skolach se toho o cileckime velmi malo, fitom cilové gedstavy a zasmy, jsou to,
co nas vede \pd. Vybrané cile nAm mohou pomoci k postupu, psetonusime divat na

budoucnost jako nase podstatdjSi nez na to, jakou mame za sebou minulost.
Pravidla pro stanovovani cifi

- cil musi byt pozitiv formulovan ¢eho dosahnu, nikoli co ne¢gldm)

- s kazdym cilem je spojertggmy @ginos

- dalezita je rozpracovatelnost do &dh cili nebo Ukok

- cile by mely byt SMART & KARAT

Tab. 1 Srovnani pojeti SMART a KARAJ

Specificky Konkrétni
Mé&fitelny Ambicidzni
Akceptovatelny Realny
Realisticky (relevantni) Akceptovatelny
Terminovany Terminovany

Oba zmsoby stanoveni dil jsou si velmi blizké. Namisto d&fitelnosti u SMART je
u KARAT ambici6znost, kterd je u SMART s@sti akceptovatelnosti, jenz jesov

oboustrannou. [5]

4.2 Zpétna vazba

Zpétnd vazba, u niz se ami charakter dalSi reakce, vradij & vychozimu bodu. B
probihajici ve spiradlach a cyklech nema linearnigho. KdyZz nenasleduje &pa vazba,

tak se ¥tSinouclovek tidi linearre — pokr&uje, jako by se nic nestalo.
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Cile a zpgétna vazba

Cile a zptné vazby nezbyth obsahuje hodnoceni, rozvoj ahi, & jiz ve forme
tréninku, outdoorového programuiednasky. Zadny fungujici systém hodnoceni nejsme

schopni vybudovat bez cile aétpé vazby. [5]

4.3 Podminovani

Teorie kolem podnfiovani ma blize k linearnimu mysSleni. To vSak nezadm Ze
nefunguje. NaSe hodnoceni bglmsnizenou &innost bez uplatni podmiiovani. Mnoho
cenného pro koncipovani navaznosti na @tbaani, stanoveni periodicity hodnoceni,
prosazovani sitéamiho hodnoceni na mésta podob nam niize poskytnout teorie
podmiovani. Do této oblasti @Zeme zahrnout ideni bez pokusu, coZz znamengeni
napodobou (nap lidé se i od autoritativniho jedince, ktery je dokaze vymnma
ovliviiovat). Ve \¥tSiré organizaci seipzavadni systému hodnoceni postupuje metodou
pokusu a omylu. [5]

4.4 Metody hodnoceni pracovniki

Hodnoceni mzZe probihat formakh a neformald. Neplanované, sitdai hodnoceni,

nagiklad pochvala nebo vytka, pamezi neformalni metody hodnoceni. [5]
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5 MARKETINGOVY VYZKUM

Marketingovy vyzkum zahrnuje vSechnymnosti, které slouzi ke stu a ziskavani
informaci. Marketingovy vyzkum definuje americka nkgtingova asociace jako funkci,
kterd spojuje spétbitele, zakaznika a kegnost s marketingovym pracovnikem pomoci
informaci uzivanych ke zjigvani a definovani marketingovych zalezitosti abfmi,

k tvorke, zdokonalovani a hodnoceni marketingovych akchitomvani marketingoveho

usili a ke zlepSeni pochopeni marketingu jako moce
Informace ziskané marketingovym vyzkumem nam utapz
- porozungt trhu, na kterém se firma nachazi nebo hodla granit,

- ozn&it prilezitosti, problémy a hrozby, které jsou spojerpodnikanim na tomto
trhu,

- stanoveni siru marketingové&innosti,
- hodnotit vysledky.

Marketingovy vyzkum se vSak nevztahuje jen k vyzlutrhu, nybrz existuje celéada

dalSich vyzkun, jako:

vyzkum konkurence,

- vyzkum prodeje,

- vyzkum image,

- vyzkum zahrarinich trhi,

- vyzkum jednotlivych sotasti marketingového mixu. [6]

5.1 Druhy vyzkumu trhu

e

Marketingovy vyzkum byva od jednotlivych aulordélen rizné. K nejdilezitéjSim
¢lerénim pati ta, ktera dli vyzkum podle cii, které vyzkum ma, podle pouzitych
podkladovych materiéla podle pouzivanych metod jak kesmbdat, tak k analyze dat.

NejcetrgjSi druhy vyzkuni jsou:
- kvantitativni vyzkum,
- kvalitativni vyzkum,

- vyzkum médii a vyzkumdinnosti reklamy,
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vyzkum B2B (business-to-business).

Jako dalSi Ize uvést:

5.2 Formy marketingového mixu

Existuje vice forem marketingového vyzkumu, ktettnde dle Gznych kritérii:

vyzkum veéejného migni,

vyzkum provadny agenturou. [7]

vyzkum mensin a specialnich skupin populace,

vyzkum provadny vlastnimi silami podniku,

Tab. 2 Formy marketingového vyzkuf@l

Kritérium

Formy

Obdobi

Jednorazova Setreni

Permanentni Setfeni

Zpusob zkoumani objektu

Ekoskopicky vyzkum trhu

Demoskopicky vyzkum trhu

Zpusob ziskavani informaci

Primarni prizkum

Sekundérni prizkum

Metody ziskavani udaju

Pozorovani

Dotazovani

Experiment

Kvalitativni metody

Druh zkoumanych marketingovych nastroju

Zkoumani vyrobku

Zkoumani ceny

Zkoumani distribuce

Zkoumani komunikace

Druh zkoumanych G¢astnik( trh

Prizkum spotfebiteld

Prazkum distribuénich mezi¢lanka

Prizkum konkurence

Charakter zkoumanych dat

Kvantitativni vyzkum

Kvalitativni vyzkum

Nositelé prazkumu trhu

Organizace pro prizkum trhu

Podnikovy prizkum trhu

Zvlastni (mimdadna) Seéeni jsou nap k odhadnuti trznich Sanci na zahéaim trhu

a nazyvame je jak@dnorazova Sefeni.

Permanentni Sefeni zachycuje faktory na trhu {guézne, nag. udaje o obratu.
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Ekoskopicky vyzkum se orientuje na objekti¢npozorovatelné &né stavy na trhu (stav
zasob, objem nabidky).

Demoskopicky vyzkum se zabyva subjektivnimi stavy na trhu (nazory igtitel,

psychologické vnimani ztek, apod.)

Vyrobkovy vyzkum analyzuje sotasny vyrobni program, ktery se snazi proniknout

S novym vyrobkem na trh.
Cenovy vyzkumse zansiuje na vnimani ceny a reakci zakaznika nargnteny.

Analyzou &innosti stavajicich distriimich cest i vyzkumem novych prodejnich moznosti

se zabyvdlistribu éni vyzkum.

Cilem komunikaéniho vyzkumu je zamgieni se na ovliovani cilovych skupin

zakaznik pomoci nastrdj komunika&niho submixu, pedevsim reklamy.
Vyzkum spotiebiteli provadi nap analyzu kupniho rozhodovaciho procesu igmtel.

Vyzkum konkurence sleduje postaveni hlavnich konkuriente srovnani s vlastnim
podnikem i dalSi charakteristiky¢etnd odhadi konkuregnich postaveni. Konkuréni

vyzkum ma stale&tsi vyznam.

Kvalitativni vyzkum ma za ukol zjistit skryté, hlubskipiny zkoumanych jel, postoje,

nazory a motivace spebiteli. [6]

5.3 5 kroki marketingového vyzkumu

Efektivni marketingovy vyzkum se sklada z naslexdafi @ti kroku:

Definovani problému a cilvyzkumu,
- Tvorba vyzkumného planu,

- Shroma#’ovani informaci,

- Analyza informaci,

- Prezentace vysledk[8]

5.3.1 Prvni krok: definovani problému a cili vyzkumu

s

Jednou z nejilezitéjSich ¢asti marketingového vyzkumu je formulace probléMusime
si vymezit oblast, na kterou se z&ime v dalich fazich vyzkum«asto na zéaklad

neukitych signah (nagiklad ve sdlovacich progedcich, pisemnych stiZznostech:ai,
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postojich zarsstnan@, poklesem cen akcii firmy na kapitalovych trzield.), nebo na
zaklad analyzy situace mohou vzniknout prvotni problékteré bude pdeba zkoumat.
Nevhodné je stanoveni siilis Uzké nebo §iliS Siroké definice problému. Jeden cil
vyzkumu nebo vice diljsou stanoveny na zakkagroblému. Po vyjasmi problému je
obvykle zpracovavan plagi projekt vyzkumu. V takovém projektu je a@no mnoho
dulezitych bodh, jako nap. cil vyzkumu, metody, techniky vyzkumu, veliko&brmaného

vzorku, zfisob zpracovani informaci a dalSi skumesti potebné praeSeni. [6, 8]

5.3.2 2 krok: sestaveni planu vyzkumu

Vi s

o dalSim postupu vyzkumu. V podstabzhodujeme o zdroji informaci, které vyuzijeme.

Pracujeme s primarnimi a sekundarnimi zdroji infacim[6,8]
Plan by n¢l obsahovat nasleduji¢asti:
- definovani zkoumaného problému,
- uréeni, co Ize od vyzkumwekavat na rozdil od dosavadnich znalosti,
- stanoveni zdroje informaci,
- navrzZeni realizace vyzkumu v néistéasu,
- zpasob kontaktovani dotazovanych,
- predvyzkum,
- vlastni vyzkum,
- zpracovani vysledk

- prezentace vysledk[8]

5.3.3 3 krok: Shromazd’ovani informaci

V této fazi se zabyvame tim, jakym igobem ziskame primérni informace, jaky typ
vyzkumu pouzijeme. Si informaci zalezi na charakteru problérsasovych a finagnich

moznostech. [6]

5.3.4 4 krok: analyza informaci

Analyza a interpretace informaci nasleduje po lejishromazéhi prostednictvim

kteréhokoliv typu vyzkumu. Tento krok ndm mohoudrnjedusit nejiizr¢jSi paitacove
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programy. U kvantitativniho vyzkumu je analyzovanap.: ¢etnost vyskytu, sédni
hodnoty, mira zavislosti mezi prémmymi. Ri kvalitativnim vyzkumu tento krok

piedstavuje nalezenfipin a motiwi, je zde analyzovan kazdy jednotliviigad. [6]

5.3.5 5 krok: prezentace vyzkumu

Posledni a zawecny krok se zabyva zpracovanim a prezentacéredné zpravy. Tato
zprava musi obsahovat nasledujici body: stanoveésdngtu a cile vyzkumu, ighled
metodickych postujy popis zkoumaného souboru, shrnuti zakladnich gikizrvyzkumu
a dopordeni profeSeni zkoumaného problému. Podkladem pro marketngamzhodnuti
tykajici se reSeni problému, ktery byli@dnttem Seteni, jsou vysledky vyzkumu.
Poskytnuté informace z vyzkumu bylimmanagementu dat odp&y nafadu konkrétnich
otazek. [6]
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6 BENEFITY PRO ZAM ESTNANCE

Ve swté je znamy pojem - employee benefits — coizeme doslova ielozit jako

zameéstnanecké vyhody pro zandstnance jsou to benefity.

Za benefity nizeme povaZzovat odimy za pracovni Usili zafstnané, které
zanestnavatel fida navic k jejich mz&l Jde o zvySeni mzdy formou niggnejSich odngn.

Tyto odmény jsou vSak d#oveé zvyhodréné, jsou tedy vyhodijsi pro ol strany, jak pro
zanestnance, tak pro zafstnavatele. Zagstnavatel si rwze rekteré vydaje ziadit

do ndklad. Pro zamstnance to znamen4, Ze nemié&st mzdy (ve form benefifi) odvést
do statni pokladny a pokladny zdravotnich piji&n. [9]

6.1 Zaméstnanecka vyhoda

Za zamdstnaneckou vyhodu iieme povazovat prakticky cokoliv, co z&tnavatel
poskytuje zaréstnan@dm nad ramec stanoveny zakonem. Benefityzeme rozdlit do
n¢kolika skupin, nap zdravi, finance, vybaveni, hobby, kulturni vyzitiz&lavani,

rekreace. [9]

6.2 Benefity
K nejbézrejSim benefitim v sowasré doke pati:
- prispévek na stravu: stravenky nebo I€jgi obédy ve firemnich jidelnach,
- prispEvky na pojiséni: dichodové pojidini, Zivotni pojisént,
- vstupenky, které podporuji vykonnost zmtmanda: fitness, posilovny, bazén,
- elektronika: sluzebni notebook, mobil, ale i auto,
- prispEvek na dovolenou, pejpad: delSi dovolena,
- prispévek na vzdlani: jazykoveé kurzy, PC kurzy,
- prispevek na dopravu,
- vitaminy, vakciny.

Z pouzivani benefit prosperuji ob strany, jak zagstnanec, tak zagstnavatel, a to nejen
z finartniho hlediska. Zagstnavatel motivuje své zawstnance proggdnictvim dobe
zvolenych benefit, k lepSim pracovnim vykom Zanestnanec si rive sam vybrat, kterou

Z nabizenych vyhod si zvoli. [9]
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7 STRUKTURA ODM EN

Moderni management odffovani se neomezuje pouze na vyplatgle2ité jsou i vyhody,
jejichz drovés musi byt, pokud si chce spoiest udrzet zasstnance a ifitom zistat
konkurenceschopn@, fimérend produktivieé pracujicich. Kaye a Jordan-Evens uvadi

duvody, pr@ zangstnanci Zstavaji v sotiasném zagstnani:

- kariérni fist, nové znalosti, osobni rozvoj,

- smysluplna a zajimava préace,

- dobry pracovni kolektiv,

- schopni vedouci,

- potreba uznani, kdyz&o udla dolie,

- flexibilita, nag. pracovni doba,

- spravedlivy plat a jiné za#stnaneckeé vyhody,
- dobré pracovni prosdi,

- pratelsky zamsstnavatel,

- pracovni jistota,

- Spitkovy technologie. [10]

7.1 Rozdéleni odmén a priklady odménovani

Vedle platu je také idezitym elementem motivace zastnand ochota zamstnand
vzklavat se, komunikace mezi nimi, flexibilita, pogiti zptna vazba a uznéani. ZvySovat

kvalitu internich sluzeb zafatnand Ize napiklad:

- Smysl prace — za#stnanci musi citit, Ze&thji néco uzit&éného a jdou vi& jasné
vysledky jejich prace, proto vedeni definuje jasflyco ma byt dosazeno.

- Pocit dobrého ohodnoceni — z&tnanci ¢ekavaji za doi® vykonanou préci
odmenu, ta vSak nemusi byt obrovskaéstadyz je stejné jako dostane kolega.

- Pocit pochvaly a oceéni —c¢loveék ocekava uznani vysledku sveé prace.

- Pocit spoludasti — kazdy pracovnik by se é&hticastnit rozhodovani o Agobu
vykonavani prace, a proto by vedeni gkmzapominat na jejich nazory. Bez
nazoin svych podiizenych je maloktera organizace efektivni.

- Kdyz vedeni pejde od diktatorskeho #apobu vedeni ke stylu koéavani,

povzbuzeni a zplnomoeni, tak se zagstnanci stanou oddanymi a loajalnimi.
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- Z&vazek vrcholného vedeni — pokud vedendii)vZe zamistnanci budou stefn

duleziti jako marketing a finance atd.,irou @ekavat, ze za#stnanci budou

spokojeni a oddani.
- Dobré pracovni podminky — o&leni, klimatizace, prvetdni vybaveni, atd.

Nezasahovani do soukromi a prav zsmand. [10]

Obr. 2 Struktura odem v organizac{10]
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8 ZAKLADNI UDAJE O SPOLE CNOSTI ELKOMA-CZ, S.R.O.

Datum zapisu:
Sidlo:

Obchodni firma:
Identifika¢ni ¢islo:
Pravni forma:

Zakladni kapital:

Predmét podnikani:

Statutarni organ:

20. 42001
RaSinova 467, 760 01 Zlin
ELKOMA - CZ, s.r.o.
262 59 575
spolmost s rdenim omezenym
K 200 000,- (splaceno 100 %)
- specializovany maloobchod
- velkoobchod
- maloobchodni prodej a prondjem zvukovych
a zvukoe-obrazovych zaznaina jejich nenahranych
noscu
jednatel: Petr Sekanina
Na Drahach 369, Zlin
spol&nici: Petr Sekanina
Na Drahach 369, Zlin [11]
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9 CHARAKTERISTIKA FIRMY ELKOMA CZ, S.R.O.

Elektrodim Elkoma ma sidlo na ulici RaSinowe Zlin. Jde o specializovanou
maloobchodni prodejnu. Svym zakazittk nabizi nejen svitidla, ale i drobny
elektroinstalani material. Jako jeden z hlavnichicjé péistup k zakaznikm a odngnou
za tento pistup je jejich spokojenost nejen s kvalitou zbade i s kvalitou obsluhy.
Elkoma pati jiz deldi dobu kvyznamnym prodéjm swtelné techniky \CR diky
spolupraci s fednimi evropskymi vyrobci jako je KOI, Prezent, Miag, Globe. Jako
specializovany prodejce mé&igtup k nejmoderjSim typim oswtlovaci techniky, ktera
uspokoji i nejnarénéjSi zakazniky. Nabizené zbozi ma vysokou Uiiovenovych,
designovych i kvalitativnich sluzeb. Hlavnim cilgmoSkoleného personalu je uspokojeni
vSech zakaznickych p@b a nabidnout zakaziiitk dostaténé Siroky sortiment kvalitnich
svitidel za pijatelné ceny. Firma Elkoma spravuje ve Zli8 maloobchodni prodejny
(Elektrodim Elkoma — prodejna svitidel, Centro Malenovice, Q@pkov ZIin)
a specializované stelné studio se vzorkovnou vybranych svitidel.d3wtlovani tiznych
interiéil a exteriél se zamsiuji zejména na: rodinné domy, byty kandelazahrady,

obchodni prostory, restaurace, hotely a penzidg]. [

9.1 Historie firmy

Jiz v ketnu roku 1991 byla ot¢ena prvni prodejna s ndzvem ELKOMA wioe na
namesti Miru ve Zlirg. Prodejna jen s 15 Tibyla zanstena pedevsim na prodej svitidel
a drobného instataiho materialu.

V listopadu 1991 byla otégna druh&a prodejna svitidel na Tomase Bati. Zde jiz bylo
umozréno rozsahlejsi skladovani, jelikoZz prodejni plochda 100 nf. Za kratky ¢as
ziskala firma v podkrovi budovy prostory pro ka@eelProdej byl zprvu zadten na
svitidla a drobny instatami material, ale dale je postuprozSiovan o drobné kucligké
spotebice.

V roce 1993 ziskala firma pronajem objektu na Ra&inlici, ve které je dodnes. Objekt

byl zrekonstruovan a zimil svij vnitini i venkovni design tak, aby co nejvice vyhovoval
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zékaznikm (nag. prodejna je prchozi z ulice RaSinova na ulici Zarami). Do &ov
vybudované prodejny segsthovaly ol# prodejny a prodejni sortiment se rd¢% dalsi
zbozi. [12]

V letech 1998 a 1999 byly provedeny dalSi rekokstuobjektu. V hornim psg¢ byly
vedle kanceld vybudovany i Satny pro zamstnance s kuchikou. Déle byly rozgeny
prodejni prostory a sklady pro dalSi zbozi.

Sortiment byl roz8len na 4 odstvi:
- odcEleni svitidel,
- elektroinstalace,
- ¢erna technika (audio-video),
- bila technika (ledtky a kuchyiské poteby).

Swételné studio
Swtelné studio vzniklo po uvoémi skladovych prostor pro nadstandardni sluzby pro
zakazniky, ktd vyzaduji individudlni pistup kieSeni osgtleni interiéfi rodinnych dom,
byti a dalSich objekt Swtelné studio nabizi:

- svitidla zahraniinich i tuzemskych vyrolic

- Siroky sortiment k ositleni exteriéi i interién,

- zajiS€ni montaze svitidel,

- zpracovani navrhu vyvadatieSeni pipadnych problérin
Jelikoz byla v regionu Zlin jen mala konkurencedgem zakaznik o oswtlovaci techniku,
SirSi vyker svitidel, lamp a lustr rostl, rozhodlo vedeni firmy vybudovat dalSi prjpde
Vsrpnu roku 2000 byla oteéena dalSi prodejna v supermarketu Centro Zlin
v Malenovicich.
Prodejna s plochou o rozloze 256 mla k dispozici aZ 3 500 dritsvitidel nejtizngj$ich
zahrangnich i ¢eskych vyrobg. Prodejna disponuje Sirokym Wiem svitidel a dalSich
drobnych os#tlovacich dopikd, jako jsou nafiklad nasinky, stolni lampy, stropnice,
atd.
Rozdtleni firmy na dva Uzemni celky si vynutila novelachodniho zakoniku, ktera
piinutila firmu nesouci nazev fyzické osoby Petr $@ka ELKOMA - SERVIS, zmnit
obchodni jméno. Firma vystupuje od roku 2001 podriyno obchodnim jménem

ELKOMA — CZ, s.r.0. Cel& prodejni plochaigSla pod spot@osti s rédenim omezenym,
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avdak S\ETELNE STUDIO, které se nachézi v Centro Malenovicitstavéa i nadéle jako
fyzicka osoba Petr Sekanina ELKOMA - SERVIS.
Predmet firmy i po této znéné se nemni. Hlavni dkoly jsou:

- koupe zbozi a jeho dalSi prodej,

- maloobchodni prodej a pronajem zvukovych a zvikewbrazovych zaznaim

- specializovany maloobchod.
Rostouci konkurencefimutila firmu na tuto situaci rychle reagovat, & teznikla sf
PROTON, ktera spojovala prodejce elektro-sortimeftazdji byla vytvorena akciova
spole&nost Proton. V kétnu 1999 se stal Elektrach Elkomaclenem této sé
Cilem si¢ EURONICS je poskytovat nejkvalij$i zbozZi vSech cenovych Urovni nabizené
prosSkolenym personalem. Zvita#ilezity je postoj k zakaznikn a design prodejny. Si
Proton se staldlenem evropské siEURONICS.
V roce 2002 fichazi dalSi rekonstrukce. ZruSeniirpiniho skladu a propojenim obou
odcEleni dochazi ke z4Seni prodejni plochy, ktera umage ¢ast&né rozsieni nabidky
svitidel a lepSi usgadani vystaveného zbozi. AvSak jako negativiislaetek je
povazovano omezeni elektroinstadéno materialu.
Vroce 2005 doSlo k posledni reorganizacikj které firma upravila fedmét svého
podnikani. Spoknost opustila prodej elektrospebici a elektroniky a zagfuje se na
obor os¥tleni, s¥telné zdroje a navrhy a realizace &#ni interiéfi. Od té doby psobi
v regionu Zlin jako specialista na @feni. Svouc¢innost provozuji jak v maloobchodni

siti, tak ve specializovar#nnosti. [12]
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9.2 Organizaéni struktura

statutarni organ:
Petr Sekanina

ELEKTRODUM ELEKTRODUM
— prodejna svitidel - specializované svételne studio
CENTRO MALENOVICE

— prodejna svitidel

OC CEPEOV ZLIN

— prodejna svitidel

Obr. 3 Organizani struktura firmy Elkoma — CZ, s.r.fZdroj: vlastni]

9.3 Konkurence

Za vice nez patnactilet&gobeni na trhu si firma vybudovala dobré jménoanpe pozici
mezi svymi konkurenty. Toto postaveni ziskalgedevsim diky dlouholeté tradici.
Vybavenim spolkénosti, personalem, Sirokym sortimentem vybranyniinose déict, Ze
odpovida evropskym standard. Svym jménem a dobrym postavenim na trhu firmy
ELKOMA je velmi t©Zké pro nové potencialni konkurenty se tomto trhesadit. Nejen
spole&nost Elkoma, ale i konkurence doséahla za poslexkyi velky pokrok. Na trhu vSak
pusobi rekolik vyznamnych konkurefit K nejvyznamgjSim konkurenim, ktei se
objevuji ve Zlinském kraji, izeme zeadit na:

Alfa Svitidla, s.r.o.— prodej venkovniho i interiérového @feni pro byty a kanceté
Elarm, a.s.— prodej a servis aku — halogenovych svitidel

Ralux - Svitidla, s.r.o.- specializovany maloobchodni a velkoobchodni ejael svitidel,
individualniteSeni osétleni interiéfi i exteriérovych prostdr

Zlinlux - oswtleni, s.r.o.— prodej interiérovych i venkovnich svitidel

Deos.cz, s.r.o- vyroba a prodej interiérovych svitidel



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

Bronislav Svagr - MORAVIA night - navrhy a realizace o&¥eni rodinnych dori, byti,
kanceldi, prodejen

Svitidla.com — internetovy prodej

Jako velkého konkurenta lze povaZovat také svitidia, ktéi se specializuji na

internetovy prodej vSech velkych dodavatddtei jsou dileziti i pro firmu Elkoma.
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10 SROVNANI MALOOBCHODNICH PRODEJEN

Firma Elkoma ve zlinském regionu vlastnfi tmaloobchodni prodejny a jedno

specializované telné studio se vzorkovnou vybranych svitidel.
Tti maloobchodni prodejny:

- jako domovskou centralu Ize povazovat prodejnuakse nachazi v elektrodém
sidlicim na RaSinawlici ve Zlirg, kde sidli i vedeni firmy,

- dalSi prodejna je umistia v Centru v Malenovicich,

- a posledniteti v Obchodnim centrdiepkov.
Swtelné studio se nachazi také v Elektrodam RaSino¥ ulici. Celkova prodejni plocha
+ sklady se 700 Mmumoiiuje jednotlivym prodejnam vyuZit plochy k maximaimni
zaplreni vybranym sortimentem. Ne vSak vSechny prodejayi melkou prodejni plochu,
atak musi vymyslet takovou strategii ursigt sortimentu, kter& umozni zakazimik
snadnou orientaci mezi veSkerym vystavenym zboKawidy vedouci a jeho zastupce maji
vicemér volnou ruku v tom, které zbozi viiehu roku objednaji. Limitovani jsou jen
vySi celkové sumy, ktera je pro kazdou prodejnusodl Tento rozdil je dan tim, jakou ma
celkovou plochu, umishi, a jaky chodi do prodejny typ zakazhiloa sefici, Zze vedouci
objednavaji takové zbozi, které je vhodné pro typdejny a niZze se zde prodat. Jako
piiklad mize byt uvedena pobka naCepkow. Zde se nebude objednavat drahé a luxusni
zboZi z toho dvodu, Ze by se zde nalezlo jen minimum zakagrkkeri by byli ochotni si
jej kvali vysoké ce® koupit. Zakaznici jdou ragi do specializované prodejny, kde maiji
vétSi vyker a kvalifikovargjSi persondl na luxusjsi zbozi. VSechno zboZzZi, které
dodavatelé firma nabizi, neni k dispozicitpno na prodeji Zakaznici si jej vSak mohou

doobjednat pomoci kataldgjez jsou zakaznikn k dispozici.

Kazda prodejna ma svoje specifika, kterymi se n@wmdiSi. A se jedna o umiti, paset
zamestnand, velikost, ngsi¢ni (roéni) obrat.

10.1Elektrodim Elkoma — prodejna svitidel

S nejwtsi plochou (cca 300 Tn ma i nejétsi moZznost manipulace se zboZim, jejim
uskladiovanim, vystavovanim a aranzovanim K libivosti zakea. JelikoZz ma tato
prodejna i nejutSi obrat a nav&tuje ji nejvice zakaznik ma nejvice zagstnand a to
sedm. Jejich pmet se vSak &dhem roku postupnliSi. K stalym zamstnanédm pribyvaji
pied VAnocemi a o letnich prazdninach, kdy je viceey brigadnici, ki u spol€nosti
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pracuji v pfibchu roku na zkraceny lUvazek. Jako velka vyhoda sé ijelostatény
skladovaci prostor, ktery je dostgici v pongru s prodejni plochou. J&ka znamé heslo:
.Nas zakaznik, nas pan“, ma tato filidlka velky #ylsvitidel a dopikového zbozi. Ve
svém sortimentu se za&bhuji na cenow prijatelné zbozi pro vSechny zakazniky.
Kvalifikovany personal umaiuje 100% poradenstvi u vSechtygvitidel.

Pro snad§Si pristup svym zakazntkn a dodavatéim je elektrodm propojen no¥
vytvoienym krkem s nakupnim centrum Zlaté jablko. Dald@iod je z ulice RaSinova,
ktera je ptichozi az na ulici Zarami.

V Elektrodont sidli i vedeni firmy a nachézi se zde kaneel&ancelée slouzi vedeni
spolg&nosti  nejen k&nym vykorim  souvisejicim s chodem firmy, ale
i k vnéjSi prezentaci firmy, t uz kjednani s dodavateli, nebo knaboru novych

zangstnand.

10.2 Obchodni centrum —Cepkov

Jako strategické misto pro spaiesti jsou povazovany i obchodni centra, toCepkow

ve Zlire neni vyjimkou. Proto i zde bylo vhodné vybudovabis pob@ku. Tato prodejna
ma sice ze vSechielch nejnizsi trzby, ale i ona méa své misto v hadriaispole&nosti. Na
Cepkow maji své misto v prodejnEuronics, kde maji vyhrazeny prostory. Prodejni
plocha i se skladovacimi prostory je sice nejméjesi 130 n), ale jako jedind ma jinou
strategii umisovani zbozi nez dalSi dyprodejny. Strategie untisvani zbozi je ovlivéna
velice malymi skladovacimi prostory, proto byli dmeni @ejit na tzv. krabicovy systém,
ktery funguje tak, Ze&ast zboZi neni uskladna ve skladovacich prostorach, nybrz je
s vystavenym zboZzim dana na prodejnu. Ukolem jenejvice vyuzit minimalnich
prodejnich prostor, kterymi obchod disponuje. Olacbbsluhuji jen 4 zadéstnanci, ktél

se pravidels stidaji v kratkém a dlouhém tydnu. MenSi prodejnitmisice nenabizi
zékaznikm nejwtsi vyber zbozi, ale za to si v rodinném pri@sti mohou vybrat které
zbozi leveji, nez v jinych prodejnach. Klienti se sem radaceji, protoze maji kladny
vztah k prodawgkam, které jim dovedou svym profesionalnimispupem maximakh

poradit ve ¥cech, které je zajimaji a uspokoji jejich idaty.

10.3Centro Malenovice

| v dalSim nej¢tSim obchodnim centru na Zlinsku ma své zastoupemi Elkoma. DalSi

a prozatim posledni potka byla vybudovana v Centru v Malenovicich. Obchaina
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nejwtsi mesicni (i ro¢ni) obrat, ale své trzby zvySuji debzvolenym sortimentem za
vySSi ceny nez v ostatnich prodejnach. Zakazridi gghotni i za vySSi ceny zboZi koupit,
protoZze ve srovnani s konkurenci jsou ceny statlgat@iné. Obchod v Centru
v Malenovicich ma, jakoz i @bdalSi poboky, pridruzeny (pomocny) sortiment. Toto
zboZi tvdi sice menstast obratu, ale jetdezity pro mnoho zakaznik Na ploSe o vyrixe
cca 250 r je také vystavena spousta kvalitnich a pifdoiich svitidel Sgkové kvality.
O vSem zboZzi maji i vtéto prodéjrzantstnanci dostatek informaci, které radegaji
piichazejicim zakaznikn. Paet zangstnand je rovréz jako v obchodnim centidlepkov
4, ktai se pravidels stidaji ve smnném provozu. Skladovaci prostory jsou thyt

vymysleny na patro, coz umidje nejefektivijSi usklad®ni zbozi.

10.4 Specializované sitelné studio

Vedle tech maloobchodnich prodejen vlastni firmagggédno specializované &elné
studio se vzorkovnouiznych tym svitidel. S¥telné studio se nachazi, stejako prvni
prodejna, v elektrodo#hna Rasino¥ ulici a slouzi pro nakm¢jSi klientelu. Na rozloze cca
100 nf je vystavovano passinou draz&i zboi, které je dogo spoustou kataldg

z nichz si niizou zakaznici vybrat dalSi zboZi pro vyiteni gijemného prosedi jak

v kanceldéich, domovech, hotelecti restauracich. Zde firma nabizi uceleny obchodni
servis nejen Pmym zakaznikm, ale i fiznym partneim ztad architeki, projektant

a elektromontaznich firem. Velkou vyhodou je schugirreagovat na veSkeré pozadavky
zé&kaznik na specialni svitidla.

Dvé zaméstnankyr jsou dikladre proSkoleny, aby uspokojily namé zakazniky a podaly
jim veSkeré informace piabné krealizaci nadkupu. Také&ijpmné prosedi pisobi
pozitivné na gichazejici zdkazniky. Jelikoz jsou skladovaci mmsbpravdu minimalni,
tak specializované stelné studio dokaze vystavit jen zlomek zboZi, &tgr nabizeno

jejich dodavateli.

10.5 Srovnani maloobchodnich prodejen podle trzeb

Maloobchodni prodejny se daji srovnavat podle mridbéisek, ale jako nejtkzitéjsi je
bezesporu srovnani podle trzeb.izRé trzby viizném prosedi ovlivni nejen
zantstnavatele ve vybrani vhodné strategie, atedevSim zawgstnance, kié maji
k fixnimu platu i procentuélriast ze zisku.

M¢sicni trzby v uvedenych prodejnéach:
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Tab. 3 Fehled primernych nesicnich trzeb

v jednotlivych prodejnacfzdroj: vliastni]

Prodejna m ésiéni trzba
Elektrodim 1 400 000
Cepkov 700 000
Centro 850 000

Grafické vyjadeni:

Primeérné m ésiéni trzby prodejen Elkoma

47% O Elektrodtim
HE Cepkov
OcCentro

24%

Obr. 4 Primeérné nesicni trzby prodejen Elkom@droj: viastni]

Na prvni pohled jeiejmé, Ze firma vykazuje v fipéhu meésice ve vSechréch prodejnach
vysoké trzby. NejutSi ¢ast gijma spol€nosti plynou z prodejny v Elektrod@m coz

v procentualnim vyjaenicini 47 %. Tento jev je dan tim, Ze Elektiod je na svém mist
jiz pres 50 let. Lidé jsou zvykli choditipsvych problémech s ostfovanim pra¥ do této
prodejny, kde si mohou byt jisti, Ze  hude dobe postarano. Podil dalSich dvou obaihod
je ténef totozny. Mirrg navrch mé prodejna v Centru v Malenovicich, jgictzby tvai
29 % z celkovych trzeb spdleosti. Pro firmu je velice dezité, aby si tyto ukazatele

hlidala a ¥novala jim velkou pozornost.
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11 MOTIVACE ZAM ESTNANCU

Ve spol€nosti pisobi okolo 15 za®stnand, ktefi jsou systematicky rozvrzeni deéeth
prodejen. Roz&eni zavisi na pozadavcich zé&stmand, velikosti prodejen, iffichozich
zakaznik a velikosti trzeb. Rmt zamdstnané se v ptibéhu roku navySuje o nové
zamgstnance a brigadniky, kievicemé® pomdéhaji p vétSich ndporech zakaziiik
o Vanocich a fes prazdniny. ¥&d Vanoci se tedy get zan¢stnané muze zvysSit az na
20.

Rozctleni zangstnand dle prodejen je takovy:

Tab. 4 Pdet zandgstnana jednotlivych prodejen
[Zdroj: viastni]

Prodejna po €et zaméstnanc U
Elektrodlim 7
Cepkov 4
Centro 4

11.1Systém odnénovani

Ve firmé je postavena strategie odimovani svych zagstnand na fixnim platu + procenta
z prodeje. Produktivita prace na hodinu se pohykugzmezi 500 - 2 000 K Rozdil je
dan ot typem prodejny, ale nepochybnsamotnym zagstnancem. Kazdy jsme rozdilni
a ntkomu tento systém vyhovuje mé&m rekomu zase vice. iPkazdém prodeji jdou
zanestnanci 2 % z trzby jako zakladni sazba, avdaky$sSim prodeji plyne pracovnikn

z nakupu vyssi zisk a to ve vysi 3 % z prodeje zboz
Limit prodeje na prodefhje dlouhodobym S&tnim zvoleny takto:

Tab. 5 Limity pro stanoveni vysSiho

procenta z prodejgzdroj: vlastni]

Prodejna prodej
Elektrodim nad 3 000
Cepkov nad 2 000
Centro nad 4 000
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Tento systém ma své vyhody a samegeé i nevyhody. Jako velkou vyhoduteme
povaZzovat aktivni fistup k zdkaznikm. Z&kaznik je zde na prvnim ndisk kazdy
zanestnanec se snazi co nejrychleji obslouzit zakazrdky jeho trzby byly co nejtsi.

V tomto systému tak dochazi ke zdravé konkuremsiadité mezi zanistnanci.

Nevyhodou niZze byt Spatnd motivace zastnand. Pracovnici se sousdi pouze na
jednu \&c a tou je prodej. Jiz je nemusi zajimat dalSi depiné prace, jakymi izou byt
vybalovani a fiprava zboZi na prodejnu,fqvzeti a uskladimi nového zbozi od
dodavatel, uklid nejen na prodefn ale také ve skladovacich a zsmtmaneckych

prostorach, atd.

11.2 DalSi priplatky
Vedeni firmy nabizi svym zatstnaném i dalSi giplatky ke mzd. V¢étSinou se jedna
o praci navic, kterou jsou pracovnici ochotnilatl nebo o vysSi postaveni v hierarchii

spole&nosti.

Mezi takové piplatky mizeme zeadit:

11.2.1 Postaveni ve spolaosti

Vedouci a zastupci vedoucich dostavaji dalSi perdze, z&idi chod prodejen. Staraji se
o objednavani, igbirani a usklatbvani zbozi. Dale maji na starogtSeni probléiin se

zakazniky, p reklamovani zbozZi nebo sestavovani planérspro zanistnance.

11.2.2 Nejaktivn &Si pracovnik

Tento druh piplatku spgiva v tom, Ze zagstnanec s ne§#Si mesicni trzbou dostane jako
bonus od vedeni spdleosti jeS¢ dalSi finagni injekci. Tento druh fispevku mé slouzit

zejména pro dalSi motivaci ostatnich pracounileho cilem je snaha o n&§i prodej.

11.2.3 Aranzovani zbozi

Vhodnreg vystavené zboZi ize klad® ovlivnit ptichozi zakazniky. Proto firma klade velky
diuraz na sprawhvystavené a uloZené zboZi, zvelebovani prodefemipnych r@&nich
obdobich a navazaniigmné atmosféryip nakupovani. Pracovnik, ktery ma na starosti

tento ukol, dostavéaifplatky ke mzd.
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11.2.4 Zpusob vystavovani zboZi + dalSi doftkoveé prace

DalSi dilezitou povinnosti zasstnané je vystavovani a up&evani zbozi na prodejny.
Aby meli zakaznici pehled o kupovaném zbozi, tak je od kazdého typenekius
vystaven. Pokizeni dostavaji od svych nidzkenych plusové body. Tyto body slou#i p
rozdslovani peizniho ohodnoceni jako %:im dostane pracovnik vice plusovych bod
tim bude jeho finaini odn&na vysSi.

11.3Zaméstnanecké vyhody - benefity

UdrZeni si kvalitnich zasstnan& pati k hlavnim citm kazdé firmy. K jedné z forem
dobré motivace p#t zantstnanecké vyhody. Firma nabizi svym zamaném
zantstnanecké vyhody, které mohou vyuzZivat. K takovyghodam niZzeme z#adit

nagiklad:

11.3.1 Slevy na zbozi

Jednou ze za#stnaneckych vyhod jsou slevy na veSkery sortiméoiziz o ktery maji
zanestnanci zajem. Tuto vyhodu mohou zZgtmanci vyuzivat néptrzitt. Ve porovnani
s konkurenci jsou slevy na zbozi srovnatelné aetoydi 20 %. Snizena cena zboZiza
byt dostaténé motivujici pro sodiasné zarstnance, ale i proffchod novych zagstnané

do spolénosti.

11.3.2 Prispévek na stravovani ve forné stravenek

Prispivek na stravu pét vzdy k dilezitym zamgstnaneckym vyhodam, z nichZz plynou
vyhody nejen pro uZivatele, tedy pro zstmance, ale také pro zastnavatele. Stravenky
pati k daiové uznatelnym nékladn a zanistnavatel si jejicitast mize odepsat z dani.
Stravenky jsou gsicné rozctlovany podle vySe odpracovanych hodin za uplynwéiini
obdobi.
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12 MARKETINGOVY VYZKUM

Pozorovanim a naslednym marketingovym vyzkumem byk Ukol rozpoznani
problematiky motivace mezi samotnymi zgtmanci. Podnik disponuje s 15 stalymi
zangstnanci + 2 ve s¥elném studiu. Red Vanocemi se tento &t zvySuje

s pribyvajicimi  zadkazniky. Kuli nedostatku zawstnané bude dale zpracovana
marketingova sonda. fiPnizSim pdtu zangstnan& bylo hlavnim cilem co nejvyssi
navratnost dotaznik Ve dnech 10. 11. 2009 — 11. 11. 2009 byl provesi#ninformaci
ve vSech 3 prodejnach a to na obowmsach. Marketingovd sondaéha odpovdét na
nasledujici otdzky a dale zjistit zastnanecké nazory na zlepSeni, aby se v praci cdtili
nejlépe: Jste spokojeni s finramm ohodnocenim? Jste spokojeni s pracovnim ieabish,

kolektivem?

V zdjmu zachovani anonymity byly vypesy zakladni identifikéni Udaje, mezi které
pati nag: jméno, bydlis, vék, pohlavi, atd. Dale byl proveden vyzkum s kazdym
zanestnancem zvlas aby nedoslo ke igtu zajni.

12.15 kroku p¥i vytvaireni vyzkumu

Mezi 5 kroki pii vytvareni vyzkumu paf:

12.1.1 Definovani problému

Zakladnim problémem je Spatna motivace &tmand ve spolénosti. Mezi hlavni cile
vyzkumu lze tedy Zadit zdokonaleni pracovnich podminek mezi &stmavatelem
a zamtstnanci tak, aby abstrany byly spokojeny.

12.1.2 Plan vyzkumu

Vyzkum bude provéath v tydnu od 9. 11. 2009 — 13. 11. 2009 ve vSecdhlgjnach i ve
specializovaném stelném studiu. Velikost zkoumaného vzorku bude thole
20 zangstnand@, proto bude zvolena marketingova sonda.

12.1.3 Shromazd’ovani informaci

Informace budou ziskany ustni (osobni) formou slita¥ zangstnancem odden¢. Budou
pouZity jak otevené (niize nastat problém s vyhodnocovanim) tak tea& (rozhodovani
mezi vttem odpo¥di) otazky.
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12.1.4 Analyza informaci

Snahou bude ziskéni informaci k prezentaci vysiedkavrhureSeni. Vyzkum mé odhalit
priciny a divody nespokojenosti mezi zé&stnanci.

12.1.5 Prezentace vysledit

Pozorovanim a samotnym vyzkumem budou ziskanyrrdoe od zawstnand, a poté
budou vedeni navrhnuta dopdeni na zlepSeni situace ve fi#nTyto navrhy naeSeni by

meély pomoci k lepSi situaci.
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13 VLASTNIi DOTAZNIK

Ve vlastnim dotazniku bylo zpracovano 17 otdzebdopazek — otaenych i uzaienych,
které nely pomoci k odhaleni nedostdthknezi zanistnanci. Vypracovanych dotaziike
zamestnanci bylo 20 se 100% navratnosti. Poté budotZeasieSeni na odstréni téchto

nedostath.
— Otazkaé¢. 1: V jaké prodejné byste chgli pracovat?

Tab. 6 Tabulka odp@di na otazku'. 1
[Zdroj: viastni]

Prodejna po €
Elektrodlm 9
Cepkov 3
Centro 8

Ve které prodejn é byste cht éli
pracovat?

40% 45% | I%Iektrodum
B Cepkov
O Centro

15%

Obr. 5 Grafické vyjateni odpovdi na otazkw'. 1 [Zdroj: vliastni]

Jak lze vidt z uvedeného p@tu i grafu, nejvice pracovnik by chela pracovat
v Elektrodong, dale v Centru v Malenovicich a jako nejmensi abeéd ma prodejna na
Cepkow. Tento pdet je dan Grovni trzeb a s ni souvisejicimi&dimi mezi jednotlivymi

prodejnami.
o 1.a)Pra?

20 dotazovanych — 20 odliSnych nazoPfi moznosti vice odpaddi bylo vyhodnoceno
nékolik nejcastjSich odpowdi, mezi které mizeme z#adit: vySSi trzby, vice prace, vice

zakaznik, libivost prodejny, lepsi kolektiv a blizkost dentra néstaci do zangstnani.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

— Otazka ¢. 2: Jste spokojeni se systéemem fin&niho hodnoceni? (fixni plat +

% z prodeje)

Tab. 7Tabulka odpo#di na otazku'. 2
[Zdroj: viastni]

ANO 8
NE 12

dalSi zam éstnaneckeé vyhody

@ pfispévek na pojisténi B 13. plat
O pfispévek na dopravu O fitness, bazén, masaze
B pfispévek na dovolenou @ pfispévek na vzdélani

W jiné
9 1 10
7 20
8

Obr. 6 Grafické znazoréni odpovdi na otazku'. 2 [Zdroj: vlastni]

VEtSi ¢ast je nespokojena s finamim oc&ovanim. Zamistnanci nejsou spokojeni

s nizkym fixnim platem. Tato forma fin&mho oc&ovani nuti zastnance k neustalému

prodeji a nemotivuje zagstnance Kk jinym, stefn dilezitym pracim, & se jedna
0 2.a) Co byste chili zlepsit?

VétSina zamistnand@ na otazku: Co byste dliit zlepSit? Jednozia¢ odpowdéla vyssi

fixni plat ¢i vySSi % z prodeje zbozi. Tyto odpaV byly cekatelné vzhledem k polozené

otazce a zéalezi jenom na z&tmavateli, jestli se rozhodne pogmt systém odrovani

a pokusi se vyjit za#stnan@m vsfic.

— Otazka¢. 3: Jste spokojeni se za#stnaneckymi vyhodami?

Tab. 8Tabulka odpo#di na otazku'. 3

[Zdroj: viastni]

ANO 15
NE 5
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Spokojenost se zatstnaneckymi vyhodami je velka. Ale igsto by ¥tSina dotazovanych

byla pro dalSi zadstnanecké vyhody.
o 3. a) Kterou dalSi byste pivitali?

Tab. 9Tabulka odpo#di na otazku'. 3. a)
[Zdroj: viastni]

pFisp évek na pojist éni 10
13. plat 20
prisp évek na dopravu

fitness, bazén, masaze

pFisp évek na dovolenou

prispévek na vzd élani

RPl|O|O® || 0

jiné

Mezi dalSi zarmsstnanecké vyhody, které byiyitala wtSina zamistnan@, pati 13. plat,
jenz by odsouhlasili vSichni dotazovani. K dalSiamgstnaneckym vyhodam lIze izalit
piispivek na pojisni, piispivek na dopravu, ffispivek na vzdlani. K zamysleni pro
zamestnavatele rize byt i navrh naijispivek @i nakupu zboZi od firem.fPtomto nakupu

by zangstnanci zaplatili jen nakupni cenu.
- Otazka¢. 4: Co cglate pro vétSi prodejnost zbozi?

U této otazky se snazili zastnanci co mozna nejvice poukazat na to, jak 6ujiv
prodejnost zbozi a tim zvySuji sva % z prodej€tSV prodejnost pracovnici zvysuiji:

pozitivnim a milym psobenim na zakazniky, kterym se snazi podat coétsejv

vystavovat a usklamvat zbozi.
— Otazka¢. 5: Jste spokojeni s pracovnim prosedim?

Tab. 10Tabulka odpo&di na otazku'. 5

[Zdroj: viastni]

ANO 17
NE 3




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

S pracovnim prosgedim byli pracovnici, az naskteré vyjimky, spokojeni. Jen par n&irh
na zdokonaleni podali zastnanci, kt& jsou s pracovnim prastdim po¥tSinou
spokojeni.

o 5. a) Napadaji Vas navrhy na zlepseni?
K navrhim, jak vylepsit jiz tak kvalitni pracovni prdésti, pati: lepSi zaopdéeni i
kradeZich na vSech prodejnach, vylepSeni socialn@zemi a lepSi usfidani Satnich
prostor.

— Otazka¢. 6: Jste spokojeni s pracovnim kolektivem?

Tab. 11 Tabulka odp@édi na otazku'. 6
[Zdroj: viastni]

ANO 18
NE 2

Drtiva wtSina odpovdéla kladreé i na spokojenost s pracovnim kolektivem, coz gnjm

Z nejdilezit¢jSich aspekt pro to, aby zagstnanci neodchazeli za jinou praci, alstali ve

spole&nosti.
0 6. a) S¢im jste nespokojeni?

Pouze 2 zawstnanci byli nespokojeni s pracovnim kolektivemjichenespokojenost je
dana pedevsSim Spatnym nastavenim systému d@hvani. Dle jejich nazoru seckteri
zanestnanci snazi pouze prodavat a na nic jiného neémaysleumi tedy vyjit ostatnim

vstiic, aby byla prace koordinovgai.
— Otazka¢. 7: Vzali byste praci za ®koho jiného?

Tab. 12Tabulka odpodi na otazku:. 7
[Zdroj: viastni]

ANO 19
NE 1
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S utuzovanim spravného kolektivu a dobrych viztah pracovisti souvisela i dalSi otazka,
kterd nam dokazala, Ze pracovni kolektiv je igobtmelen. 19 odpeédi z 20 moZznych

bylo kladnych a pouze 1 odpal negativni.
o 7.a)Pra? Co by Vas k tomu motivovalo?

U této otazky je pro vSechny velmildzita zgtna vazba. Zagstnan@dm nevadi vzit praci
za rtkoho jiného ve spoltmosti, ale ¢ekavaji, Ze tato solidarita jim bude navracena
v doke, kdy oni sami budou ptgbovat. Mezi dalSimi odpéd’'mi Ize vybrat nap dobry

kolektiv na pracovisti nebo dobry a spravny choadejen.

M s

— Otazka ¢. 8: Poskladejte pojmy podle dilezitosti. (1 nejdilezitéjSi, 7 nejmére
dalezita)

Tab. 13 Tabulkad@ezitosti[Zdroj: vlastni]

dulezitost
31 4

pojem

napln prace

pracovni kolektiv

Rlw|IN]IO

vedeni firmy

finanéni ocenéni

sortiment

mozZnost profesniho rastu | 2
VaSe postaveni ve firmé

Nl ]o
NN RN

wlw|lw|[d|w]|lw]|w
NN H>LO1

Jak je z tabulky patrné, néjézit¢jSi pro &tSinu zangstnand je vedeni firmy a finaimi
ocereéni a to v potu 6-ti dotazovanych. Naopak na druhé strannejmén dualezitymi
urcili zaméstnanci prodavany sortiment a jejich postaveniiv@éf Tento vysledek Ize
piifadit tomu, Ze zagstnance zajima, jaky je jejich rideny, a v jaké ni¢ jsou za
odvedenou praci ohodnoceni.

— Otazka ¢. 9: Zménili byste néjaké pozadavky zangéstnavatele na Vas?

Tab. 14Tabulka odpo&di na otazku'. 9
[Zdroj: viastni]

ANO 12
NE 8
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Jen 8 z 20 pracovnikje spokojeno se vSemi poZzadavky Zatnavatele na jejich osobu.
Ostatni by gjakou ¢ast pozmnili, at' se jedna o pe#ni ¢i jinou zmEnu. Zmeny vsak
nejsou radikalni, spiS jen dopoemi pro zamsstnavatele, jak zdokonalit spokojenost

zangstnand.
o 9.a) Které?

8 nespokojenych zafstnandé by navrhlo takové op#ni, které by zlepSilo jejich
postaveni sgrem k zangstnavateli. NgjetrgjSim pozadavek byl na zinu obl€eni neboli
stejnokroje. Pracovnici byfipitali moderrgjsi trikot. Dale by pvitali sezeni na proden
v piipadt, Ze by zde nebyl Zadny zakaznik a vSechny rdapie aktivity by ngli
pracovnici splany.

— Otazka¢. 10: Je pro Vas dilezita seberealizace?

Tab. 15 Tabulka odpédi na otazku'. 10

[Zdroj: viastni]

ANO 18
NE 2

Seberealizace a s ni souvisejici vlastni uspokajoméboli napiovani svych schopnosti
a zamtru je dilezita pro 90 % respondeénttedy 18. Vyznamnou soéasti seberealizace je
zajem zamstnavatele o dalSi odborné a profesni Skoleni spyatovniki. Zamgéstnanci se

poté citi pinosni pro firmu a u firmystavaji.
— Otazka¢. 11: Firma organizuje pracovni cesty, na kterych mizete doplnit swij

rozhled. Vite o této moznosti?

Tab. 16Tabulka odpo&di na otazku'. 11
[Zdroj: viastni]

ANO 19
NE 1
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O pracovnich cestach konajici se po celé Bvrop 19 z 20 dotazovanych. Pouze
1 negativni odposd’ je dana #ejmé kratkou dobou ve spajeosti u dotazovaného nebo

nezajmem o takové cesty.
o 11. a) Byli jste uz na takové pracovni ce&?

Tab. 17 Tabulka odp@di na otazku'. 11. a)

[Zdroj: vilastni]

ANO 10
NE 9

Pracovnich cest se jiz &istnila vice nez polovina z#@stnand. Tento pdet je dobrou
vizitkou spol€nosti, protoZe na cesty nejezdi pouze pracovniciapgyssich postech, ale
také fadovi zanistnanci. @astnici pracovnich cest o nich mluvi pouze v torjiep&im
swtle (jako o vynikajicich zkuSenostech s tamnimi motkami). Pracovnici mohou
nahlédnout do vyroby a zpracovani zbozi vlastniodadlatel. Seznami se zde nejen

s pracovnimi podminkami, ale i zahramiikulturou.
o 11.b) Pra jste se nezdastnili?

Tab. 18Tabulka odpo#di na otazku'. 11. b)[Zdroj:

vlastni]

nebylo mi to nabidnuto 7

nemam dostate €énou pozici 2

Existuje v8ak #kolik pracovniki, ktei se pracovnich cest neastnili. Tento stav je
pripisovan bd’ jejich vlastni neochotou se pracovnich cestagtnit, nebo Spatnou
informovanosti ze strany za&stnavatele, ktery si sam zvoli, kdo se bude practvoest
ucastnit.

— Otazka €. 12: Souhlasite s tvrzenim?

Tab. 19 Tabulka odp@édi na otazku'’. 12[Zdroj: vlastni]

) souhlasite
tvrzeni " = = ” .
rozhodné ANO| spiSe ANO spisSe NE rozhodné NE nevim
2 1 1
3 2 1
6 1
6 5 1
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Tvrzeni¢. 1 (Zangstnavatel Vam nabizi moznost dalSich profesnictibmmmych Skoleni.)
S timto vyrokem souhlasi jednozin& 11 dotazovanych, dalSich 5 si mysli, Ze spiSe ANO.
Tento vysledek je jenttkazem toho, Ze zarstnavatel jevi zdjem o dalSi wéni svych

zangstnand.

v

Tvrzeni ¢. 2 (V&S natizeny projevuje zdjem vyslechnout si V&S nazér ieseni
problémi.) | tato otazka dopadla kladlipro nadizeného. Téwt tti ¢tvrtiny responderit Si
mysli, Ze zaréstnavatel projevuje vicemé&rzajem vyslechnout si jejich nazor, zatimco
rozhodré proti jsou pouze 2. | kdyZz si men&st mysli, Ze za#stnavatel neprojevuje

z4jem vyslechnout si jejich ndzor, musi fiaeny tento nedostatek odstranit.
Tvrzeni¢. 3 (Jsem spokojen/a s urovni komunikace gimadym (vedoucim).)

Spokojenost s komunikai arovni nejen se zafstnavatelem, ale i gijpnym nadizenym,
coz je vedouci a jeho zastupce, projevuje 13 redgruin (7 — rozhodaé a 6 spiSe ANO).
Nespokojenost u 6 pracoviiije varovnym signalem, ktery upozoje nadizené na

problémy v komunikaci na pracovisti.
Tvrzeni¢. 4 (Doporuil/a bych svym patelim praci v této spotaosti.)

| prestoze nejvice respondérddpovdélo, Ze by svym fateiim praci v této spolaosti
doporuila, tak WtSi paet tvai negativnich odpasdi a to 11 (6 — spiSe a 5 — rozh&édn
NE.)

Otazka ¢. 13: Je pro Vas dilezita i nefinanéni odména?

Tab. 20Tabulka odpo&di na otazku'. 13
[Zdroj: viastni]

ANO 19
NE 1

DalSi sloZzkou sprawnzvolené motivace fZe byt i nefinadni odnena. S timto tvrzenim
souhlasi 95 %. Jen u jednoho respondenta vySlarz@pmmpo¥d’. | tato odpo¥d’ vSak
neni Spatnd a vychazi gegwdceni zangstnance, Ze jedinou a spravnou motivaci o n

jsou penize.
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— Otazka¢. 14: Jakeé nefinaréni odmeény jsou pro Vas dilezité?

Tab. 21Tabulka odpo&di na otazku'. 14[Zdroj:

vlastni]
povySeni 6
pochvaly 14
dobry vztah na pracovisti 16
zam. vyhody - stravenky 16
pFiznivé pracovni podminky 15
pFijemny styl vedeni 14
nefinan éni odm ény
O powseni m pochvaly

O dobryvztah na pracoviSti 0 zam. Whody - stravenky
W pfiznivé pracovni podminky @ pfijemny styl vedeni
6

14
14

16

Obr. 7 Grafické znazoemi odpovdi na otazku'. 14[Zdroj:
vlastni]

VSechny druhy nefinamich odmén jsou zajimavymi pro &Sinu pracovni. Mezi
nejvyznamgjSi respondenti Zadili zameéstnanecké vyhody — stravenky, které dostavaji
mesicné jako bonus ke mzgl a dale pak dobry vztah na pracovisti. &ahire dopadly
piiznivé pracovni podminky, jez dostaly 15 lilaBovySeni vybralo pouze 6 dotazovanych
stim, Ze to pro & neni prioritou nebo maji pocit, Ze jiz nemaji neleMmizou kam
postoupit.
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— Otazka¢. 15: Které z tvrzeni Vas nejvice vystihuje?

Tab. 22 Tabulka odp@di na otazku’. 15[Zdroj: vlastni]

jedind motivace jsou penize

na penézich nezalezi

do prace chodim dob e nalad éna

téSim se na mé kolegy 10

prace mne uspokojuje 12

prace mne zabrz d'uje

jiné 1

Co Vas nejvice vystihuje?

@ jedina motivace jsou penize

W na penézich nezélezi

O do prace chodim dobfe naladéna
O téSim se na mé kolegy

W prdce mne uspokojuje

@ jiné

10

7 1

Obr. 8 Grafické znazoemi odpovdi na otazku'. 15
[Zdroj: viastni]

Tato otazka réla co nejvice vystihnout samé z&tance, jejich vnihi citni. Jelikoz
jsou si rekteré odpowdi trochu proticlidné, vybirali pracovnici i vice odpédi. NejvysSi
pocet obdrzela odpad’ s maximalnim pracovnim uspokojenim. Odabwbyla vybrana
celkem 12x. Tato skuteost miZe byt brana za#éstnavatelem jako pozitivum. Pracovniky
nejsou motivovani odchazet za praci do jiné spuisti, pokud jim vSak nebudou
nabidnuta lepsi platova ohodnoceni. Na dalSichestiste umistily odp@di, kde se lidé

t&éSi na své kolegy, chodi do prace tibbaladni a jedinou motivaci pro&isou penize.
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— Otazka¢. 16: Jste spokojeni s VaSi vedouci/zastupcem?

Tab. 23Tabulka odpo&di na otazku'. 16

[Zdroj: viastni]

ANO

16

NE

4

Spokojenost s vedouciri zastupcem vyjado 16 dotazovanych zafstnandé. Pouze
4 pracovnikm se nelibi zvoleni pracovnici na vysSich postéejich nespokojenostithe

byt dana nizkym &em vedoucich a s tim souvisejici pracovni zkugenDgle se jim

nemusi libit vySSi pravomoci nidgenych.

o 16. a) Jakou byste zvolili formu vyléru vedouciho?

Tab. 24 Tabulka odpédi na otazku'. 16. a)

[Zdroj: viastni]

dosazeni Séfem 4
vyb ér mezi zam éstnanci 8
jiné 8

Whbeér vedouciho

O dosazeni Séfem

m Whbér mezi
zaméstnanci

Ojiné

Obr. 9Grafické znazoréni odpovdi na otazku'. 16.a)

[Zdroj: viastni]

Jak mizeme vidt z tabulky i grafu, pracovnici by r&d zvolili vedouciho gimym
hlasovdnim mezi za¥stnanci navzajem. Tento Wibse miZze zdat spravedl§sSi, nez
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dosazeni natkzenym, jak to ve firma funguje doposud. Stejnjako vykEr mezi
zanestnanci vybrali pracovnici jiny figob vylEru vedouciho. OGbodpowdi byly vybrany
8x. Jiny zfisob je bran jako kombinace dvobedchozich moznosti. N&deny by sam

dosadil vedouciho, algiplédl by i na nazor vSech zastnand.
— Otazka¢. 17: DalSi poznamky.

DalSi poznamky, navrhy a dopdeani @inasi spoustu zajimavych nagada vylepSeni
nejen pro samotné za&stnance, ale hla¢npro zandstnavatele. Mezi takové navrhy fat

nag-.:
- zlepSeni komunikace mezi prodejnami,
- odmeéna za celoréni praci,
- VétSi ocerni napad zaméstnand,
- delSi pauza na éH,
- zruSeni nedélniho prodeje v fipact, Ze bude neperspektivni,
- zZlepSeni pditacového vybavenigetre tiskaren,
- slevy na zboZi, n&psezénnti povan@ni,

- zajiS€ni bezpenosti proti kradezim,

zruSeni pracovni dobu ve statni svatky.

13.1Zhodnoceni a doporéeni

Po samotném dotaznikovémigeti Fichdzi zhodnoceni, dopateni a navrhy naeSeni,
jak odstranit nedostatkyfipmotivaci a komunikaci zadstnavatele se svymi z&stnanci.
Vlastnim dotaznikovym S&nim a pozorovanim byly odhalenykteré nedostatky.
Hlavnim ukolem bude v brzké budoucnosti tyto ned@asti odstranit a zlepsit jiz tak

dobré pracovni podminky ve spahesti.

Mezi hlavni nedostatky zji&é dotaznikovym S&nim Ize zahrnout: systém odinovani,
vylepSeni zamstnaneckych vyhod, nefinémi odneny, poZzadavky za#sstnavatele na své

podiizené.

Systém odmiovani

Ve firmé zavedeny systém finaniho hodnoceni sgovajici nacasti fixniho platu +

procentech z prodeje se jevi jako neefektivni. &imanci nejsou motivovani starat se
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o prodejnu a s ni souvisejicimi pracemi, ale jedipoioritou pro & je prodej. Z tohoto
faktor. Richozi zakaznici jsou co nejrychleji obslouzeni gstmanci, kt& maji z jejich

nakupu zisk ve forghvétSiho procenta z prodeje.

NejschudrejSi feSeni pro zagstnavatele se nabizfijnout pracovnikadi brigadnika na
doplikové prace (vystavovani, daplvani, aranzovani, uskiaolvani, gijem zbozi, uklid),
ktery nebude prodavat, ale starat se jen o tytaceprdako 2ieSeni se nabizi zvySeni
fixniho platu, které by nenutilo pracovniky jen gévat, ale i starat se o prodejnu. DalSi
navrh by se jednal zvySovani fixniho platu u 2amand, ktei vydrzi u spolénosti delSi
dobu. S pibyvajicimi roky stravenymi u spaileosti by bylo vhodné zvySovat jejich plat za

vérnost spolénosti.

Finartni a nefinatini odneny

Se zamstnaneckymi vyhodami jako jsou stravenky a snikenly i nakupu zboZi jsou
spokojeni téns vSichni zandstnanci, kt& by se nebranili dalSim vyhodam od svého
zantstnavatele. Také nefinami odntna je dilezitd pro spravnou motivaci svych

zangstnand.

Navrhem na zlepSeni z&stnaneckych vyhod tiZe byt z#éazenidi pridéleni dalSich
ocereni, a to bd’ ve fornt 13. platu nebo ifispivki k dalSim neméndilezitym wcem

(dovolend, doprava, pojisti, atd.). Pozorovanim bylo zj&to, Ze pispivky na Vanoce
jsou pro pracovniky rowZ velmi dilezité. Nemusi se jednat hned o 13. plat, at&ine by

statilo néco malo pidat k jejich platu v prosinci jakodttaz, Ze si jich zastnavatel vazi
a Ze je spokojen s odvedenou praci svyctiipedych v pitbéhu celého roku.

Rovrez nefinagni odnena je chapana velmi pozitignPochvala od zaéstnavatele, dobré
vedenici priznivé pracovni podminky mohou zlepSit vztahyfieehosti a potizenosti ve
spol&nosti. K zamy3leni pro vedeni tite byt navrh na zvoleni ZANMBTNANCE
MESICE, ktery by mohl byt dobrou motivaci pro viechmjastréené. Neni nutné, aby
zanestnancem rgsice byl prav pracovnik s nejvysSim procentuélnim ziskem, nybinb

volba by n¢la byt za zasluhy v uplynulémésici.
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Pozadavky zagstnavatele

Ne se vSemi poZzadavky zastnavatele jsou pracovnici spokojeni. Najdou se&kiaré,
které by se z pohledu z&stnandé mohly znenit ¢i poupravit. Mezi takové pozadavky,
které by se daly vylepsit, gahag. stejnokroj.

Zamestnanci by pvitali zménu jejich pracovniho adu. NegasgjSi odpowdi byla

vymeéna jejich koSil za &akad moderni tiika v barvach spobaosti erno — fizova).

DalSi poznatky

Nasledujici navrhy na zlepSeni dalSich drobnosly kmiskany pozorovanim. Jeden
z navrhi se bude tykat vylepSeni webovych strdnek firmyraveni designu, opraveni
aktudlnich informacti dodani dalSich podrobnosti o figje povazovano za prvady ukol

k vedeni spokenosti. RoviéZz zavedeni on-line obchodu s dodavanim zbtirigpdo domu
lze pozadovat za nutnost. V dnesni &afternetu jsou lidé pohoddjsi nez div a zbozi
dostupné fimo z internetu rize givést nové zakazniky, Ktesi jej navybiraji a objednaji
piimo z domu bez toho, aniz by choditimo do obchodu.
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ZAVER

Ukolem této bakai&ké prace bylo odhaleni nedostatkprostedku komunikace a Spatné
motivace zaréstnand@ ve firm¢ ELKOMA — CZ, s.r.o. Cilem praxe bylo proniknuti do
spol&nosti a vyzkouset si, jak to na prodejnach fungBjgzorovanim tak zjistit a odkryt

piipadné problémy nejen ve vztahu 2zatnavatel — za#stnanci, ale také mezi

zanestnanci navzajem.

Snahou bylo fblizit ¢ten& problematiku motivace a systému ogfravani ve firng
ELKOMA — CZ, s.r.o. a po odhaleni nedostatku nawgthrfeSeni na zlepSeni motivace

zanestnand.

Pii feSeni této problematiky bylo nutné sesbirat co ioejynformaci od nadfzeného
I podrizenych. Velmi dlezita byla také moZnost ot@re hovait se vSemi zagstnanci
a ziskavat tak jejich kladné i zaporné nazory. Rzlpumani skutaé situace ve firé
byl sestaven dotaznik. Otazky v dotazniku byly ehyz tak, aby vystihly nazory
a pozadavky jak vedeni tak samotného tazatetgaznik ma pomoci odhalit nazory
zanestnand a jejich spokojenosti nespokojenost ve spdieosti. MenSi problémy lze
odstranit pijetim jednoduchych op#&ni: nap. vyslechnuti poznatkpracovnik a nechat
¢ast rozhodnuti na nich nebo zkusiténit systém odrovani po ukitou dobu. Kdyby
jiny systém nefungoval, vrétit se kyodnimu je to nejjednodussi.ckteré problémy
nabizeji finatdn¢ naranéjSi feSeni. Nap zavedeni on-line obchodti ptidani novych

zanestnaneckych vyhod pro blahobyt pracovnik

Na zavr je nutné podotknout, Ze firma funguje a prosperugimi dolse. Nalezené
a odhalené problémy jsou jen navrhy, jak zlep$itasi ve firn€. Zamgéstnavatel se fre
(ale nemusi) zifpravenych podklail powit a zavést takova opgaini, se kterymi by byl

vSichni ve spolénosti spokojeni.
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14 RESUME

Die Hauptaufgabe dieser Bachelor war die FehlateinKomunikation und die schlechte
Motivation der Mitarbeiter in der Firma Elkoma —, &zr.o. aufzudecken . Das Ziel des
Praktikums war in eine Gesellchaft durchzudringad Geschaftsgang festzustellen. Mit
dieser Beobachtung  wurden nicht nur Probleme irzuBe auf Arbeitgeber —

Arbeitsnehmer, sondern auch unter Arbeitsnehmezckid

Der Leser kann in die Problematik der Motivatiordudes Systems der Entlohnung in der

Firma Elkoma — cz, s.r.o0. einsehen.

Bei der Losung dieser Problematik wurden vieleg&tnformtionen von dem Vorgesetzte
und dem Untergeordnete aufgesammelt. Sehr wicht@g ®@ie Moglichkeit mit den
Mitarbeitern offen zu sprechen und ihre Forderungemgewinnen. Nach der Erforschung
der tatsachlichen Situation wurde ein Fragenbogesgearbeit. Die Fragen wurden so
hergestellt, dass nicht nur die Meinungen und &i@nugen der Leitung sondern auch des
Fragestellers ausgedrickt wurden. Dieser FragemblogieMeinungen der Mitarbeiter und
ihre Zufriedenheit oder Unzufriedenheit aufgedegieinere Probleme kann man mit der
Aufnahme von simplen Massnahmen eliminieren. Z.Bas dMeinungsverhor des
Mitarbeiters oder man kann Teil Entscheidung antihlassen. Einige weitere Probleme
bieten die finanziell anspruchsvolle Lésung amB.Zdie Einfuhrung des on — line

Geschaéfts oder die Anlieferung von weiteren Voeteilir Mitarbeiter.

Zum Schluss ist es notig zu bemerken, dass dieaFgemr gut prosperiert und fungiert.
Diese Vorschlage sind nur die Empfehlungen fir Admeitsgeber wie er die Situation in
der Firma verbessern kann. Der Arbeitsgeber kabar(emuss nicht) solche Massnahme

einleiten, mit dennen alle Mitarbeiter zufriedenraria
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SEZNAM PRILOH

Pl Dotaznik



PRILOHA P I: DOTAZNIK

Dobry den, jmenuji se Omeéj Krajta a jsem studentendtvrtého ra@niku Fakulty
managementu a ekonomiky, univerzity TomaSe BatiZlie¢, obor Marketing. Ve své
bakal&ské praci se zabyvam vyzkumem spokojenostiéaamand ve firmé¢ Elkoma — cz,

S.r.o.

Dotaznik je zcela anonymni a uji§i Vas, Ze informace ziskané timto dotaznikem

nebudou nijak zneuzity. Jsowany pouze pro vysledky vyzkumu.

1. V jaké prodej@ byste chili pracovat?

[] Elektrodim - RaSinova ulice
] Cepkov
[1 Centro Malenovice

1.a) Pra?

2. Jste spokojeni se systémem fityaino hodnoceni? (fixni plat + % z prodeje)

1 ANO I NE

2.a) Co byste cHii zlepSit?

3. Jste spokojeni se za&stnaneckymi vyhodami?

1 ANO T NE
3.a) Kterou dalSi bysteipitali?

"1 prispevek na poji&ni



113. plat

"1 ptispevek na dopravu

1 vstupenky podporujici vykonnost z&stnand: fithess, bazén, masaze
1 ptipévek na dovolenou

1 ptispevek na vzdlani: PC kurzy, jazykové kurzy

1 jiné:

5. Jste spokojeni s pracovnim pri@stim?

"1 ANO I NE

5.a) Napadaji Vas navrhy na zdokonaleni?

6. Jste spokojeni s pracovnim kolektivem?

1 ANO (prejdkte na otazku 7.)) NE (prejdéte na otazku 6.a)

6.a) Xim jste nespokojeni?



7. Vzali byste praci zadkoho jiného?

1 ANO (prejckte na otazku 7.a) NE (pejdéte na otazku 7.b)

7.a) Pro? Co by Vas k tomu vedlo?

e

8. Poskladejte pojmy podleitkbzitosti. (1 nejdlezitejSi, 7 nejmén dilezitd)

0. naph prace

0. pracovni kolektiv

0. vedeni firmy

0..... finarcni ocergni

0..... sortiment

0..... moznost profesniha@stu
0. VaSe postaveni ve figm

9. Zmeénili byste réjaké pozadavky za#stnavatele na Vas?

"1 ANO I NE



9.a) Které?

10.Je pro Vas tlezita seberealizace?

"1 ANO I NE

11.Firma organizujetizné pracovni cesty, na kterychibete doplnit s&j rozhled.
Vite o této mozZnosti?

1 ANO (prejdkte na otazku 11.a) NE (prejdéte na otazku 11.b)

11.a) Byli jste uz na takové vystév

1 ANO (prejckte na otazku 12.) 1 NE (prejdéte na otazku 11.b)

11.b) Pre¢ jste se neziastnili?
o nemam dostateou pozici
o neni to dostate¢ ceno¥ ohodnoceno
o dlouha cesta
o vSechno jiz znam, nic mne néae gekvapit
o informace dostavame od dodavatel
O nezajima mto
O jiné:



12. Souhlasite s tvrzenim?

rozhodn & N rozhodn & .
spiSe ano  spiSe ne nevim
ano ne

Zamgstnavatel Vam nabizi
moznost dalSich profesnich [ O O ] ]

a odbornych Skoleni.

V&S nadizeny projevuje
zajem vyslechnout si vVas [ O ] L] L]
nézor pi feSeni problérin

Jsem spokojen/a s urovni
komunikace s ndatzenym O O O] Ll Ll

(vedoucim).

Doporuiil/a bych svym
prateim praci v této O ] ] [ [

spole&nosti.

13.Je pro Vas dlezita i nefinakdni odntna?

1 ANO I NE

14.Jaké nefinaéni odneny jsou pro Vas dlezité?

o povysSeni

o pochvaly

o dobry vztah na pracovisti

o zameéstnanecké vyhody — stravenky
O piiznivé pracovni podminky

o piijemny styl vedeni

O jiné:



15.Ktera z uvedenych moznosti Vas nejvice vystihuje?

o jedina motivace pro mne jsou penize

o na pekzich nezélezi, pro firmusthm maximum
o do prace chodim kazdé rano émbaladn/a

o t¢Sim se rano na meé kolegy

o prace mne plnohodnatmspokojuje

o prace mne zabdaje v mé dalSi realizaci

O jin&:

16. Jste spokojeni se svou vedouci/zastupcem vedouciho?

1 ANO I NE
16.a) Jakou byste zvolili formu v§tu vedouciho?
o dosazeni vedoucim, Séfem
o vybér mezi zanistnanci, hlasovani
O jin&:



17.DalSi poznamky



