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ABSTRAKT

Bakal&ska prace se zabyva didaktickymi piedky uplatiovanymi i vyuce gednttu
Marketing realizovaném ve druhéméndku bakalé&ského studijniho programu na Fakult
humanitnich studii Univerzity ToméaSe Bati ve Zlicilem teoretickéasti bakaléské pra-
ce je zhodnoceni typologie &znorodosti didaktickych pragtdki vyuzZivanych a imple-
mentovanych do vyiovani z hlediskatiznych autoil. Cilem praktickécasti bakaléské
prace je vypracovani modelovéigravy na pednasky a semib@ z gednttu Marketing

s ohledem na vyuzivani didaktickych presidi. Sowasti bakal&ské prace je také sebere-
flexe autorova pedagogickéhagmbeni a &innost edukéniho pisobeni autora na znalosti
student.

Klicova slova: didaktické prastdky, Marketing, fednéaska, semihdsebereflexe, SWOT

analyza, hodnoceni, edukace

ABSTRACT

The bachelor thesis describes didactic means wdrelused while teaching the subject of
Marketing. This subject is studied in the secorar ye studies under the bachelor program
at the Faculty of Humanity Studies at Tomas Bata/élsity in Zlin. The theoretical part

evaluates typology and variety of didactic meansciwlare used and implemented into
teaching by various authors. The practical parthef bachelor thesis brings forward role
model preparation for lectures and seminars forsthigect of Marketing and takes the di-
dactic means into consideration. The author’s =gléction on his pedagogical activity

and effectiveness of his teaching methods areaast of the bachelor thesis.

Keywords: didactic means, Marketing, lecture, semirself-reflection, SWOT analysis,

evaluation, education
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Pedagog méa dnes, nacatku 21. stoleti, neomezené moznosti v pouzivéakdickych
prostedki — & jiz materialni¢i nematerialni povahy —ipsvém vychovi-vzdélavacim
pusobeni na zakyi studenty, a proto by se néhomezovat pouze na svoji verbatmine-

verbalni komunikaci.

Pri svém misobeni tak mize vyuzivat iznych material, modet, pomicek, gednmeta, pri-
stroju, zobrazenti raznych p@itacovych program a simulatoii. Implementovanim roz-
licnych didaktickych pros¢dki do vyuky pedagog usiluje 0 nazornost, soustavngst,

chovnosti trvalost danych skut@osti, poznatk a informaci.

Didaktické prostedky tak zaujimaji stale vyznag)si misto winnosti pedagoga i Zaki
student v ramci vychovi-vzklavaciho fisobeni. Zkuseny pedagog jiz vi, jaky typ didak-
tickych prostedki ma g svém vychov-vzdklavacim msobeni na Zakyi studenty pou-
Zit, aby splnily s\ij hlavni el a cil. Je si totizadom toho, Ze vychowavzdélavaci pro-
ces musi byt konstruovan tak, aby si ziskal a udi@eovuci studentovu pozornost, jeho

motivaci a usili dgit se.
Bakal&ska prace bude roZiéna do dvouwasti —¢asti teoretické &asti praktickeé.

Cilem teoretické&asti bakaléské prace bude zhodnotit typologii @zmorodost didaktic-
kych prostedki vyuzivanych a implementovanych do ¥guani z hlediskatiznych auto-
ra. Pro tutoc¢ast bakaléské prace budou vybrani nasledujici autGeschwinder, Hlavaty,

Mandk, Obst, Petty, Rambousek, Skalkova a Simonik.

Cilem praktickécasti bakaléské prace bude vypracovat modelovépravy na pednasky
a seminé z gedntu Marketing, s ohledem na vyuZivani didaktickyebgffedki, ktery
je realizovan v zimnim semestru pro 2nik bakaléskych studijnich programAnglicky
jazyk pro manazerskou praxi &mecky jazyk pro manazerskou praxi na Fakblimanit-

nich studii Univerzity Tomase Bati ve Zin

V ramci praktickécasti bakaléské prace bude provedena sebereflexe vlastnih@pegida
kého misobeni prosednictvim vypracovani vlastni SWOT analyzy a dalddu osloveni
pedagogové a studenti ke zhodnoceni pedagogickéabeni. V zasru praktickécasti

bakal&ské prace bude provedenaninost edukéniho pisobeni na znalosti studént
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1 DIDAKTICKE PROST REDKY

V poslednich desetiletich ma na vych&wzdélavaci proces stalegtsi vliv rozvoj tech-
nicky zprostedkované komunikace a infortimach technologii, které signovliviiuji neje-

nom spoléensky Zivot, nybrz zasahuji do vSech sfér lidskéosti. MasSek (2002)

Vychova a vzdlani tak musi flexibild reagovat na vysledkydy a techniky, musi setfip
zpasobovat aktualnim i perspektivnim peitdm a poZadavkn rozvoje celé moderni spo-
le¢nosti. Hlavaty (2002) a Skalkova (1971)

Jak uvadi Rambousek (1989), jestlize Ize jakotwyaci proces oz transformaci cilo-
vych struktur do chovanigdomi a jednani Zakei studenié — proces dosazeni stanovenych
cila — poté je mozno v ramci vztahu cil — presiek definovat jako didakticky prastek

(prostedek vyuky) vsecim Ize stanoveny cil vyovaciho procesu dosahnout.

Podle Skalkové (2007) Ize didaktické presiky charakterizovat jako veSkeré materialni
predntty, které zabezpeji, podmiuji, zlepSuji a zefektiwiji pribéh vyutovaciho proce-

Su.

Manak (1994) definuje didaktické prastky jako takovy druh fiedmeta, které v ésné
souvislosti s vytiovaci metodou a organia formou vyuky napomdahaji dosazeni vy-

chovreé-vzdilavacich cit.

Podobri definuje didaktické prostdky také Obst, ktery za tyto priseiky povaZuje coko-
liv, co miZe pedagog a potazmo také Zaci pouzivat k dosaheyakovych a vzdava-
cich cii. Kalhous, Obst (2002)

Janis a Onigtjova (2006) jako didaktické prastlky chapou veskeré prestiky materialni
povahy — jako ndjiklad realné pedmety, nazorné porircky, tabule a dalSi — a nematerialni
povahy — nafiklad vyuwiovaci metody, organizai formy vyuky a jiné — které titym zpi-
sobem zefektifuji cely vychovi-vzdélavaci proces. Dale prezentuje pojem didaktick&
technika, do které #azuje rozléné pistroje a zEzeni, které pedagog vyuZiva

k nejiznéjSim didaktickym detim.

Vyuzivani didaktickych progtdki v ¢innosti pedagoga i zakpri vyuc¢ovani v dnesni dab

stale nabyva na svém vyznamu. Skalkova (2007)
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Chudy a KaSparkova (2007) dale dagl, ze didaktické prostdky jsou vyznamnym fak-
torem v modernizaci celého Wavaciho procesu aigsouvaji ho tak do jiného prostoru

v ramci lidské spoleosti.

Zlatym pravidlem pro vyuzivani didaktickych priestkii ve vywovacim procesu je podle
Kyriacoua (2004) nutnost vzdy @iv ¢ oEiit jejich kvalitu a vhodnost Zazeni pro danou
vyucovaci jednotku, aby doSlo ke spini vychovré-vzdklavacich cili. Neni efektivni vyu-

Zivat didaktické progedky jen proto, Ze je ma dana ¢&avaci instituce k dispozici.

Na zaklad definovani pojmu ,didaktické prastdky” podle fiznych autoil Izeftici, Ze tyto
prostedky pomahaji pedagbon k usgSnému dosazeni vychossrzdélavacich ciil

a pispivaji tak k efektivnimu vytovacimu procesu. Zékn a studeriim didaktické pro-
sttedky pomahaji k ndzogsimu a rychlejSimu pochopeni probiraného temahiclakruhu

éi uciva.

1.1 Klasifikace didaktickych prostiedki

V nésledujici podkapitole se podra@frzaneiim naclenéni a klasifikaci didaktickych pro-

stredkii podle nasledujicich autar

» Jana Geschwindera,;
Josefa Hlavatého;
Josefa Maaka;
Otty Obsta;
Geoffreye Pettyho;
Vladimira Rambouska;

Jarmily Skalkové;

YV V Vv Vv VYV Y V

Oldiicha Simonika.

1.1.1 Klasifikace didaktickych prostiedka podle Geschwindera

Geschwinder (In Svoboda, 2018gni didaktické progedky na nematerialni a materialni.

Mezi nematerialni progedky zadazuje vydovaci metody, organizai formy a vydovaci



UTB ve Zliné, Fakulta humanitnich studii 14

zasady. Mezi didaktické prastlky materialni povahy razuje vywdovaci ponticky, Za-
kovské ponicky a poteby, webny a jejich vybaverii didaktickou techniku.

Klasifikace didaktickych progtdki dle Geschwindera je uvedeno na obrazku (Obr. 1).

Didaktické prostiedky

nematerialni
vyucovaci metody vyucovaci pomucky
organizaéni formy Filcovské pomicly
vyugovaci zisady uiebny + jefich rybaveni
didakticka technila

Obr. 1. Clereni didaktickych prosedk: podle
Geschwindera (Svoboda, 2010)

1.1.2 Klasifikace didaktickych prostiedki podle Hlavatého

Podle Hlavatého (2002, s. 6) zahrnuji didaktick@spedky,vSechny prostedky napoma-

hajici k dosaZeni dilvywovaciho procesu a 2ahto cil: vychazejici®
» didaktické zasady;
» verbalni a mimoverbalni komunikai prostedky Witele a zaka;
» jejich védomosti a dovednosti uzivané k osvojovani nasgbai latky;
> veskeré prosedky materiala technické zékladny vyuky.
Autor ¢leni didaktické prosedky na d¥ kategorie:
» nematerialni (metody, formy, zasady);
» materialni (pomcky, zd&izeni, poieby).

.Materialni didaktické prostedky jsou tedy didaktické prestiky materialni povahy, které
mohou byt vyuzZivany ve vyuce a slouzi jako foogpprostedek k dosazeni stanovenych

vyukovych cil“. Hlavaty (2002, s. 7)
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Materialni didaktické progedky se podle Hlavatého (2002¢ni na:
» ucebni ponicky a metodické pofitky;
» Skolni poteby, zdizeni, vyukové prostory;
» didaktickou techniku.

Hlavaty (2002) dale uvadi, Z&€abni ponicky maji hlavni vztah k obsahu a cili dané vyu-
Ky, kde:

» plni tlohu gimého sdlovace informaci;
» detailrg informuji o obsahu vytovaciho procesu;
» pusobi gimo na @ebnicinnost Zakai studenta.
Lze narazit n&leréni utebnich pomcek dle dvojiho zfisobu prezentace:

» prezentace iffmé — nevyzaduji zvlastni #aeni (&kebnice, modely, soupra-

vy, obrazy);

» prezentace vyzadujici zvlastnitizeeni — didaktickou techniku (zaznam na

magnetickém, flmovém pasu, diske€D, DVD ¢i jiném médiu).
Hlavaty (2002, s. 7) jeSdalecleni webni ponicky podle tiznych kritérii:
a) dle miry pedagogizace:

» originalni gedmety (prirodniny i vytvoryclovéka jako stroje, nastroje, tech-

nické vykresy);

» pedagogizované paioky (modely, zobrazeni, audiovizualni programy,

ucebnice).
b) dle pisobeni na smysly:
» auditivni (msobi na sluchové receptory);
» vizualni (pisobi na zrakové receptory);

» audiovizualni (v uzSim pojetiipobi sodasreé na sluchové i zrakové recep-
tory).

c) dle zmisobu prezentace:

» vyzadujici k prezentaci didaktickou techniku;
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» nevyzadujici k prezentaci didaktickou techniku.

Podrobrjsi ¢leréni webnich pormicek dle zpgisobu prezentace je uvedeno na obrazku
(Obr. 2).

Vyzadujici k prezentaci didaktickou techniku Nevyzadujici k prezentaci didaktickou techniku

AR

auditivni vizudlni

audiovizudilni

vytviFené hotovée

1

vyvijené

Obr. 2. D¥leni webnich ponicek dle zpsobu prezentace (Hlavaty, 2002)

d) dle zfisobu pouZiti:

» uréenych k hromadné prezentaci, k praci v Zzakovsk@iskydemonstrani

— zak¢i student je vnimangvazre prostednictvim smysi ,,na dalku®);

» uréenych k individualnintinnostem a fispivajicich k tomu, aby Zak stu-
dent gechazel od pasivniho vnimani &jimani informaci k aktivnintin-
nostem.

V ramci efektivity auditivnich a vizualnich pdicek vychazi Hlavaty (2002) z vyzkuim

které prezentuji vstup informaci do lidského mozkysledky vyzkuni jsou uvedeny
v tabulce (Tab. 1).
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Tab. 1. Vysledky vyzkuinefektivity auditivnich
a vizualnich poricek (Hlavaty, 2002)

PROCENTUALNI
DRUH SMYSLU o
VYJAD REN;
zrak 83,0%
sluch 11,0 %
¢ich 35%
hmat 1,5%
chut 1,0%

Kovalikova (In KaSparkova, 2009) dale zmje, Ze Zacki studenti si zapamatuji 20 %

toho, co sodasre vidi i slysi.
Mezi ostatni kategorie materialnich didaktickycbgtiedki Hlavaty (2002, s. 9) zahrnuje:

» metodické poriicky — metodické firucky, sbirky uloh, testy, pedagogicka

a psychologicka odborna literatura;

» Skolni poteby — seSity, psaci a kreslici fsdty, pravitko, kruzitko, kalkula-
tor, PC;

» zdaizeni — laboratorniffstroje, aparatury, #fici pristroje, nastroje, Skolni
nabytek;

» vyukové prostory — laboratpodbornd tebna, PC &ebna, dilna,docvi¢cna

a podobs.

1.1.3 Klasifikace didaktickych prostiedka podle Maiaka

Didaktické prostedky podle M&aak (1994, s. 52)zahrnuji vSechny materialnifednety,

které zajiguji, podmiiuji a zefektinuji prizbeh vywovaciho procesu”.
Manak (1994) také daldeni didaktické progedky na prosedky:
1. nematerialni — znalosti, metody, orgariziaformy a podobé
2. materialni — tyto se vztahuji na konkrétiégmety a jevy.

Vedle didaktickych proseédki nematerialnich a materialnich uvadi ik (1994) jest

ucebni ponicky, které se ve vychowrvzdlavacim procesu implementuji k hlubSimu
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osvojeni znalosti, dovednosti &emosti zak nebo studerit neba jim umoziuji pitime

poznavani skutaosti.

Diky velkému mnoZstvi ¢ebnich pomicek lze provad jejich niznou klasifikaci, jako
nagiklad, Maiak (1994, s. 52):

a) z hlediska vztahu paioek k zprostedkovavané skuteosti:
1. redlné pednity a jevy;
2. vérné zobrazeni skutgosti;
3. pozmeénéné zobrazeni skutrosti;
4. znakové zobrazeni skudteosti.
b) z hlediska historického vyvoje:
1. predstrojové porincky;
2. pomicky spojené s vynalezem knihtisku;
3. pomicky zefektiaujici lidské smysly;
4. pomicky umo#ujici komunikaciiloveéka se strojem.

Dale Maiak (1994, s. 53) prezentuje zakladiehged @ebnich pomcek, které mze kaz-
dy pedagog vyuzivat k zajimgsimu a efektivijSimu dosahovani vychowrvzdélavacich

cila;

[EEN

. Skute&né gednety (prirodniny, preparaty, vyrobky).

2. Modely (statické nebo dynamické).

3. Pxistroje (demonstimi, pristroje na mifeni a pditani, gistroje na pozoro-
vani).

4. Zobrazeni:

» obrazy, symbolicka zobrazeni;

> statickd projekce (diaprojekce,étpa projekce);

» dynamicka projekce (film, televize, video).

5. Zvukové ponicky (hudebni nastroje, gramofonové desky, magnetmfé
pasky, CD, DVD).
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6. Dotykoveé ponicky (reliéfoveé obrazy, slepecké pismo).
7. Literarni ponticky (uebnice, encyklopediefipucky, atlasy, texty).
8. Programy pro vy€ovaci automaty a pro pisace.

Volba vySe uvedenychc¢abnich pomicek je zavisla ng@ristupu daného pedagogataké
na dalSich podminkach, mezi kteréidk (1994) nafiklad z&azuje jednoduchou manipu-
laci a ovladani stroje (projekce diapozitivnebo filmi) ¢i dostatek nazorného, metodic-
ky zpracovaného materialu. Pedagog se musi tale z#aliit na sledovany cil, obsah
a charakter fgdvagnych jeva (jevy statické nebo dynamické); areveéaka (rozvoj a zna-
losti Zaki ¢i student) ¢i podminky realizace (zater&mi mistnosti, promitaci platno a po-
dobre).

1.1.4 Klasifikace didaktickych prostiedki podle Obsta

Obst (2002, s. 337) chape didaktickym pfedkem ySe,ceho pedagog a Zzaci mohou vyu-
Zivat k dosazeni vyukovychitil Didaktické prostedky daletleni na d¥¢ skupiny:

» nematerialni didaktické prasdky — formy vyuky, metody vyuky, didak-

tické zasady;

» materialni didaktické prostdky — Skolni tabule,debnice, debni pro-

story, vyp@etni technika a podobn

Obst (2002) p Kklasifikaci materialnich didaktickych prastiki vychazi z Malacha (1993),
ktery tyto prostedkyc¢leni nasledowvé

» ucebni ponicky;
» technické vyukové prostdky;
» organiz&ni a reprografickou techniku;
> vyukové prostory a jejich vybaveni;
» vybaveni ditele a Zaka.
I. U¢ebni pomicky:
1. Originalni piedméty a reélné skute&nosti:

a) prirodniny:
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» v pavodnim stavu (mineraly, rostliny);
» upravené (vycpaniny, lihové preparaty);
b) vytvory a vyrobky:
» v pavodnim stavu (vzorky vyrolik pristroje, undlecka dila);
C) jevy a dje:
» fyzikélni, chemické, biologické a jiné.
2. Zobrazeni a znazorgni piredmeéti a skutatnosti:
a) modely:
> statické, funkni, stavebnicové;
b) zobrazeni:
» prezentovanaimo (Skolni obrazy, fotografie, mapy);
» prezentovana pomoci didaktické techniky (statick@amické);
» zvukové zaznamy — magnetické, opticke.
3. Textové poniicky:
a) webnice — klasicke, programovaneé;
b) pracovni materialy — pracovni seSity, studivady, sbirky Uloh, tabulky, atlasy;
c) dophkova a pomocna literaturacasopisy, encyklopedie.
4. Pa‘ady a programy prezentované didaktickou technikou:
a) paady — televizni, rozhlasové;
b) programy — pro vytovaci stroje, vyukové soustaviypocitace.
5. Specialni ponticky:
a) zakovské experimentalni soustavy;
b) pomicky pro €lesnou vychovu.
[I. Technické vyukové prosiredky:

1. Auditivni technika — magnetofony, gramofony, Skolni rozhlas, sluctvédksouprava,

piehrav&e CD.
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2. Vizualni technika:
» pro diaprojekci;
» pro zgEtnou projekci;
» pro dynamickou projekci.
3. Audiovizualni technika:
» pro projekci diafonu;
> filmové projektory;
» magnetoskopy, videorekordéry;
» videotechnika, televizni technika;
» multimedialni systémy na bazi ftecu.
4. Technikaridici a hodnatici:
» zpétnovazebni systémy;
» vyukové pgitacové systemy;
» o0sobni poitace;
> trenazéry.
[ll. Organiza éni a reprograficka technika:
»> fotolaboratde;
» Kkopirovaci a rozmnozZovaci stroje;
» rozhlasova studia a videostudia,
> pciitace a p@itacove sit;
> databazové systemy.
IV. Vyukové prostory a jejich vybaveni:

» ucebny se standardnim vybavenim — tabule (klasiclkegneticka), na-

stenky, skin na knihy a podohf
> ucebny se zidzenim pro reprodukci audiovizualnich picek;

» odborné a pétacové webny;
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> laboratde;

» dilny, Skolni pozemky;

> télocvicny, hudebni a dramaticke saly.
V. Vybaveni Witele a zaka:

> psaci pakby;

» kreslici a rysovaci pigby;

» kalkulatory, genosné pd&tace, notebooky;

» ucebni ubor, pracovni @.

1.1.5 Klasifikace didaktickych prostiedka podle Pettyho

Jak uvadi Petty (2004), ve Wavacim procesu byva regjstji vyuzivan proces verbalni
komunikace. Nicméhvyzkumy ukazuji, Ze si Za€i studenti nejvice zapamatuji informa-
ce, které maji vizualni podobu — tedy informaceré&tmohou fimo vidét — a to z 87 %.

Z 9 % to jsou informace, které vstupuji do lidskéhozku prostednictvim sluchu a ze 4 %

prostednictvim ostatnich smysl

Na zaklad téchto vyzkunti Petty (2004) pedagéag doporiuje, aby interpretovali Z&ikn
¢i studeniim informace v podabvizualni. Mezi hlavni vyhody pouZzivani vizualnipb-

mucek pedagogem Ize podle Pettyho (2004xdid

» upoutavaji pozornost — bez pozornostidlebo studerit nemize pe-
dagog efektiva a cilerg wit, byt by jeho piprava byla sebelepsi; pakli-
Ze pedagogip svém vykladu vyuZziva vizualnich pdicek, tak ZakSi
student udrzuje vizualni kontakt s pickou a tudiz neni jeho pozornost
tak jednoduSe odvéda jinymi zrakovymi podéty (nagiklad pohled

z okna);

> prindsi znénu — vizualni poricky vyvolavaji u zak ¢i student zajem
a [inasi do vzdlavaciho procesu zénu;

» napomahaji konceptualizaci — to je hlaviégnosti vizualnich potn

cek, neb6é mnoho pojnd a mySlenek vz&lavajici pochopi spisSe vizualni

podobou nez verbalni (néklad praktické dovednosti);
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> jsou snadgi zapamatovatelné — na zakéadskuténénych vyzkuni je
prokazatelné, Ze si lidé snagirzapamatuji vizualni informace nez in-

formace sdlené verbalsg;
> jsou projevem zajmu — paklize pedagaguwje cas fFipraw vizualnich
pomicek, Zacici studenti to oceni velmi kladnneba vidi, Ze samot-

nému pedagogovi zalezi na tom, aby &omauili.

Zakladni typy vizualnich potficek Petty (2004, s. 274) uvadi:

1.

2.

rozmnozované materialy;
zpétny projektor;

tabule a vy¥sky;

video;

diaprojektor;

dalSi vywovaci ponicky (PC, magnetofon a poda)n

1.1.6 Klasifikace didaktickych prostiedki podle Rambouska

Rambousek (1989)¢t didaktické prostedky na materialni a nematerialni. Do skupiny

materialnich didaktickych prasdki autor zéazuje prvky z materiatitechnické zakladny

vyuky:

> ucebni ponicky — webnice, modely, Skolni obrazy, promitnuta zobra-

zeni, zaznamy zvuku a podahn

» metodické poricky — odborna literatura, metodické&npcky ¢i manua-
ly, sbirky uloh, testy;

» zaizeni — laboratornifstroje, indik&ni a n®fici pristroje, néadi, na-
stroje, Skolni nabytek;

» didaktickou techniku — tabule, diaprojektory, datgktory, videokame-
ry, PC;

» Skolni poteby — seSity, psaci pgeby, Sétce, barvy, pravitka, ahlogry,

kruzitka;
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> vyukové prostory — odborn&ebna, dilna, laboratptélocvicna.
Mezi nematerialni didaktické praetiky Rambousek (1989)izauje:

» metody vyidovani a deni;

» formy weni a vydovani.

Autor dale uvadi, Ze didaktické prietiky maji polyfunkni charakter, coz znamena, Ze
prostednictvim &chto prostedki muZze Zakéi student dosahovat v ramci Wavaciho pro-

cesu rozdilnych vychowavzdélavacich cib.

1.1.7 Klasifikace didaktickych prostiedki podle Skalkové

Skalkova (2007, s. 249) chape didaktické gemtity jako,vSechny materialni fednety,

které zabezp®iji, podmiuuji, zlepSuji a zefektiwji prizbeh vywovaciho procesu”
Klasifikaci didaktickych prosedki autorka vnima podoknako Maiak (1994).

Autorka dale uvadi, Ze rozmanitost dneSni¢ebmich pomicek vyZzaduje po pedagogovi
umeéni rozhodnout, kdy a jaké pditky v ramci vy@ovaciho procesu pouzit. Pedagog voli

adekvatni gebni ponicky na zaklad:

> cile, ktery v ramci danécebni latky sleduje;
svych dosavadnich zkuSenosti a dovednosti;
véku a psychickému vyvoji Zdikci student;

dosavadnich zkuSenosti &omosti Zak ¢i studeni;

YV V V VY

podminek realizace — vybaveni Skoiyridy.

Pouzivanim rozéinych webnich pomcek ve vydovacim procesu pedagog upilae prin-
cip nazornosti probiranéhciiva, pricemz musi spojit aktivnéinnost zak ¢i student

s jejich smyslovym vnimanim a abstraktnim mysSlenim.

Autorka také zdraziuje, Ze pi existenci mnohatiznorodych modernich didaktickych pro-

stredkii a ponticek by zkuSeny pedagog némanedbavat zcelatbnych prostedki jako je

Skolni tabule, Skolni obraz, ilustrace &ebnicich a podokin
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1.1.8 Klasifikace didaktickych prostiedki podle Simonika

Simonik (2005, s. 126 — 133) v ramci klasifikaceatitickych prostedki pouziva oznée-

ni ,materialni determinanty vyovani*, které&leni nasledové
» Skolni budovu a jeji uspadant;
» ucebni ponicky;
» didaktickou techniku.

Skolni budova a jeji usp#adani

> hlavni prostory pro vychowrvzdlavaci praci: standardni, odborné a PC

ucebny, laboratte, dilny, €locvi¢ny, knihovny, Skolni druziny;

» prostory pro pedagogické a administrativni Zsitmance Skolyéeditelna,

sborovna, kabinety, kancét

» prostory pro hygienicka a zdravotniiizeni;

» pomocné prostory a sklady.
Uéebni pomicky podle autora predstavuii:

> skut&né gedntty, piirodniny, preparaty, vyrobky;
modely (statické, dynamické);
pristroje;
zobrazeni: obrazy a nakresy na tabuli, qvést obrazy, fotografie;
symbolick& zobrazeni: schémata, grafy, diagrangnyplmapy;
nosie statickych obraz folie pro zgtny projektor, diapozitivy;
noste dynamickych obrdza zvuku: videopasky, filmy;
zvukové ponicky: hudebni nastroje, CD, magnetofonové pasky;
dotykové ponicky: reliéfové obrazy, texty slepeckého pisma;

noske paitatovych progran: diskety, CD, DVD, flash disky;

vV VvV Vv Vv VY VY V V V VY

literarni poniicky: webnice, sbirky uloh¢itanky, slovniky, encyklope-

die, knihy, texty psané na tabuli a dalSi.
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Do didaktické techniky autor radi:
> tabule: klasicka, magnetick@;
magnetofony, fehravaée CD/DVD;
jazykové laborati®, sluchatkova Z&eni;
pristroje pro statickou projekci: gmé projektory, diaprojektory;

pristroje pro dynamickou projekci: videomagnetofohy);

YV V VvV VYV V¥V

potitace a p@itacove sit.

1.2 Nematerialni didaktické prostredky

Na zaklad klasifikace didaktickych prostdki podle fiznych autol Ize konstatovat, Ze je

tito autdi ¢leni podobs, a to do dvou zakladnich skupin:
» nematerialni didaktické prasdky;
» materialni didaktické prosgdky.

Rozbor materialnich didaktickych préstki dle miznych autol je uveden v fedchozi

kapitole.

V ramci uceleni tématu ,didaktické prostiky* se nyni zagtim na oblast nematerialnich

didaktickych prosedki, kde \&tSina analyzovanych autoraazuje:
» metody vyuky;
> formy vyuky;

> didaktické zasady.

1.2.1 Metody vyuky

Jak uvadi Chudy, KasSparkova a Nezvalova (20070%.,®etoda vyuky neutuje cile ani
obsah vyuky, ale je cestou k jejich realizacProstednictvim metody vyuky dochazi

k osvojeni probirané latky zaketnstudentem a dosazeni vychéwedlavacich cit.

Manak (1994, s. 33) vymezuje metodu vyuky jakoordinovany systém vyovacichcin-

nosti pedagoga a cebnich aktivit Zak ktery je zamyen na dosaZzeni vycha¥n
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vzcblavacich cili* . Déale také uvadi, Ze je mozné provést rozbor mejady z iznych

hledisek a diferencovat je podle obsahové, logigkézeologickéi fidici stranky.

Za nejefektivijSi ttideéni vyukovych metod povazuje Mak (1994) aspekt zprasdkova-

vanych poznatk spole&n¢ s hlediskem pramene zakatisstudentova poznani.

Komplexni klasifikace zakladnich skupin metod vyukdanak (1994, s. 34 — 35), Skalko-
va (2007, s. 184 — 185) a ValiSova (2007, s. 1992):

A. Metody z hlediska pramene poznani a typu poznatk— aspekt didakticky:

l. Metody slovni:

=

monologické metody fednaska, vyklad, vystlovani, instruktaz);

N

dialogické metody (rozhovor, diskuse, dramatizace);
3. metody pisemnych praci (pisemnacewii, kompozice);
4. metody prace sabnici, knihou, textem.

Il. Metody nazors demonstréni (pfimého pozorovaniipdmneti a jevi):

=

metoda pozorovaniredneta a jevi;

N

. predvadni (prednett, modeti, pokusi, ¢innosti);
3. demonstrace obrastatickych;
4. projekce staticka a dynamicka.
lll. Metody praktické (praktickyckinnosti):
1. nacvik pohybovych a pracovnich dovednosti;
2. zakovy pokusy a laboratorinnosti;
3. pracovnicinnosti (v dilnach, na pozemku);
4. grafické a vytvarnginnosti.
B. Metody z hlediska aktivity a samostatnosti Zak — aspekt psychologicky:
l.  Metody sdlovaci.
II.  Metody samostatné prace hak

lll.  Metody badatelské, vyzkumné.
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C. Struktura metod z hlediska mysSlenkovych operact aspekt logicky:
l.  Postup srovnavaci.
II.  Postup induktivni.
lll.  Postup deduktivni.
IV.  Postup analyticky.
V.  Postup synteticky.
D. Varianty metod z hlediska fazi vychovi vzdélavaciho procesu — aspekt procesual-
ni:
l.  Metody motivani.

II.  Metody vytv&eni novych ¥domosti a dovednosti a jejich osvojovani

(expozkni).
lll.  Metody upeviovani ¥domosti a opakovantiva (fixacni).
IV.  Metody diagnostické a hodnotici.
V. Metody aplik&ni.
E. Varianty metod z hlediska teoreticko-praktické roviny — aspekt aplikani:

|.  Teoretické metody (klasickaigdnaska, fednaska s diskusi, &e@ni

a semin@).

Il.  Teoreticko-praktické metody (diskusni metody, péobbvé metody,
programova vyuka, diagnostické a klasitikd metody, projektové me-
tody).

.  Praktické metody (instruktaz, kéuak, mentoring, asistovani, rotace

prace, staz, exkurze).

Jakou metodu vyuky pedagog ve ¥guacim procesu zvoli, zalezi dle héka (1994) na
cili vyuky, obsahu &iva a analyze struktury danéhsiva. W¢ivo je zapatebi rozlenit na
zakladni a formativni Udaje, zakony a pojmy. Azépotize pedagog racionalrzvolit nej-

efektivnejSi metody a postupy vyuky.

Babanskij (In Maak, 1994) uvadi, Zze pokud maji metody vyuky pimiité cile, je zapo-
tiebi dodrZzovat faktory optimalniho wito metod vyuky, jako n&fklad:
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1. Zakonitosti vychova-vzdélavaciho procesu a z nich vyplyvajici ¥gu

vaci zasady.
2. Cile a ukoly vyuky.
3. Obsah a metody daného ¥gwaciho pedmetu.
4. Ucebni moznosti Zaka jejich gedpoklady.
5. zvlastnosti vigjSich podminek (geografickych, pracovniho piredi).

6. Predpoklady samotnych pedago@kusenosti, irovejejich pripravy).

1.2.2 Organizaéni formy vyuky

Chudy a Kasparkova (2007) zimji, Ze ve starasku ¢i sttedowku bylo individualni vyu-
¢ovani hlavni organizai formou vyuky. Délka vy&ovani nebyla fesré stanovena, vSich-
ni zaci tvdili jednu velkou skupinu a pedagog sénwval pouze malému pw zaki
a ostatni Zzaky zanedbaval. Tento typ orgamizdormy vyuky byl neefektivni a na cely

vyucovaci processobil neproduktiva.

Az od dob Komenského secadi Zaci rozdlovat do tid, wivo rozlenovat na Skolni roky

a individualni forma vyuky se nahradila vyukou hammou.

Autori organiz&nimi formami vyuky rozumiusporadani vijSich stranek a podminek
vywovaciho procesu, které umiagi zabezpét pribeh vywovani, vyuzivaniiznych me-
tod a dalSich vydovacich prostedk:“ . Zakladni organizai formou vywovaciho procesu

je v sowasnosti vydovaci hodina, ktera magsré stanovenygasovy rozsah a svou fazi.

Vonkova a ValiSova (2007, s. 173) chapou orgamizéormy vyuky jako,konkrétni orga-

nizacni ramec, v 8mz se uskut@uje proces petvaeni wiva“.
Klasifikace organizénich forem vyuky, Maak (1994, s. 47 — 48):
A. Organizaéni formy vyuky podle vztahu k osobnosti zaka:

1. Vyuka individualni.

2. Vyuka individualizovana.

3. Vyuka skupinova.

4. Vyuka hromadna (kolektivni).
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B. Organiza¢ni formy vyuky podle charakteru vyukového prostedi:
1. Vyuka ve tidg.
2. Vyuka v odbornych ¢ebnach a v laboratizh.
3. Vyuka v dilrg.
4. Vyuka na Skolnim pozemku.
5. Vyuka v muzeu.
6. Ucebre vyrobni jednotka (Eebni den ve vyral).
7. Vychazka a exkurze.
8. Domaci ukoly.
C. Organizagni formy vyuky podle délky trvani:
1. Vyucovaci hodina (zakladni vyukova jednotka).
2. Zkracena vyukova jednotka (v 1¢roku, @i jazykové vyuce).
3. Dvouhodinova vyukova jednotka (ve vytvarné vycéov
4. VysokoSkolska lekce, semify&pecialni kurzy.

Zakladnim hlediskem pro volbu organinéd formy vyuky by pro pedagogadha byt jeji

variabilnost a &elna flexibilita.

1.2.3 Didaktické zasady

Kalhous, Obst a Kurelova (2002, s. 268) uvadi, idaldické zasadyjsou obecné poza-
davky, které v souladu se zakladnimi zakonitosfokywa s vychovnymi a \&évacimi cili
urcuji jeji charakter”. Didaktické zasady postihuji veSkeré strankydopaciho procesu:
pedagogovu vytovaci ¢innost, formy vyuky, metody vyuky, materialni didieké pro-

stredky, poznavadaifinnost Zakai studenta, &ivo.

Obdrzéalek (In Chudy a Kasparkova, 2007) uvatkteré didakticke zasady uphavané
Komenskym, Rousseauem, Pestalozzim a USinskijeto. Z§sady jsou uvedeny v nasle-
dujici tabulce (Tab. 2).
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Tab. 2. Nkteré didaktické zasady, Obdrzalek (In Chudy a Bd&pva, 2007)

OSOBNOST DIDAKTICKE ZASADY

nézornosti, aktivity, uvédomélosti, postupnosti,

Jan Amos KOMENSKY soustavnosti, trvalosti, shody s firodou a jiné.

prFirozenosti, ndzornosti, aktivity, individualniho

Jean-Jacques RUSSEAU o
piistupu.

Johann Heinrich

néazornosti, soustavnosti, vychovnosti.
PESTALOZZI

Konstantin Dmitrijevi ¢

USINSKL] pFimérenosti, nazornosti, trvalosti.

Kalhous, Obst a Kurelova (2002) je$tophuji, Ze didaktické zasady se vytvaa zaklad

urcité filozofické koncepce, ale oviiwji je také tizné teorie vzélavani.

1.3 Formy vysokoskolské vyuky

Jak uvadi Kotasek a Horak (In VaSutova, 2002), kgSkolska vyuka jélenéna do typic-
kych vyukovych utvat, které jsou spjaty s €itymi pedagogickymi koncepcemi a modely,
coz se promita do jejich statusu ve studijnich mogech, do jejich metodického ramce, do

uspdadani vzdlavaciho obsahu a od roli pedagoga a studenta.

Vasutova (2002§leni formy vysokoSkolské vyuky nagmnasku, semidiacviceni, exkurzi

a praxi.

1.3.1 Prednaska jako zakladni forma vysokoskolské vyuky

Prednaska je hlavnim organ&rdam utvarem a metodicky ustalenou formou vysokcsie|

vyuky.
Hoover (In Vasutova, 2002) definuje hlaviiegnosti pednasky, mezi které gazuje:
» nizSi ekonomickou nasoost;

> slouzi k usmrnovani mysleni studeinty Zadoucich sirech.
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Limity prednasky Hoover (In VaSutova, 2002) $pp:

» Vv obtiznosti pizpasobit vykladové postupy individualnim odliSnostem
student;

» prednasky jsou jako takové neadekvatni pkitéicile vyuky — pro utva-

feni postaj nebo rozvijeni dovednosti.

1.3.2 Semin&

Semind je vyukovy Utvar, ktery obvykle doflje prednasku. Obformy vyuky tvai ne-

dilnou sowést jednoho kurzai prednetu.

Funkci seming je prohloubeni a propracovani teoretické zakladslgané p prednasce
a samostudiu. Studenti zde prezentuji vysledky ew&Emostatného studiajiné vystupy
své samostatné pracecilse zde kritickému rozboru dané problematiky, poosti argu-
mentovat, kooperaci a tymové praci, osvojeni métotkSeni ukolwi problému a v nepo-

slednitadt si zde rozviji své prezerts a komunikani dovednosti. VaSutova (2002)

1.3.3 Cuviéeni nebo praktikum

Vasutova (2002) chape ¢einici praktikum je formu vyuky, ktera byva aplikovana stu-
dijnich oborech, ve kterych je vyZzadovan vycvik ddmosti spojeny s aplikaci teorii. Jedna
se o vycvik intelektovych dovednosti (matematikiegremie), specifickych praktickych
a technologickych dovednosti v ramci laboratorrdeiteni, tvarcich a interpreténich do-

vednostki pohybovych a sportowwvykonovych dovednosti.

1.3.4 Exkurze

Svecova (In Vasutova, 2002) tvrdi, Ze exkurze magastupitelny vyznam ve studijnich
programech, které jsouripravou pro vykon profese. Jedna se o monitoringponelené

pozorovani realnéifrodni, technické, technologicke, vyrolaniaboratorni situace.

Dale prezentuje skutrost, Ze exkurze byvaji ve vysokoSkolské vyuce poalany, fi-

tom se ale vyraznoudrou podili na aktivnim ziskavanédomosti a dovednosti studént
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1.3.5 Praxe a staze

Praxe probiha mimo vysokou Skolu a obvykle bémg Easti vysokoSkolského pedagoga.
V prab¢hu praxe je studentovi umadmo za&lenéni do @EZzného chodu dané organizace
a dostava flezitost, aby si okfil své teoretické znalosti s praxi. Praxe se ragligko

casov dlouhodobsjSi studijni aktivity.

Staze jsowtaso¥ ohrantené a programa@samostatné studijni bloky, které se vykonavaji
mimo vysokou Skolu, v prosdi wdeckych instituci, organizaciyadi, sluzeb a podokin
Stazista se zapojuje do pracovnich dkek kterych aplikuje své doposud ziskané znalosti,

které dale také prohlubuje. Vasutova (2002)

1.4 Piedpoklady pro vyuziti didaktickych prostiedka ve vyutovacim

procesu

| kdyZ pedagog id vyu¢ovacim procesu vyuziva moznosti didaktickych emtiti — mate-
ridlni i nematerialni povahy — nemusi to ruimamenat inovaci, modernizaci nebo zvyseni

efektivnosti vyw@ovaciho procesu.

Jak zmhuji Karnikova, Asztalos @erna (1991), kvalita viiovaciho procesu je zavisla na
arovni implementace didaktickych préetiki pedagogem a naimérenosti a propracova-
nosti obsahu vyukové jednotky.
K a¢innému vyuzivani &¢ebnich ponicek, techniky a didaktickych prastlki musi byt
splrény nasledujici podminky dle Karnikové, Asztalogéeané (1991):
» pedagog musi mit prasdky didaktické techniky k dispozici, musi je
umet ovladat a zdenit je do vydovaciho procesu;
» pedagog musi mit k dispozictebni poniicky, které odpovidaji tech-
nickym a pedagogickym pozadawk;
> predméty, které pedagog vyuje, musi mit kvalits a efektivié rozpra-

covany, aby v nich mohl v dostaite® mfe vyuzivat didaktickych pro-

stredki materialni i nematerialni povahy.
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2 INTERAKCE MEZI PEDAGOGEM A ZAKEM  ClI STUDENTEM

Interakce mezi pedagogem a Zak&nstudentem je zaloZena na verbalni i neverbalni ko
munikaci. Urové my3leni a proZzivani jednoho poté ovilije prozivani a mysleni druhého
Ucastnika interakce. Chudy, Svec (2004)

Jak uvadi Fontana (In Chudy a Svec, 2004), zkugeaagog by ® byt schopen tento
pribéh zanalyzovat a rozhodnout, jaky typ chovani a §dnaci zakim ¢i studenim

aplikovat, aby dosahl nagini naplanovanych vychowrvzdlavacich cit.

Pedagogicka komunikace je vzdy, jak uvadi Kol&liSova (2009), spojena s vychovnym

a vzdlavacim cilem.

2.1 Pribéh interakce v ramci vyukové jednotky
Fontana (In Chudy a Svec, 2004) chape vyukovouogdnjakofadu spoléenskych setka-
ni mezi pedagogem #&dou ¢i studijni skupinou. Tato setkani #di pomérné specifickym
a ucelenym postupem, jenz je mozno definovat:
1. pozdrav — pedagog vchazi dady ¢i studijni skupiny a dochézi ke kon-
taktu; k socialni interakci dochazi utvrzenim, Belggog aifda ¢i stu-

dijni skupina vi o fitomnosti druhého subjektu;

2. ustaveni vztahu — pedagog héivio Zzakim ¢i studentim, fik& jim, co od

nich vyZaduje, &ekava, ale také jim naslouchg;

3. zvladani ukai vyuovaci jednotky — zde dochazi k opakovanym in-

terakcim mezi pedagogem a zaké&rmstudentem;

4. ukorteni vztahu — na konci vyukové jednotky zhodnotigged) vyko-

nanou praci aifpadré zada dalsi dkoly;
5. rozloweni — pedagog ditlaci studijni skupina se rozlgu

Kazdy pedagog by #htento postup pouZivat spolu s prvky neverbalmhkoikace, jako

jsou gesta a pohledy.
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3 DEFINOVANI A VYZNAM MARKETINGU

~Jedinym elem marketingu je/mét vice lidi, aby si mnohedastji kupovali vice va-
Sich vyrobk a utratili pFitom vic pedz. To je jediny évod, pra@® za marketing utracet je-
diny niklak, fenik nebo jediné peso. Pokud vas etarl nepitahne spotebitele k poklad-

ne s pewzenkami v ruce, aby si koupili vas vyrobek, mankgeiibec nedlejte”.

Sergio Zyman, hlavreditel marketingu firmy Coca-Cola (2005)

3.1 Podstata marketingu 21. stoleti

Solomon, Marshall a Stuart (2006) prezentuji ofidid@efinici marketingu pjatou Ame-
rickou marketingovou asociaci v roce 2004 nasledoyMarketing je jednou zinnosti
vykonavanych organizacemi a sadou prdceso vytvdeni, sdleni a poskytnuti hodnoty
zakaznikm a prorizeni vztal se zakazniky takovymizpbem, z #hoz ma prosgch or-
ganizace a zajmové skupiny s ni spojené“

Kotler a Keller (2007, s. 43) spaji podstatu marketingyy umeni ¢i veéde vykeéru cilovych
trhii a ziskavani, udrzovani si a rozdiani patu zakaznik vytvdenim, poskytovanim
a st¢lovanim lepsi hodnoty pro zakaznika“

Bouckovéa (2003) uvadi, Ze postatu marketingu vystimj@ho rozlénych definic, které

maji ovSem velmi podobné charakteristiky:

> jednd se o integrovany komplénnosti, komplexni proces, nikoliv jen

0 soubor diich ¢innosti;

» orientuje se na pochopeni zakladnich prolilémmedostatk, které za-

kaznici podiuji a nabizi jimieSeni&chto probléni ¢i nedostatk;

» marketing jako proces ¢ma odhadem ptgb a vytvéenim gedstavy
o0 vyrobcich¢i sluzbach, které by je mohly uspokojit, a Kbjejich upl-
nym uspokojenim;

» do prodeje se ziskem séepasi spokojenost &mwost zakaznika vyrob-
ku ¢i sluzkz;

» marketing je spojen se snou.
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3.1.1 Moderni marketing a jeho vyznam

Kotler (2003) charakterizuje séasnou dobu jako ,z&kaznickou ekonomiku®, nélpa-
nem je zakaznik, coz se projevuje mimo jiné také #ie neni nedostatek zboZi, nybrz je
nedostatek zékaznik Nejenom tuzemské, ale i zahrarii organizace se tak musi dau
jak zmenit své koncepce od orientace na vyrobu pro@ilkbrientaci na ziskani a udrzeni
si odlErateli ¢i zakaznik.

Podle Moudrého (2008) je typickym rysem moderniteokatingu ¥rny zakaznik, ktery je
vici znace ¢i vyrobci loajalni. ive byl v popedi zajmu marketingu zisk organizace,
v globalizované ekonomice je prioritni komunikaee z@kazniky. Je podstatné g@gat,
jaké poteby zdkaznici maji a poté jim nabidnout spravnydpks, zboZzi nebo sluzbu na
spravném migt— hypermarket nebo osobni prodej — ve spraasy— sezonni prodej — a za
spravnou cenu. Vysledkem zékaznikova z4jmu o dbogizi sluzbu je poté zisk organi-

zZace.

Moudry (2008) dale dodava, Ze zakaznik, ktery jekejeny s vyrobkenti sluzbou, se
SWti v praiméru dwma dalSim lidem, zatimco zakaznik nespokojeny onggativni zku-
Senosti hovii s dalSimi deseti lidmi. Z tohotaidodu je tedy pro organizace nespokojeny

zakaznik velkym rizikem.
Vyznam marketingu Moudry (2008) spae v tom, Ze se marketing snazi dosahnout:
» maximalni spateby;
» maximalniho uspokojeni p@b spatebitely;
» maximalniho vybru;
>

maximalniho zivotniho standardu.

3.2 Historie marketingu — podnikatelské koncepce

Jak uvadi Botkova (2003), podnikatelské koncepce olkiewgjadiuji ,urcitou filozofii
podnikatelského mysleni, dity pristup k tomu, jak co nejefektdfndosahovat stanove-

nych cil: na trhu“.
Moudry (2008) dodava, ze vyvoj marketingu byl &igen podle toho, jak velky vyznam
byl v jednotlivych etapach kladen na organizagi, &k, zakaznika a jeho uspokojeni po-

tkeb a na spotmost a jeji zajmy.
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Moudry (2008, s. 13 — 18), Kozak a fitava (2008, s. 9 — 10), Foret a kolektiv (2005 s.
— 7) uvadji pét zakladnich typ podnikatelskych koncepci:

1. Vyrobni koncepce (aneb vyrob co nejlevii a prodas):

> jedn& se o nejstarSi podnikatelskou koncepci, ideraplatovala v le-
tech 1900 — 1920;

» zakaznik preferuje levny a snadno dosazitelny \gkob

> vyznaini predstavitelé: Henry Ford (USA) a TomastBaCeskosloven-
sko);

» Vv souasnosti se jfidi firmy jihovychodni Asie, které profituji zejman

na levné pracovni sile obyvatel této oblasti.
2. Vyrobkovéa koncepce (aneb vyrob co nejkvalitéji a prodas):

» rozmach této koncepce spada do obddedyal€énych let (1920 az
1940);

» zékaznik preferuje vyrobky nejvyssi kvality (ori@oé firmy na movigj-

Si zakazniky);

» dochéazi ke snizovani vyrobyiiidz je kladen na technicky rozvoj, ino-

vaci a kvalitu vyrobk;

» V sowasnosti zastavaji tuto koncepci Heifad vyrobci luxusnich auto-

mobila, znakovych odva ¢i parfémi.
3. Prodejni koncepce (aneldim vice reklamy, tim vice prodas):
> tento gistup k trhu se zal nejvice uplatovat v letech 1940 az 1950;
» z&kaznika je nutné upozornit na dany vyrobek;

» cilem je prodat zbozi, které bylo vyrobeno, a nik@krobit to, co by se
prodalo — zékaznik se proto mugepLdéit o spravnosti koup a to
predevsim progednictvim reklamy (rozmach &dvacich prosedki:

tisk, rozhlas, televize);

» Vv souwasnosti je tato koncepce typicka ti&fad pro firmy vyralsjici

praci &istici prostedky.
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4. Marketingova koncepce (aneb nejiive poznej pofeby svého zakaznika a prodas):

» v obdobi let 1950 — 1970 dochazi k velkéemtnpohledu firmy na za-

kaznika;
» sttedem zdjmu organizace se stava zakaznik;

> firma segmentuje trh, aby dokazala co nejefekjivoslovit potencialni

zakazniky;

> tato koncepce je v seasnosti velmi typicka nafklad pro cestovni kan-

celge, paitacové firmy, automobilovy gmysl.

5. Spolé€enska (eko-socialni) koncepce (aneb poznej @eby svého zakaznika, zo-

hledni i potieby spol€nosti a prodas):
> e posledni z fazi vyvoje marketingu — od roku 189éGsodasnosti;

» vychazi z pedchazejici koncepce a snazi se dat do souladebygot
a pani zékaznik s dlouhodobymi paétbami spolénosti (ochrana Zi-

votniho prostedi, etické, narodnostni a nabozenské normy);

> tato koncepce iedpoklada, ze budou firmy ve svych marketingovych
aktivitach zohledovat rovnovahu it dalezitych faktofi: zisk firmy,

uspokojeni pdtb zadkaznika, ¥ejny zajem;

> koncepce je typickd néilad pro spolénosti, které vyradji ekologické

praci prasky nebo ekologické motory autominbil

3.3 Predmét marketingu

Jak uvadi Kotler a Keller (2007), marketingovi Zatanci — marketé— se zabyvaji 10
entitami, objekty:

» vyrobky — potraviny, suroviny, Satstvo, domaciipby;
» sluzbami — kadmictvi, pijéovny automobil, Iékai, psychiati;

» zkuSenostmi, zazitky — pobyt v baseballovém kenzpminut dirigovat

Chicagsky symfonicky orchestr, vystup na Mount Egér

» udalostmi — olympiady, firemni vy&g vystavy, vystoupeni;
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» osobami (celebritami) — agenti nidli hudebnik, herdi;

» misty — propagace statregioni, meést (s cilem flakat turisty, astedi

spole&nosti, noveé obyvatele);

» vlastnictvim — realitni kancald, investini spol€nosti, banky (akcie,

nemovitosti);
» organizacemi — univerzity, muzea, divadla;
» informacemi —<€asopisy, tebni texty, encyklopedie, internet;

» idejemi — produkty a sluzby jsou ve skiriesti prostedkem pro posky-

tovani utitého uzitku nebo myslenky.

3.4 SWOT analyza

Jak uvadi Kozel (2006), tato analyza nabizi hodmogk silnych (Strengths) a slabych
(Weaknesses) stranek subjektu, tak podava informidednoceni moznychiiezitosti
(Opportunities) a hrozeb (Threats)¢dlem by v koné&ném disledku nglo byt omezeni
slabych stranek, podpora strdnek silnych, vyu#iliepitosti a snahaipdvidat a jistit se

proti piipadnym hrozbam, které na dany subjalgqgbi z okoli.

Dle Moudrého (2008, s. 583WOT analyza poskytuje nastroj v poddmmplexni metody
kvalitativniho vyhodnoceni veSkerych stranek fuagbdaného subjektu a jeho gagné

pozice"“.

Graficka podoba SWOT analyzy je uvedena na obré&2ku. 3).

SILNE STRANKY (STRENGTHS) SLABE STRANKY (WEAKNESSES)

» zde se zaznamenavaji ty éci,
které subjekt necla dobie ne-
bo ty, ve kterych si ostatni sub

» zde se zaznamenavaji skule
nosti, které pfinaseji daném

SUETY el jekty vedou lépe.

PRILEZITOSTI (OPPORTUNITIES) HROzBY (THREATS)

» zde se zaznamendavaji ty sk » zde se zaznamenavaji ty skt
te¢nosti, které mohou subjektu te¢nosti ¢i udalosti, které mo-
prinést usgEch. hou ohrozit dany subjekt.

Obr. 3. Grafickad podoba SWOT analyzy (Kotler, Arorsg, 2004)
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4 SHRNUTI TEORETICKYCH POZNATK U — TEORETICKA
VYCHODISKA PRO ZPRACOVANI PRAKTICKE CASTI

Pedagog 21. stoleti ma neomezenou moznost vyuzidalktickych prosedka pri svém
vykladu ¢i vyuce. Ve vydovani tak nize pouzivat izné materidly, poiitky, kreslici

a rysovaci pdeby, pracovni sesity, piace, simul&ni a jiné softwarové programy.

O tom jaky typ didaktickych prosdki pro danou vyukovou jednotku vyuZije, rozhoduje

piedevsim vychowavzdklavaci cil a také kvalita i vhodnost pro danou hadi

Cilem teoretické&éasti bakaléské prace bylo zhodnotit typologii &znorodost didaktickych
prostedki vyuzivanych a implementovanych do wguani z hlediskatiznych autol. Pro
tuto ¢ast bakalgské prace byli vybrani nasledujici atitdGeschwinder, Hlavaty, Mgk,
Obst, Petty, Rambousek, Skalkova a Simonik.

Z teoretickécasti bakaléské prace je patrné, Ze didaktické predky autdi ¢leni na d¢

hlavni skupiny: didaktické pragtdky materialni a nematerialni povahy.

Mezi didaktické prosedky materialni povahy adidadi gedevsim tebni, Skolni a meto-
dické pomicky a didaktickou techniku. Za didaktické piestky nematerialni povahy pak

povazuji metody a formy vyuky aplikované ve ¥guani a didaktické zasady.

Simonik f# své typologii zavadi oziani materialni determinanty wovani, kterésleni
na skolni budovu a jeji usfpamani, debni ponidcky a didaktickou techniku. Dale uvadi, Zze
samotna Skolni budova vyzna#avliviiuje Zakaci studenta Bhem jeho celého vyova-
ciho procesu, neligisobi nejenom na vlastni vyuku, ale i na valag, ktery zde Zaki

student travi.

Domnivam se, Zefpmém vychovi-vzdélavacim fisobeni na studenty v ramdieolnttu
Marketing bude vyuZzito rozmanitych didaktickych gitedki. Dale gedpokladam, Ze bude
vyuzito miznych druli didaktickych zasad, aby studenti |épe a efektparozungli dané-
mu probiranému tematickému okruhu. Sateprosti je poZzadavek na spravedlivou klasi-
fikaci vychézejici z klasifikéni stupnice, ktera odpovida zadsadadm ECTS (Eurofeaait
Transfer System) a na individualrigiup, naslouchani studént a vzajemnou komunika-

ci se studenty.

Na zaklad vySe uvedenych skuteosti se domnivam, ze jsem splnil hlavni cil teokét

¢asti bakaléské prace.
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5 VLASTNI PEDAGOGICKA CINNOST

Linhartova (2004) tvrdi, Ze Usgh a neusgch vychovig-vzdélavaciho isobeni na zakyi
studenty do zn@mé miry zavisi na pedagogovi. Osobnost pedagogavenaychovi-
vzaklavacim procesu kiovou roli. Redpokladem kladného vlivu pedagoga na Zdlsiu-
denta je jeho autorita. Z&ti studenti u pedagoga pozit&hodnoti jeho smysl| pro sprave-

dinost a teprve poté jeho odborné znalosti a pr@Eceshopnosti.

Cilem praktickécasti bakaltské prace je vypracovat modelovéippavy na pednasky
a seminé z edmeétu Marketing, s ohledem na vyuzivani didaktickyebgfedki, ktery
je realizovan v zimnim semestru pro 2énik bakaléskych studijnich programAnglicky
jazyk pro manazerskou praxi &mecky jazyk pro manazerskou praxi na Fakblimanit-

nich studii Univerzity Tomase Bati ve Zin

5.1 Charakteristika p fedmétu Marketing

Marketing je vydovan v zimnim semestru, ve 2¢éndku bakaléskych studijnich progra-
ma Anglicky jazyk pro manazerskou praxi &mecky jazyk pro manazerskou praxi na
Fakul& humanitnich studii Univerzity Tomase Bati ve 2Zlin

V tabulce (Tab. 3) jsou uvedeny dalSi informacecHi@jici prednet Marketing pro aka-
demicky rok 2009/2010.

Tab. 3. Informace o/ednetu Marketing (Vlastni zpracovani)

Jméno garantky predmétu doc. Ing. Miloslava Chovancova, CSc.

Jméno prednasejiciho Ing. Ji¥i Bejtkovsky

Jméno vedouciho seminéi Ing. Jiri Bejtkovsky

Rozsah gredmétu pirednaska 2 hod/tyden, seminal hod/tyden

Zpusob zakoréeni predmetu zkouSka

Pocet kredita — Anglicky jazyk 4 kredity
Pocet kreditia — Némecky jazyk 5 kredita
Pocet studenti — Anglicky jazyk 79 studenti
Pocet studenti — Némecky jazyk 33 studenti

Pocet skupin — Anglicky jazyk 4 seminarni skupiny

Pocet skupin — Némecky jazyk 2 seminarni skupiny
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Z tabulky (Tab. 3) je patrny rozdil ve vySidto krediti u obou studijnich prograim Od
akademického roku 2010/2011 dochazi ke sjednocgeditk v ramci grednEtu Marketing.

Pctet kredifi tak byl stanoven na celkovou vysi 4 kredity.

5.2 Prehled jednotlivych tematickych celki pro akademicky rok
2009/2010

Rozsah pedmétu Marketing byl pro akademicky rok 2009/2010 r@am celkem do 14
tydna, tedy:

» 28 hodin pednaskoveéinnosti;
» 14 hodin seminarridinnosti.

Jak je uvedeno na IS STAG Univerzity Tomase BatZhe¢, tak cilem pednetu Marke-
ting je seznamit studenty nejen s klasickou temarketingu, ale fgdevSim s jeho prova-

z&nim na ostatrdinnosti podniku.

V pirednEtu Marketing se rozviji poznatky studénkteré mohli ziskat viednetech Ma-
nagement a Podnikova ekonomika realizovanych nalt€akumanitnich studii Univerzity

Tomase Bati ve Zlix

Predntt umo#iuje pochopit zasady marketingovéhipeni pro udrZzeni konkurenceschop-
nosti v globalnim progedi. Studenti se v neposledatt také seznami si@dpokladanym
vyvojem marketingu v iiStich desetiletich a s jeho gasnymi trendy: on-line marketin-

gem a Customer Relationship Managementem — CRM.

Seminde z grednetu Marketing vychazi z probranych témat v ranmeiqnasek. Tato téma-

ta dale rozviji a dopliji.

V ramci seming studentiieSi fzné konkrétni modelovériilady, situacesi pripadové

studie.

Cilem seminge rovréz je, aby si studenti rozdli své znalosti, zdokonalili se v mluveném
projevu, prezentamich dovednostech a v neposletiat® je diraz také kladen na schopnost

spoluprace kazdéhdena tymu pi feSeni tiznych praktickych Ukadi.

Koncepce pednttu Marketing byla stanovena tak, Ze studegtidm zimniho semestru
akademického roku 2009/2010 napiSi grisemné prace s minimalni @Sposti 50 %

a poté se jeStzikastni ustnéasti zkousky.
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Prehled jednotlivych tematickych cdikprobiranych na fiednasSce a proatovanych na
semindich v akademickém roce 2009/2010 je uveden v tab{lab. 4).

Tab. 4. Fehled tematickych celjednotlivych pednasek (Vlastni zpracovani)

TEMATECI,ELYOCELEK NAZEV TEMATICKEHO CELKU
01. Vznik a sokasny vyvoj marketingu, zakladni pojmy.
02. Orientace firmy na trh, strategické planovani irmy.
03. Portfoliova analyza — BCG matice, SWOT analyza.
04. Marketingovy mix, marketingovy informaéni systém.
05. Marketingovy vyzkum — jeho vyznam pro organizac
06. Analyza marketingového prostedi, kupni proces.
07. Pisemna praceislo 01.
08. Pramyslovy, obchodni a statni trh, kupni rozhodovaciigiace.
09. Vyrobek, ¥izeni vyrobkovy¥ad, baleni, Zivotni cyklus vyrobku.
10. Sluzby, distribuce, velkoobchod, maloobchod.
11. Cena — utovani a fFizpisobovani cen. Slevy a srazky.
12. Komunikaéni mix — jeho prvky a praktické vyuzivani.
13. Marketing po roce 2000, on-line marketing, CRM.
14. Pisemna praceislo 02. Rredtermin.

Z vySe uvedené tabulky (Tab. 4) vyplyva, Ze studdsthem akademického roku

2009/2010 psali dvpisemné prace, a to v sedméfitraactém tydnu semestru.

Tematické celky tak byly rozteny celkem na dvc¢asti. Kazd&ast obsahovala Sest tema-
tickych celk.

Nyni se ve své bakakkeé praci zagtim na vypracovani modelové&ipravy dvou pedna-

Sek a dvou semiti& Zvolil jsem si tematicky celek:
» ¢islo 05: Marketingovy vyzkum — jeho vyznam pro orgaci;

» ¢islo 10: Sluzhy, distribuce, velkoobchod, maloolatho
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5.3 Modelova priprava na prednasku ,Marketingovy vyzkum — jeho
vyznam pro organizaci“ s ohledem na vyuzivani didatckych pro-
stredku

Modelova piprava na fednasku z tematického okruhu Marketingovy vyzkuijehe vy-
znam pro organizaci s ohledem na vyuzivani dideftic prostedki je rozdlena do it
¢éasti, a to:

» pripravy na pednasku;

> realizace pednasky;

» vyhodnoceni fednasky.

5.3.1 Pr¥iprava na pirednasku

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii casti. Kazda zéchto casti podava rele-

vantni informace souvisejici gipravou na pednasku.

I. Nazev pednasky — probiraného tematického celku:

Marketingovy vyzkum — jeho podoby a vyznam pro ai@Soderni organizaci.
Il. Cile vywovaci hodiny — fednasky:

Po gednaSce z tematického okruhu Marketingovy vyzkujghe vyznam pro organizaci

by mel byt student/studentka schopen/schopna:
» vnimat vyznam informaci pro firemfizeni;
» definovat marketingovy vyzkum;
umét popsat faze marketingového vyzkumu;
rozlisit kvantitativni a kvalitativni techniky magkngoveho vyzkumui;
porovnat vyhody a nevyhody jednotlivych technilstégivani informaci;

umet diferencovat zakladni typy otazek dotazniku;

vV VvV Vv ¥V VY

sestavit jednoduchy dotaznik.
1. Didaktické prostedky implementované dagdnasky:

Materialni didaktické progedky:
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> vytvoieni PowerPointové prezentace z tematického okruatkétingo-
vy vyzkum — jeho vyznam pro organizaci (prezenthude obsahovat
celkem 48 snimk bude doplana obrazky i tabulkami a vyuzivat moz-

nosti animanich prvki);

» vytvoreni pracovniho seSitu z tematického okruhu, Manketvy vy-
zkum — jeho vyznam pro organizaci, pro studentadpvni seSit bude
obsahovat celkem 18 stranek formatu A4, bude dwafipraven — bu-
dou zde vlozeny obrazkgi tabulky, v pracovnim seSitu budogktera
slova vynechana a ukolem studenta relpasce bude tato slova doplnit,
piipadré si do pracovniho seSitu zapsat dalSi poznatnkgformace),
ktery bude dale respektovat funkce dekorativniaoizpjici, interpretu-

jici a motiva&ni;

» uveejréni pracovniho seSitu z tematického okruhu Markewygvy-
zkum — jeho vyznam pro organizaci na internetovitgdoUniverzity

TomasSe Bati ve Zli& aby byl dostupny pro studenty;

» zhotoveni metodickych painek — dotaznik, aby néli studenti moZnost
na gednasce shlédnout kvakitm mér kvalitné koncipovany a fipra-

veny dotaznik;

> pripravené dotazniky studémb okopirovat, aby je mohlifpsvém stu-

diu dale vyuZivat;

> zajiseni diktafonu, jako poriicky vyuzZivané fi aplikovani kvalitativni-

ho vyzkumu (hloubkovychii skupinovych rozhovai);

» zajiseni psacich paeb na tabuli k dokreslei pochopeni probiraného
tematického celku a prezentéru, abych mohl medestty volré chodit,

potazmo s nimi komunikovat face-to-face a ne a#etdického stolku.
Nematerialni didaktické prastdky:

> neba’ se jedna o fednasku, fedpokladam, Zze zde vyuZijicgdevsim
metody slovni: monologické — nicm&r ramci vytvadené PowerPointo-
vé prezentace z tematického okruhu Marketingovykugz — jeho vy-

znam pro organizaci, jsem skigravil i dotazy na své poslucks stu-
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denty, proto pedpokladam aplikaci také metod dialogickych, dalet

vyuziji metody ndzor&idemonstréni (v piipadt sestavenych dotazriik

» organiz&ni formou vyuky podle vztahu k osobnosti Zaka bugieka
hromadna (kolektivni), podle charakteru vyukovéhospedi bude vyu-
ka ve tid¢ (poslucharna —fednaskova mistnost) a podle délky trvani

Ize hovdit o dvouhodinové vyukové jednotce;

» vramci gednasky z tematického okruhu Marketingovy vyzkurjeho
vyznam pro organizaci budou mimo jiné aplikovangaddy nazornosti
(kvalitné a mér kvalitné koncipovany a fpraveny dotaznikgi zasada
aktivity (student si budu muset do pracovniho seditphovat chylgjici

slova,¢i si dale zapisovat dalSi poznamiynformace).
IV. Organizace &asové zabezgeni gednasky:

» délka samotné ipdnasky zawriené na tematicky okruh Marketingovy
vyzkum — jeho vyznam pro organizaci je 100 minutamci vykladu
piredpokladam prolog (Gvod) do tematického okruhu, itrealzi pred-
choziho poznatkového systému v rdmci ceégrpasky, stimulaaii mo-
tivaci studeni a exponovani novéhociva — procvéeni, opakovani

a praktické aplikace bude provedeno na seiina

» prednaska bude realizovana v poslucharprednaskové mistnosti.

5.3.2 Realizace gFednasky

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii casti. Kazda zéchto casti podava rele-

vantni informace souvisejici s realizagégnasky.

I. Zahgjeni pednasky zagiené na tematicky okruh Marketingovy vyzkum — jeljanam

pro organizaci:

» vyzvednout si kife, prezentér a psaci pelby na vratnici (informé&im

centru budovy, kdefpdnaska probiha);

> pustit studenty do posluchéarny #egnaskové mistnostifipitat se s ni-

mi, na chvili ote¥it okna a mistnost vytrat;

» zapojit techniku — p@ita¢ a dataprojektor;
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> rozdat studerim metodické poriccky — okopirované kvalitha mér

kvalitn¢ pripravené dotazniky.

[l. Sckleni studentm tématu, struktury a @éilvyu¢ovaci hodiny — fednasky, to znamena,

co by se nili z prednasky do¥dét a unet dale aplikovat.

[ll. Exponovani nového diva — gednasSka na tematicky okruh Marketingovy vyzkum

jeho vyznam pro organizaci:

» kazdy student si zapisoval informace a poznamkgwiho pracovniho
sesitu;

» pro lepSi pochopeni, upoutani pozornosti a nazopradiraného téma-
tu byly v PowerPointové prezentaci vyuzity grafigié/ky wetné ob-

razki a tabulek;

» v prabéhu prednasky byla realizovana stimulatemotivace studerit
v podol& pochopeni kvalith sestaveného kvantitativniho a kvalitativni-
ho vyzkumu, ktery mohou studenti realizovat v rareeé bakaléskée

prace;

a nejvyznamgsSi pasaze tematického okruhu Marketingovy vyzkum —
jeho vyznam pro organizaci a dale pak zodaewny otazky z2ad studen-

tu (dotazy byly zar¥eny gedevSim na vyti@né metodické poticky —
kvalitné a mér kvalitné koncipované a ifpravené dotazniky)

a studentm byl predstaven diktafon, ktery lze pouziti pmahravani
hloubkovychéi skupinovych rozhovadr (studenti si mohli vyzkouSet na-

hrat svij hlas na diktafon);

» kontrola a sebereflexe — domnivam se, Ze studetmiivpozitivre hod-
notili pripravené metodické poinky a moznost vyzkousSet si nahratijsv
hlas na diktafon, celkova délka trvae@nasky tak ale byla prodlouze-

na o 8 minut.
IV. Didaktické prostedky implementované dagadnasky:

> ucebni a metodické polaky (pracovni sesit, kvalitha mér kvalitné

koncipovany dotaznik, diktafon);
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» didakticka technika a paicky (pciitac, dataprojektor, tabule);
> vybaveni ditele a Zaka (psaci peby na tabuli);

» nematerialni didaktické prasdky (metody, formy vyuky a didaktické

zasady).

V. Ukon¢eni ednasky zagtené na tematicky okruh Marketingovy vyzkum — jelye v
znam pro organizaci, psklovani studeriim za jejich pozornost a aktivitu — rozl@ni se

studenty.

5.3.3 Vyhodnoceni g‘ednasky

Prednaska zasiiena na tematicky okruh Marketingovy vyzkum — jeljanam pro organi-
zaci trvala zhruba o 8 minut déle, nez biggpokladany stanoveny plan. Tato skntest
byla zpisobena praktickou ukazkou pouzivani diktafortu rahravani hloubkovychi
skupinovych rozhovdr Neba jsou gednédsky nepovinné, Zastnilo se ji celkem 58 stu-
denti, tedy zhruba 52 % studénktei maji dany pednet zapsany.

Domnivam se, Ze stanovené cile &ywaci hodiny — fednésky byly spkny v plném roz-
sahu. Na konciigdnasky byly zopakovany n&jezitéjSi a nejvyznamgjsi pasaze a zod-
powzeny otazky Zad studerit (dotazy byly zarfeny gedevSim na vyti@né metodické

pomicky — kvalitre a mér kvalitné koncipované aifpravené dotazniky).

V ramci prednasky zaktené na tematicky okruh Marketingovy vyzkum — jefi@nam pro
organizaci byly pl& vyuzity materialni a nematerialni didaktické predky. Materialni
didaktické prosedky, které byly i prednaSce vyuzity: PowerPointova prezentace, pra-
covni sesit, metodické paroky ve forng kvalitné a mér kvalitné koncipovanych a i
pravenych dotaznik diktafon, psaci péeby na tabuli a prezentér. Nematerialni didaktické
prostedky, které byly fi prednasce vyuzity: metody vyuky (metody slovni, mgtodzor-

né¢ demonstréni a metody z hlediska teoreticko-praktické rovjnigrmy vyuky (vyuka
byla hromadnd, probihala wvganaskové mistnosti a jednalo se o dvouhodinovaikosy
vou jednotku) a didaktické zasady (byly vyuZitegevSim zasady nazornosti a zasady ak-

tivity).

Komunikace s posluckia se studenty probihala n&agpelské a empatické arovni. iAd
student byly vyslovenyctyti dotazy, které se tykalyrpdevSim vytvéenych metodickych

pomicek.
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Celkow Ize hodnotit pednasku jako usgne vedenou a zvladnutoufipemz do budoucna

N Y

bude nutno pétat s vySSicasovou rezervou na praktickou ukazku pouzivaniaéiikiu

V praxi.

5.4 Modelova priprava na semin& ,Marketingovy vyzkum — jeho vy-
znam pro organizaci“ s ohledem na vyuzivani didaktkych pro-
stredka

Modelova giprava na semit& tematického okruhu Marketingovy vyzkum — jehangm
pro organizaci s ohledem na vyuZivani didaktickpcbstedka je rozdlena do i ¢asti,

a to:
» pripravy seminge;
> realizace semirtg;
» vyhodnoceni semiré.

Seminde z gednetu Marketing vychazi z probranych témat v ranteiqnasek. Tato téma-

ta dale rozviji a dopliji.

Kazdy seminfvzdy z&ina PowerPointovou prezentaci dvou studlerd téma, ktery si
studenti sami zvolili na prvnim semiindSowasti prezentace je seznameni s danym téma-
tem a nasledna diskuse k tomuto tématu. Poté gkedaje koncepce semia ktera je
zametena na procveni, opakovani a praktické aplikace tematickéhauloky ktery byl

probiran na fednasce.

5.4.1 Pr¥iprava na semin&

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii casti. Kazda zéchto casti podava rele-

vantni informace souvisejici gipravou na semira

I. Nazev semini@ — procviovaného tematickéeho celku:

Marketingovy vyzkum — jeho podoby a vyznam pro dn@Soderni organizaci.
IIl. Cile vywovaci hodiny — semitié:

Po seminé z tematického okruhu Marketingovy vyzkum — jeh@wam pro organizaci by

mel byt student/studentka schopen/schopna:
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pochopit podstatu marketingového vyzkumu;

diferencovat jednotlivé typy marketingového vyzkymu

>
>
» umet rozlisit zakladni typy otazek dotazniku;
» sestavit jednoduchy dotaznik;

>

umet geograficky segmentovat trh.
[ll. Didaktické prostedky implementované do semiga
Materialni didaktické progedky:

> vytvoreni PowerPointové prezentace na seimintematického okruhu
Marketingovy vyzkum — jeho vyznam pro organizaaiegentace bude
obsahovat celkem 14 snifhkbude dopléna obrazky i tabulkami a vyu-

Zivat moznosti anintaich prvki);

» vramci praktické aplikace a stimulace studenytvoreni KiZzovky
(forma metodické poitky), za kterou budou moci studenti ziskat body

za aktivitu, paklize ji celou spravivyresi;

» zajiseni psacich pdeb na tabuli k dokreslegi pochopeni opakovaného

tematického celku.
Nematerialni didaktické prasidky:

» nebad se jedna o semindpredpokladam zde aplikaci dialogickych me-
tod, metod samostatné prace stutleninetod vyuZzivajicich mySlenkové

operace;

» organiz&ni formou vyuky podle vztahu k osobnosti Zaka bugieka
skupinova (studenti jsou rodéni do seminarnich skupin), podle cha-
rakteru vyukového prosdi bude vyuka veité a podle délky trvani Ize

hovait o jednohodinové vyukové jednotce — seriina

» vramci seming z tematického okruhu Marketingovy vyzkum — jeho
vyznam pro organizaci budou mimo jiné aplikovanaazia nazornosti,

zasada aktivity, zasadaipérenostici zasada individualnihorfstupu.
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IV. Organizace &asové zabezgeni seminge:

>

>

délka samotného semiazantteného na tematicky okruh Marketingo-
vy vyzkum — jeho vyznam pro organizaci je 50 minutamci procuie-
ni a opakovani tematického okruhteg@pokladam Uvod, prezentaci stu-

denti a praktické aplikace vedouci k osvojeni si dargtrahu;

semind bude realizovan veits.

5.4.2 Realizace seminée

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii ¢asti. Kazda zéchto ¢asti podava rele-

vantni informace souvisejici s realizaci serfena

I. Zahajeni semirié zanéreného na tematicky okruh Marketingovy vyzkum — jefionam

pro organizaci

>

>

>

vyzvednout si kife a psaci péeby na vratnici (inform&im centru bu-

dovy, kde semingprobihd);

pustit studenty doridy, privitat se s nimi, na chvili otéi okna a mist-
nost vy\trat;

zapojit techniku — p#ita¢ a dataprojektor;

proveést dochazku studéma semind.

Il. Skleni studentm tématu, struktury a dilvyucovaci hodiny — semirtd, to znamena, co

bude v ramci semirté@ procvEovano.

[ll. Procvi¢eni, opakovani a praktické aplikace na tematickylofarketingovy vyzkum —

jeho vyznam pro organizaci:

>

semind zatal PowerPointovymi prezentacemi studena téma, ktery si
studenti sami zvolili na prvnim semiasolwtasti prezentace bylo se-

znameni s danym tématem a nésledna diskuse k tdémegdu;

dale za&ali studentiteSit i samostatné ukoly, jednuripadovou studii
a jeden samostatny ukol — jednotlivé aktivity bylgsleds spole&né

prodebatovany a bylo navrzeno spraiegeni danychifpadi;
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» pro lepSi pochopeni, upoutani pozornosti a nazoropakovaného te-
matu byla pro semiitéavytvorena PowerPointova prezentace, ve které

byly vyuzity grafické prvky vetné obrazki a tabulek;

» poté byla v rdmci semib@ realizovana stimulac& motivace studerit
v podolg kiiZzovky (forma metodické poicky), za kterou mohli studen-
ti ziskat body za aktivitu, pakliZze ji celou sprawyiesili — coz se poda-

filo;

a nejvyznamgsSi pasaze tematického okruhu Marketingovy vyzkum —
jeho vyznam pro organizaci, jak repinasky, tak i ze semit& poté byl

dan studeriim prostor na dotazy, ale Zadné se neobijevily;

» kontrola a sebereflexe — na zaldagakci studeiitsi myslim, Ze velky
piinos studenti spadvali v pripadové studii zastené na domaci spo-
tiebice, kde si mohli vyzkouSet aplikaci kvantitativnihkvalitativniho
vyzkumu v praxi, celkova délka trvani sentmdyla dodrzena, semiha

skuteng¢ trval 50 minut.
IV. Didaktické prostedky implementované do semiea

> ucebni a metodické poiaky (kiizovka k zopakovani probiranéhgi-u

va);
> didakticka technika a paicky (pciitac, dataprojektor, tabule);
> vybaveni ditele a Zaka (psaci peby na tabuli);

» nematerialni didaktické prasdky (metody, formy vyuky a didaktické

zasady).

V. Ukorgeni seminge zangieného na tematicky okruh Marketingovy vyzkum — jefje
Znam pro organizaci, pékiovani studeriim za jejich pozornost a aktivitu — rozt@ni se

studenty.

5.4.3 Vyhodnoceni seminée

Semind zanmeieny na zopakovani a pro¢eni tematického okruhu Marketingovy vyzkum

— jeho vyznam pro organizaci trval dle stanovél@ampl50 minut. Na zaklgédlochazky Ize
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fici, Ze se semirté z(Eastnili vSichni studenti, ki€ jsou na dany termin konani sentma
zapsani.

Myslim si, Ze stanovené cile Wavaci hodiny — semité byly splny v plném rozsahu.
z prednasky, tak i ze semif@ @icemz byl dan studein prostor i na dotazy, ale Zzadné
otazky se neobjevily.

V ramci seminge zangfeného na zopakovani a prohloubeni tematického akivdrketin-
govy vyzkum — jeho vyznam pro organizaci byly gWyuzity materialni a nematerialni
didaktické progstedky. Materialni didaktické prostdky, které byly fi semindi vyuZzity:
PowerPointova prezentacdjiovka (forma metodické painky), ¢i psaci pateby na tabu-
li. Nematerialni didaktické prastdky, které byly pi semindi vyuzity: metody vyuky
(aplikace dialogickych metod, metod samostatné epistadent a metod vyuzivajicich
mysSlenkové operace, formy vyuky (vyuka byla skup#noprobihala veridé a jednalo se
o jednohodinovou vyukovou jednotku — senifjreh didaktické zasady (byly vyuzitygde-
vSim zasady nazornosti, aktivityimpérenosti a individualnihoifstupu).

Evaluaci atmosféry, klimatu a komunikace se studkngt stanovit pozitivéia ginosrg pro

ol zkastrené strany. Celkayvlze hodnotit semirigako usgsne vedeny.

5.5 Modelova priprava na prednasku ,Sluzby, distribuce, velkoobchod,

maloobchod” s ohledem na vyuZzivani didaktickych pretifedkia

Modelova piprava na pednasku z tematického okruhu Sluzby, distribucékoadchod,

maloobchod s ohledem na vyuZzivani didaktickych tped&i je rozdtlena do tti ¢asti, a to:
» pripravy na pednasku;
> realizace pednasky;

» vyhodnoceni fednasky.

5.5.1 Priprava na pirednasku

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii ¢asti. Kazda zéchto ¢asti podava rele-

vantni informace souvisejici sipravou na fednasku.
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I. Nazev pednasky — probiraného tematického celku:

Sluzby — jejich vlastnosti a sluzby na podporu ki distribuce, velkoobchod, maloob-

chod.

Il. Cile vyuwtovaci hodiny — fednasky:

Po gednasce z tematického okruhu Sluzby, distribucixoebchod, maloobchod by &n

byt student/studentka schopen/schopna:

>

YV V VvV VYV V¥V

definovat pojem sluzba a naslédrharakterizovat jednotlivé vlastnosti

sluzeb;

popsat marketingovy mix zasifeny na sluzby;

rozliSit a popsat jednotlivé distribni cesty;

definovat zakladni rozdily mezi velkoobchodem acobthodem;
orientovat se v s@asné obchodni sifieské republiky;

rozpoznat maloobchodni obchodnické triky.

[ll. Didaktické prostedky implementované dagdnasky:

Materialni didaktické progedky:

>

vytvoreni PowerPointové prezentace z tematického okritizb$ dis-
tribuce, velkoobchod, maloobchod (prezentace bummlmvat celkem
66 snimk, bude dopléna schématy, obrazky i tabulkami a vyuZivat

moznosti animénich prvki);

vytvoreni pracovniho seSitu z tematického okruhu, SluHistribuce,
velkoobchod, maloobchod, pro studenty (pracovnit fegle obsahovat
celkem 22 stranek formatu A4, bude graficky upravdsudou zde vlo-
Zeny obrazky, v pracovnim seSitu budaktera slova vynechana a uko-
lem studenta naipdnaSce bude tato slova doplnitippdré si do pra-
covniho seSitu zapsat dalSi poznamkinformace), ktery bude dale re-

spektovat funkce dekorativni, organizujici, intetpjici a motivani;

uverejnéni pracovniho seSitu z tematického okruhu Sluzlistriduce,
velkoobchod, maloobchod na internetovy portal Urditg ToméaSe Bati

ve Zlirg, aby byl dostupny pro studenty;
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> zajiseéni metodickych poricek — propagaich tiskovin nebo letak
jednotlivych hypermarkéta supermarkétk porovnani nabidky,ifaz-

livosti a kvality nabizeného sortimentu zboZzi;

» opateni si psacich ptb na tabuli k dokreslegi pochopeni probirané-
ho tematického celku a prezentéru, abych mohl rsamilenty vols
chodit, potazmo s nimi komunikovat face-to-faceeaad odrecnického

stolku.
Nematerialni didaktické prastdky:

> neba’ se jedna o fednasku, fedpokladam, Ze zde vyuZijicgdevsim
metody slovni: monologické — nicm&r ramci vytvdené PowerPointo-
vé prezentace z tematického okruhu Sluzby, distebwelkoobchod,
maloobchod, jsem sifjpravil i dotazy na své poslucks studenty, pro-
to predpokladam aplikaci také metod dialogickych, daletvyuziji me-
tody nazors demonstréni (v pripad propagénich tiskovin nebo leta-
ka);

» organiz&ni formou vyuky podle vztahu k osobnosti Zdka bugleka
hromadna (kolektivni), podle charakteru vyukovéhaspedi bude vyu-
ka ve tid¢ (poslucharna —ipdndskova mistnost) a podle délky trvani

Ize hovdit o dvouhodinové vyukové jednotce;

» vramci fednasky z tematického okruhu Sluzby, distribucdkoadb-
chod, maloobchod, budou mimo jiné aplikovany zasaaornosti (za-
jisténé propagéni tiskoviny nebo letédky jednotlivych hypermarket
a supermark@) ¢i zasada aktivity (student si budu muset do praduvn
seSitu doplovat chykjici slova,¢i si dale zapisovat dalSi poznamdiy

informace).
IV. Organizace &asové zabezgeni gednasky:

> délka samotnéipdnasky zariené na tematicky okruh Sluzby, distribu-
ce, velkoobchod, maloobchod je 100 minut, v ranyéladu pgredpokla-
dam prolog (Uvod) do tematického okruhu, mobiliza®&dchoziho po-

znatkového systému v ramci celge@nasky, stimulacti motivaci stu-
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denti a exponovani novéhativa — procvéeni, opakovani a prakticke

aplikace bude provedeno na seminé

» prednaska bude realizovana v poslucharprednaskové mistnosti.

5.5.2 Realizace gFednasky

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii casti. Kazda zéchto casti podava rele-

vantni informace souvisejici s realizaéégnasky.

I. Zahajeni pednasky zagiené na tematicky okruh Sluzby, distribuce, velkdulo; ma-

loobchod:

vyzvednout si kife, prezentér a psaci pelby na vratnici (informé&nim

centru budovy, kdefpdnaska probiha);

pustit studenty do posluchéarny #epgnaskové mistnostifipitat se s ni-

mi, na chvili otevit okna a mistnost vytrat;
zapojit techniku — p#ita¢ a dataprojektor;

rozdat studeritn metodické poricky — propagéni tiskoviny nebo leta-
ky jednotlivych hypermarkéta supermarkét

Il. Skleni studentm tématu, struktury a dilvyu¢ovaci hodiny — fednasky, to znamena,

co by se nili z prednasky do¥dét a untt dale aplikovat.

[ll. Exponovani novéhodiva — grednédska na tematicky okruh Sluzby, distribuce, ol

chod, maloobchod:

» kazdy student si zapisoval informace a pozndmkgw#no pracovniho

sesitu;
pro lepSi pochopeni, upoutani pozornosti a nazoprakiraného téma-

tu byly v PowerPointové prezentaci vyuZzity grafighk&ky wetné sche-

mat, obrazlk a tabulek;

v pribéhu prednasky byla realizovana stimulatemotivace studeiit
v podol& pochopeni patnacti kKibvych bod: kvality sluzeb, coz studen-

ty primélo k velmi zajimavé a po@dimeé diskuzi;
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s

» na konci vydovaci hodiny — pednasky byly zopakovany néjezitjsi
a nejvyznamsi pasaze tematického okruhu Sluzby, distribuedkos
obchod, maloobchod a dale byl dan prostor pro gotapiipominky
student, ale Zadné se neobjevily, poté doSlo k rozborpgganich tis-

kovin a letak jednotlivych hypermarkéta supermarkég

» kontrola a sebereflexe — z reakci studdmtlo Z2ejmé, Ze velmi pozitiv-
n¢ hodnotili moznost diskuse k patnactickivym bodim kvality sluzeb
a poté také rozbor propagsch tiskovin a leték jednotlivych hyper-
markefi a supermarkét celkova délka trvaniipdnasky byla dodrzena

v celém svém naplanovaném rozsahui;
IV. Didaktické prostedky implementované dagdnasky:

» ucebni a metodické paiaky (pracovni seSit, propagjd tiskoviny nebo
letaky jednotlivych hypermarkét supermarké;

> didakticka technika a paicky (pciitac, dataprojektor, tabule);
> vybaveni ditele a Zaka (psaci peby na tabuli);

» nematerialni didaktické prasdky (metody, formy vyuky a didaktické

zasady).

V. Ukon¢eni rednasky zawriené na tematicky okruh Sluzby, distribuce, velkdulat;

maloobchod, patkovani studeriim za jejich pozornost a aktivitu — roztmni se studenty.

5.5.3 Vyhodnoceni pg‘ednasky

Prednaska zamiena na tematicky okruh Sluzby, distribuce, velkdaat; maloobchod
trvala 100 minut, dle iedpokladaného stanoveného planu. Jelikoz jsedrasky nepo-
vinné, z&astnilo se ji celkem 58 studéntedy zhruba 52 % studéntktei maji gredmet
Marketing zapsany.

Domnivam se, Ze stanovené cile &gwaci hodiny — pednasky byly spkny v plném roz-
sahu. Na konciigdnasky byly zopakovany néjezitéjSi a nejvyznamgjSi pasaze, byl dan
prostor pro pipominky ¢i dotazy studerit, ale Zadné se neobjevily a poté byl proveden

rozbor propaganich tiskovin a letak jednotlivych hypermarkéta supermarkét
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Neba’ byl tematicky okruh pogrné rozsahly, bylo v pracovnim seaSinalo vynechanych

slov, a tudiz tak mohl byt dan prostor i pro diskusozbor propagmich tiskovin a letak

V ramci p‘rednasky zagiené na tematicky okruh Sluzby, distribuce, velkdaat; maloob-
chod byly pl# vyuZzity materidlni a nematerialni didaktické predky. Materialni didak-
tické prostedky, které byly i prednasSce vyuzity.: PowerPointova prezentace, pracovni
sesit, metodické pofcky ve forn€ propaganich tiskovin a letak jednotlivych hypermar-
ket a supermarkét psaci patby na tabuli a prezentér. Nematerialni didaktjgtasted-

Ky, které byly gi prednaSce vyuzity: metody vyuky (metody slovni, mgtadzorg de-
monstr&ni a metody z hlediska teoreticko-praktické rovjnfgrmy vyuky (vyuka byla
hromadnda, probihala wgdnaskové mistnosti a jednalo se o dvouhodinovaikoxou
jednotku) a didaktické zasady (byly vyuZitiepevsim zasady nazornosti a zasady aktivi-

ty).

Komunikace s posluckia se studenty probihala nagelské a empatické arovni. Velmi
pozitivre Ize zhodnotit i zajem posluctig studeni o diskusi zarérenou na kifové body

kvality sluzeb.

Celkow Ize hodnotit pednaSku zagfenou na tematicky okruh Sluzby, distribuce, velko-

obchod, maloobchod jako Gspe vedenou a zvladnutou.

V piiloze (Riloha — P 1) je uvedena PowerPointova prezentac&iema na tematicky

okruh Sluzby, distribuce, velkoobchod, maloobchod.

V piiloze (Riloha — P Il) je uveden pracovni seSit Zéemy na tematicky okruh Sluzby,

distribuce, velkoobchod, maloobchod.

5.6 Modelova priprava na semin& ,Sluzby, distribuce, velkoobchod,

maloobchod” s ohledem na vyuZzivani didaktickych pretifedkia

Modelova giprava na semirta tematického okruhu Sluzby, distribuce, velkoalaima-

loobchod s ohledem na vyuZivani didaktickych Femi je rozdlena do i ¢asti, a to:
» pripravy seminge;
> realizace semirtg;

» vyhodnoceni semiré.



UTB ve Zliné, Fakulta humanitnich studii 60

Seminde z gednEtu Marketing vychazi z probranych témat v ranteiqnasek. Tato téma-

ta déle rozviji a dopliji.

Kazdy semin&vzdy z&ina PowerPointovou prezentaci dvou studlerd téma, ktery si
studenti sami zvolili na prvnim semindSowasti prezentace je seznameni s danym téma-
tem a nasledna diskuse k tomuto tématu. Poté gkedaje koncepce semia ktera je
zangiena na proc¥eni, opakovani a praktické aplikace tematickéhailokr ktery byl

probiran na fednasce.

5.6.1 Priprava na semin&

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii casti. Kazda zéchto casti podava rele-

vantni informace souvisejici gipravou na semira
I. Nazev semini@ — procviovaného tematického celku:

Sluzby — jejich vlastnosti a sluzby na podporu Wkig distribuce, velkoobchod, maloob-
chod.

Il. Cile vywovaci hodiny — semirité:

Po seminé z tematického okruhu Sluzby, distribuce, velkdwdat, maloobchod by &h

byt student/studentka schopen/schopna:

> definovat, jaké sluzby mohou nabizet velké obchadby, Fildkaly za-

kazniky;
» rozpoznat maloobchodni obchodnické triky;
» rozlisit jednotlivé druhy maloobchodnich skupin;
> orientovat se v s@asné obchodni sifieské republiky.
[ll. Didaktické prostedky implementované do semiga
Materialni didaktické progedky:

> vytvoreni PowerPointové prezentace na semintematického okruhu
Sluzby, distribuce, velkoobchod, maloobchod (préaem bude obsaho-
vat celkem 16 snintk bude dopléna obréazky i tabulkami a vyuZivat

moznosti animénich prvki);
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» v ramci praktické aplikace a stimulace studewytvoreni metodického
textu, ktery musi studenti doplnit na zakladdskanych informaci neje-
nom z gednasky, ale i ze semif@aa dale vytvieni Kizovky (forma me-
todické ponticky), za kterou budou moci studenti ziskat bodalziavi-

tu, paklize ji celou sprawwyresi;

» zajiSeni psacich paeb na tabuli k dokreslegi pochopeni opakovaného

tematického celku.
Nematerialni didaktické prastdky:

> neba’ se jedna o seminapredpokladam zde aplikaci dialogickych me-
tod, metod samostatné prace stutlentetod vyuZivajicich mySlenkové

operace,

» organiz&ni formou vyuky podle vztahu k osobnosti Zdka bugleka
skupinova (studenti jsou rodéni do seminarnich skupin), podle cha-
rakteru vyukového prosdi bude vyuka veité a podle délky trvani Ize

hovait o jednohodinové vyukoveé jednotce — seriina

» v ramci seminge z tematického okruhu Sluzby, distribuce, velkdudak;
maloobchod budou mimo jiné aplikovana zasada nastifrzasada ak-

tivity, zadsada pméienostici zdsada individualnihoffstupu.
IV. Organizace &asové zabezgeni seminge:

» délka samotného semimdzaméreného na tematicky okruh Sluzby, dis-
tribuce, velkoobchod, maloobchod je 50 minut, vecamrocviieni
a opakovani tematického okruhtegpokladam avod, prezentaci studen-

ta a praktické aplikace vedouci k osvojeni si dang{rahu;

> semind bude realizovan veit.

5.6.2 Realizace seminée

Tato subkapitola je dale roddna celkem natyii ¢asti. Kazda zéchto ¢asti podava rele-

vantni informace souvisejici s realizaci serfena
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I. Zahajeni semirfé@ zan¢greného na tematicky okruh Sluzby, distribuce, veliadbhmd, ma-

loobchod:

>

>

vyzvednout si kife a psaci péeby na vratnici (informé&nim centru bu-

dovy, kde seminéprobihd);

pustit studenty doridy, privitat se s nimi, na chvili otéi okna a mist-

nost vywtrat;
zapojit techniku — p#ita¢ a dataprojektor;

provést dochazku studéma seminé.

Il. Skleni studentm tématu, struktury a céilvyucovaci hodiny — semirt@, to znamena, co

bude v ramci semirié procvéovano.

[ll. Procviceni, opakovani a praktické aplikace na tematickylolSluzby, distribuce, vel-

koobchod, maloobchod:

>

semind zatal PowerPointovymi prezentacemi studené téma, ktery si
studenti sami zvolili na prvnim semiasowasti prezentace bylo se-

znameni s danym tématem a nasledna diskuse k tdaémsiu;

dale z&ali studentireSit tymovy Ukol zarreny na specifikaci sluzeb,
které mohou velké obchody nabizet, abagaly zakazniky, poté bylo
jejich Ukolem pifadit nazev obchodu ke spravné maloobchodni skupin
a nakonec dostali studenti ukol doplnit jednotlivézeni zanitena na
prohloubeni znalosti tematického okruhu Sluzbytrithisce, velkoob-
chod, maloobchod — jednotlivé aktivity byly vZzdyosgné prodebato-
vany a bylo navrzeno efektiviii spravnéreSeni danych tymovych tko-
la;

pro lepSi pochopeni, upouténi pozornosti a nazbropakovaného té-
matu byla pro semiitavytvorena PowerPointova prezentace, ve které

byly vyuzity grafické prvky ¢etné obrazki a tabulek;

v rdmci seming byla také realizovana stimulatemotivace studeiit
v podolg kiizovky (forma metodické poicky), za kterou mohli studen-
ti ziskat body za aktivitu, paklize ji celou sprawyiesili — coZ se poda-

filo;
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s

» na konci vydgovaci hodiny — semiit@ byly zopakovany nejdezitejSi
a nejvyznamsi pasaze tematického okruhu Sluzby, distribuedkos
obchod, maloobchod, jak Zqunasky, tak i ze semife poté byl dan

studentm prostor na fipominky¢i dotazy, ale Zzadné se neobjevily;

> kontrola a sebereflexe — na zaklagakci studefitsi myslim, Ze velmi
pozitivné hodnotili vytvaeny metodicky text, ktery &i za ukol doplnit
na zaklad informaci ziskanych nejenom #epinasky, ale i ze semifeg
celkova délka trvani semifédbyla gekraiena o 5 minut, neliosi stu-
denti gipravili delSi prezentace svych seminarnich praemind tedy

skute&ng trval 55 minut.
IV. Didaktické prostedky implementované do semiea

» ucebni a metodické poinky (doplréeni metodického textu, fkkovka

k zopakovani probiranéhgiua);
> didakticka technika a paicky (pciitac, dataprojektor, tabule);
> vybaveni ditele a Zaka (psaci peby na tabuli);

» nematerialni didaktické prasdky (metody, formy vyuky a didaktické

zasady).

V. Ukonéeni seminfe zaméteného na tematicky okruh Sluzby, distribuce, veliahmd,

maloobchod, patkovani studeriim za jejich pozornost a aktivitu — roztmni se studenty.

5.6.3 Vyhodnoceni semin#e

Semind zaneieny na zopakovani a pro¢eni tematického okruhu Sluzby, distribuce, vel-
koobchod, maloobchod trval 55 minut, tedy o 5 mishéie, nez byla jehoipodni stanove-
na délka. Bylo to zjssobeno diky tomu, Ze si studentigpavili delSi prezentace svych se-
minarnich praci. Na zékladlochazky Izerici, Ze se semirté z(Eastnili vSichni studenti,
ktefi jsou na dany termin konani sentmaapsani.

Myslim si, Ze stanovené cile Wavaci hodiny — semitté byly spliny v plném rozsahu.
Na konci seminée byly zopakovany nejdezit¢jSi a nejvyznamijSi pasaze, jak

z prednasky, tak i ze semif@ ricemz byl dan studein prostor i na dotazy, ale Zzadné

otazky se neobjevily.
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V ramci seminfe zameného na zopakovani a prohloubeni tematického ak8lazby,
distribuce, velkoobchod, maloobchod byly gkyuzity materialni a nematerialni didaktic-
ké prostedky. Materialni didaktické prasdky, které byly § semindi vyuzity: Power-
Pointova prezentace, metodicky text, ktery museldenti doplnit na zakladziskanych
informaci nejenom zipdnasky, ale i ze semifa Kizovka (forma metodické painky),
¢i psaci pateby na tabuli. Nematerialni didaktické preskky, které byly i semindi vyu-
Zity: metody vyuky (aplikace dialogickych metod, towk tymoveé prace studéna metod
vyuZzivajicich mySlenkové operace, formy vyuky (vaukyla skupinovd, probihala viéce
a jednalo se o jednohodinovou vyukovou jednotkiemied&) a didaktickeé zasady (byly

vyuzity predevSim zasady nazornosti, aktivityinpsienosti a individualnihoijfstupu).

Evaluaci atmosféry, klimatu a komunikace se studkzgt stanovit pozitivéia ginosre pro

ob¢ z(kastrené strany. Celkavlze hodnotit semiri§ako Usgsns vedeny.

V piiloze (Riloha — P lIl) je uvedena PowerPointova prezentaeinde zamtreného na

tematicky okruh Sluzby, distribuce, velkoobchodjeoachod.
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6 PEDAGOGICKA SEBEREFLEXE VLASTNIHO
PEDAGOGICKEHO P USOBENI

Jak uvadi Gavora (2005, s. 13&ebepozorovani je prvnim krokem k sebereflexiinded
sebepozorovani je proces peréep reflexe je zaloZzena na procesech mySlenkovAzeft
na se kladenim otazek: Jaky jsem? Jak jsem reagaéab situaci? ¥em jsou mé jed-

nosti a nedostatky? Sebereflexe je hodnotici &kyidialog se sebou samym?*.

Buchtova (2003, s. 42) rozumi sebereflexi stanemz citime a proZzivame posuzovani
a oceiovani svého ja‘Vasutova (2002) dale danlje, Ze se kvalita vyuky n&gstji hod-
noti podle vykonu pedagoga, ktery je pozorovatelngosuzovatelny podle stanovenych
kriterii kvality. V ramci pedagogické sebereflexgd kealizovan kvantitativni vyzkum (do-
taznikove Seéeni) a kvalitativni vyzkum (rozhovory s nezavislyinwidnotiteli po provedeni

dotaznikového S&ni a ndvave prednasek a semitig.

6.1 Vlastni SWOT analyza

V ramci sebereflexe vlastniho pedagogickélisgbpeni jsem si vypracoval vlastni SWOT
analyzu, tedy analyzu nabizejici hodnoceni, jakysh a slabych stranek, tak moznych
piilezitosti a hrozeb. &lem by tedy o byt omezeni mych slabych stranek, podpora
mych stranek silnych, vyuzititpeeZitosti a snaharpdvidat a jistit se protitfpadnym hroz-

bam. Graficka podoba mé vlastni SWOT analyzy jedawa na obrazku (Obr. 4).

SILNE STRANKY (STRENGTHS) SLABE STRANKY (WEAKNESSES)
» kvalitni priprava na prednasky > nékdy mluvim p¥ilis rychle;
a seminé&e; » nékdy stanovuji prilis vysoké ¢&i
» vyuzivani modernich didaktickych naroéné cile pro studenty;
prostiedki; » nékdy priliSna ochota a vsticnost;
» ochota se dale vz&lavat; > nékdy nedodrzeni pivodniho sta-
» preciznost, peélivost a smysl pro novenéhoéasu délky prednasky ¢i
spravedInost. semina‘e.
PRILEZITOSTI (OPPORTUNITIES) HROzBY (THREATS)
» vyuka v cizim jazyce; » snizeni pdtu studenti (seminar-
» zvySeni rozsahu pedmétu (hodi- nich skupin);
nové dotace); » snizeni rozsahu pedmétu (hodi-
» zavedeni fFedmétu Marketing i do nové dotace);
dalSich studijnich programi Fa- » nefungujici technické pomicky;
kulty humanitnich studif; » zména zplisobu zakoréeni predme-
» moznost vlastni garance pedmétu tu (klasifikovany zapolet, zapo-
Marketing. det).

Obr. 4. Graficka podoba mé vlastni SWOT analyzgsivii zpracovani)
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Z obrazku (Obr. 4) jsou patrné meé silné a slak@nkir i grilezitosti a hrozby, kterégsobi
z vréjSiho prostedi ¢i okoli. Domnivam se, Ze za hlavni silnou strardeidznait kvalitni
piipravu na pednasky a semii@. V ramci slabych stranek je nutné se &inma rychlost
ieCi. Velmi redlnou pilezitosti je vyuka pedmétu Marketing v cizim jazyce (anglickém
i némeckém) a hrozbou jsou nefunguijici technickeé jocky — tato hrozba by se dala elimi-

novat napiklad zajiSénim si ndhradni techniky (pitace a dataprojektoru).

Dale si myslim, Ze jednani a komunikace se studgaityna gednaskach, tak na semina-
fich) probihala nafatelské a empatické drovni. VeSkeré naplanovantarzogené cile
piednaSek a semifabyly vzdy splgny. Frednasky probihaly spiSe formou monologic-
kych metod, zatimco semif@aformou metod dialogickych. Naqmnaskach i semikigh
byly z divodu lepSi ndzornosti, soustavnosti a trvalostydamprednasenyckii procvicuji-

cich skuteénosti, poznatk a informaci vyuzivanyizné typy didaktickych prostdki.

Z davodu vysSi vypovidaci hodnoty mého pedagogickéismipeni na studenty jsem st
pozadal o nazor a #mou vazbu dva nezavislé hodnotitele, které jsempuizval na fed-
nasky a semirfé@ a samazjnme také studenty 2. tmiku bakaléskych studijnich prograin
Anglicky jazyk pro manazerskou praxi &MNecky jazyk pro manaZerskou praxi na Fakult
humanitnich studii Univerzity TomaSe Bati ve ZlivSichni tito respondenti & za ukol

po dané fednéscei semindi vyplnit jednoduchy dotaznik:

> nezavisli hodnotitelé: dotaznik za&feny na posouzeni danéegnasky

(seminde);

» studenti 2. réniku bakal&skych studijnich prograim dotaznik zarée-

ny na hodnoceni vysokoskolského pedagoga studenty.

Dotaznikoveho S&tni se ztastnilo z celkoveho @ou 112 studerit celkem 104 studeint

tedy zhruba 93 % studéntkteri maji dany pedmét zapsany a dva nezavisli hodnotitelé.

V piiloze (Riloha — P IV) je uveden dotaznik na posouzdetipasky (semirf@). Tento
dotaznik se nazyva Bohim posuzovaci dotaznik a zahrnuje podrobnou analidaktické

stranky vykonu pedagoga vguinaskovéi seminarni vyuce. Béhm (In VasSutova, 2002)

Jeho vyplgni je jednoduché — hodnotitel pouze posoudi damkhdtici kritérium na ver-

balni Skale: vybor®y dolre, nedostata¢, Spati a poté provede soet jehocetnosti.
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V piiloze (Riloha — P V) je uveden dotaznik z&m@ny na hodnoceni vysokosSkolského

pedagoga studenty. Autory tohoto dotazniku jsouldd@ Wolf. (In VaSutova, 2002)

Na zaklad hodnoceni nezavislych hodnotitdke komplexs fici, Ze je pedagog studenty
v ramci fednések i semitié dok¥e vniman, se studenty vede dialog. Jeho vyuked(fAs-
ky i seminde) je kvalitré pripravena. Je schopen aplikovat teorii ha zaddedmasek

i semindd, stejré jako reagovat na vystoupeni studenaék pi zadavani ukdl, tak @i re-
akcich na fispsvky student. Vyuku obohacuje vhodnymitixlady z praktického Zivota.
Otazky a ukoly formuluje srozumiteinstudenim dava dostatekasu nareSeni. Dokéaze

studenty pimé¢t k tvaréimu a samostatnému mysleni.

P své vyuce vhodhvyuziva moznosti didaktickych prostiki. Ve svych PowerPointo-
vych prezentacich vyuziva grafickych piéykabulek, schémati grafi. Pracovni sesSity,

jako jedna z foremdebnich ponicek, jsou efektive, peilive a kvalitre pripraveny.

Pouze v ramci svého verbalniho vystoupeni by 8ezametit na rychlost svéeci, neba@

se rekdy stane, Ze mluvirfis rychle.

Na zéklad hodnoceni studeit2. razniku bakal&skych studijnich prograinizefici, Ze je
pedagog studenty respektovan. Vyuku, stggko komunikaci s nimi zvlada na velmi dob-
ré darovni.

V kazdém studentovi se snazi &tipiSe individualistu, ma po&mé a zajimavé napady,

jak v ramci pednasek, tak i semifta

Na prednédskach prezentuje dany tematicky okruh relatiyohle, coz mnozi studenti hod-

noti negativi, nicmér je jeho Ustni projev jasnyigsny a logicky usgadany.

Jako ¥decky zanistnanec je feswdcivy a na latce, kterouipdnaSii procviéuje v ramci
seminde je osoba zainteresovany. Jako vysokoSkolsky pedagog sehwvivynikajici
a respektuje studenty jako své rovnocenné partesobnosti. Z dotazniku dale vyplynu-

lo, Ze ma pedagog pro potiZze studgmbchopeni a jedti nim vsticny a ochotny.

Vyhodnoceni Béhmova posuzovaciho dotazniku gemlmasku zagtenou na tematicky
okruh Sluzby, distribuce, velkoobchod, maloobchediyedeno na obrazku (Obr. 5) a pro
semind na obrazku (Obr. 6). Na obrazku (Obr. 5) a (Obijséu uvedeny jednotlivé stup-
n¢ vyhodnoceni (vybor) dolie, nedostatsé, Spat) acetnost daného stuprvyhodno-

ceni.
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Vyhodnoceni Bohmova posuzovaciho dotazniku pro
prrednasku
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Obr.

(Vlastni zpracovani)

5. Vyhodnoceni Béhmova posuzovaciho dotazpiku pednasku

Z obrazku (Obr. 5) a (Obr. 6) je patrné, Ze nejdastoupeny stupehodnoceni u obou
nezavislych hodnotitélbyl vyborrg, a to v celkovém pau 30 kritérii v ramci pednasky
a 32 kritérii v ramci semiité. Grafické vyhodnoceni Béhmova posuzovaciho ddtazn

bylo stanoveno aritmetickym jomérem obou nezavislych hodnotiiel

Vyvhodnoceni Bohmova posuzovaciho dotazniku pro
seminar
32
35 1
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25 /
/ vyborné
20 - / H dobi‘e
15 - nedostateiné
HSpatné
10 / r
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vyborné dobi'e nedostatecné ipatné

Obr. 6. Vyhodnoceni Bbhmova posuzovaciho dotapnéksemind (Vlastni

zpracovani)
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7 UCINNOST EDUKA CNiHO PUSOBENI NA ZNALOSTI
STUDENTU

Koncepce pednetu Marketing byla stanovena tak, Zze studegtidm zimniho semestru
akademického roku 2009/2010 napiSi grisemné prace s minimalni @Sposti 50 %

a poté se jeStzikastni ustnéasti zkousky.

Pisemné prace studenti psali v sedmém &mactém tydnu semestru akademického roku
2009/2010.

Predntt Marketing tak byl segmentovan celkem do 12 tecksith celki. Tyto celky byly

dale rozdleny na d¥¢ ¢asti, Fficemz kazd&ast obsahovala celkem Sest tematickychicelk

Pisemné prace zgdnetu Marketing tak psalo celkem 112 studedtuhych r@nika baka-
larskych studijnich prograinAnglicky jazyk pro manazerskou praxi &mecky jazyk pro

manaZzerskou praxi Fakulty humanitnich studii UrditgrTomase Bati ve Zlin

Kazda pisemna prace se psala ve dvou etapach.\@e&lke na vypracovani dané pisemné

prace z pednetu Marketing byl po konzultaci s garantkote@nttu stanoven na 50 minut.
Celkovy pa@et bodi za olg pisemné prace byl stanoven na 100ibod

Pfi obou pisemnych pracich #guinttu Marketing mohli studenti vyuZivat materialnich
didaktickych prosedki — vybaveni Zaka (studenta), a to: psacigtoa kalkulatat.

7.1 Rozbor prvni pisemné prace z pedmétu Marketing

Prvni pisemna pracedha celkemctyii radné varianty a jednu variantu opravnou. Pisemna

prace kazdé varianty byla ratdna celkem nait ¢asti:

> deset testovych otazek vzdy s jednou spravnou adipgwna spravné

odpowdi meli studenti gimo v pisemné préci vytvenu tabulku);
» dwvé otazky formou otetenych odpowdi;

> jeden aplikani piiklad na Matici fist-podil (Portfoliova analyza BCG).
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7.1.1 Kilasifikace a hodnoceni prvni pisemné prace zipdmétu Marketing

Celkovy pa&et bodi, ktery mohl student z prvni pisemné praceéedpttu Marketing zis-
kat, byl stanoven na 50 bindAby se student mohl dale &stnit Ustnicasti zkousky, mu-
sel dosahnout alesp@5 bodi.

V nize uvedené tabulce (Tab. 5) je uvedena skofotadmlka k prvni pisemné praci

z predmetu Marketing.

Tab. 5. Skorovaci tabulka k prvni pisemné pracagwii zpra-

covani)

: - — . BODOVE OHODNOCENI
OTAZKA CisLO SPRAVNA ODPOVED i :
TESTOVE OTAZKY

|. TESTOVE OTAZKY
01. 3
02. B 3
03. C 3
04. D 3
05. A 3
06. D 3
07. B 3
08. C 3
09. E 3
10. A 3
Il. OTEVRENE OTAZKY
01. - 5
02. - 5
Ill. PRAKTICKA —APLIKA CNi CAST
01. - 10

CELKOVY PO CET DOSAZENYCH BODU

Z vySe uvedené tabulky (Tab. 5) je patrné, Ze nipf&sti pisemné prace ¥qumétu Mar-
keting (testové otazky) mohl student ziskat cell&ntodi, z druhé&asti (otewvené otazky)
mohl ziskat celkem 10 bada ze teti ¢asti (prakticka, aplikani ¢ast) mohl ziskat celkem
10 bodi. Za kazdou spravnou odpal v ramci testovych otazek mohl student ziskat cel-

kem ti body, za Spatnou odp&V byla stanovena nula btdKazd4 z otekenych otazek
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byla ohodnocenagd body a za aplikéni piiklad na Matici ést-podil (Portfoliova analyza
BCG) mohl ziskat celkem deset liod

V tabulce (Tab. 6) je uvedena klasiféka stupnice ECTS k prvni pisemné praciredore-
tu Marketing. Bodové hodnoceni bylo stanoveno rdar konzultace s garantkouqu-

metu.

Tab. 6. Klasifikani stupnice ECTS k prvni pisemné praci

(Vlastni zpracovani)

BoDoVE KLASIFIKA ¢Ni CISELNA VERBALNI
HODNOCENI STUPEN ECTS KLASIFIKACE KLASIFIKACE
50,0 - 45,5 A 1,0 vyboré
45,0 - 40,5 B 1,5 velmi date
40,0 - 35,5 C 2,0 date
35,0-30,5 D 2,5 uspokojiv
30,0-25,5 E 3,0 dostateé

25,0-0,0 F, FX - nedostateé

Prvni pisemnou praci Z¢dnetu Marketing z celkového @tu 112 studerit nenapsali cel-

kem ti studenti — nesplnili poZzadavek minimalni bodovarice, tedy 25 bad

Na zaklad hodnoceni klasifikenimi stupni ECTS je celkové hodnoceni prvni pisemné

prace z pednetu Marketing nasleduijici:

» hodnoceni A ziskalo celkem 15 student
hodnoceni B ziskalo celkem 22 studgnt
hodnoceni C ziskalo celkem 48 student
hodnoceni D ziskalo celkem 16 student

hodnoceni E ziskalo celkem 8 student

vV VvV Vv ¥V VY

hodnoceni F ziskali celkem 3 studenti.

Na obrazku (Obr. 7) je znadz@ma grafickd podoba celkového hodnoceni prvni pigemn

prace z pednetu Marketing.
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Celkove hodnoceni prvni pisemné prace
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22 mvelmi dobie

25 1
20 - 15 e dobie
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Obr. 7. Celkové hodnoceni prvni pisemné prace {Mlagracovani)

Obrazek (Obr. 7) #naSi informace o pitu studeni a jejich hodnoceni podle klasifikai
stupnice ECTS. Z obrazku (Obr. 7) je dale patreécdlkem iti studenti prvni pisemnou
praci z gednmetu Marketing nenapsali. Oprava prvni pisemné pscé&onala v pifbéhu
14. tydnu semestru akademického roku 2009/2010.

7.2 Rozbor druhé pisemné prace z yedmétu Marketing

Druh& pisemna pracee¢ta celkemctyti fddné varianty a jednu variantu opravnou. Pisemna

prace kazdé varianty byla ragena celkem dodti ¢asti:

> pét testovych otazek vzdy s jednou spravnou odgbyna spravné od-

powedi méli studenti gfimo v pisemné praci vytvenu tabulku);
» dwve otdzky formou otetenych odpowdi;
» dva aplik&ni priklady;

> pét tvrzeni, u kterych student rozhodne pravdivosv@ji odpovd zda-

vodni;

> pét tvrzeni, u kterych student doplni odgdv

7.2.1 Kilasifikace a hodnoceni druhé pisemné prace Zpdmétu Marketing

Celkovy p@et bodi, ktery mohl student z druhé pisemné pracéedpétu Marketing zis-

kat, byl stanoven na 50 bindAby se student mohl dale &astnit Ustnicasti zkousky, mu-
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sel dosadhnout alesp@5 bodi. V niZze uvedené tabulce (Tab. 7) je uvedena sk@ioca-

bulka ke druhé pisemné praciiegnetu Marketing.

Tab. 7. Skérovaci tabulka ke druhé pisemné prdasthi zpra-

covani)

: - — . BODOVE OHODNOCENI
OTAZKA CisLO SPRAVNA ODPOVED i :
TESTOVE OTAZKY

|. TESTOVE OTAZKY
01. E 3
02. A 3
03. C 3
04. B 3
05. D 3
Il. OTEVRENE OTAZKY
01. - 5
02. - 5
Ill. PRAKTICKA —APLIKA CNi CAST
01. - 5
02. - 5
IV. HODNOCENI PRAVDIVOSTI TVRZENI
01. - 2
02. - 2
03. - 2
04. - 2
05. - 2
V. DOPLNENI TVRZENI
01. - 1
02. - 1
03. - 1
04. - 1
05. - 1

CELKOVY PO CET DOSAZENYCH BODU

Z vySe uvedené tabulky (Tab. 7) vyplyva, Ze z piasti pisemné prace #qunetu Mar-
keting (testové otazky) mohl student ziskat celléntbodi, z druhé&iasti (otewvené otazky)

s vz

mohl ziskat celkem 10 bégze teti ¢asti (praktickd, aplikeni ¢ast) mohl ziskat celkem 10
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bodi, zectvrté ¢asti (hodnoceni pravdivosti tvrzeni) mohl ziskdkem 10 bod a z paté
¢asti (doplrni tvrzeni) mohl ziskat celkem 5 bhiodZa kazdou spravnou odp&d v ramci
testovych otazek mohl student ziskat celkénbady, za Spatnou odp&¥ byla stanovena
nula bodi. Kazda z otekenych otazek byla ohodnocen&ibody. Za aplikani priklady
mohl student ziskat celkem deset ©o¥ ramci hodnoceni pravdivosti daného tvrzeni
mohl student ziskat celkem deset b@dza kazdé spravrdoplnéné tvrzeni nil narok na

jeden bod, to znamen4, Ze celkem tak mohl studskaiz@Et bod.

V tabulce (Tab. 8) je uvedena klasiftka stupnice ECTS ke druhé pisemné praciedp
métu Marketing. Bodové hodnoceni bylo stanoveno nidazé konzultace s garantkou

predmetu.

Tab. 8. Klasifiké@ni stupnice ECTS ke druhé pisemné pra-

ci (Vlastni zpracovani)

BoDOVE KLASIFIKA CNI CiSELNA VERBALNI
HODNOCENI STUPEN ECTS KLASIFIKACE KLASIFIKACE
50,0 — 45,5 A 1,0 vybor#
45,0 — 40,5 B 1,5 velmi date
40,0 - 35,5 C 2,0 date
35,0-30,5 D 2,5 uspokojiv
30,0-25,5 E 3,0 dostateé

25,0-0,0 F, FX - nedostateé

Druhou pisemnou praci Zgdnmeétu Marketing z celkového @tu 112 studerit nenapsalo

celkem gt studeni — nesplinili poZzadavek minimalni bodové hranicdyt®5 bod.

Na zéklad hodnoceni klasifikenimi stupni ECTS je celkové hodnoceni druhé pisemné

prace z pednetu Marketing nasleduijici:

» hodnoceni A ziskalo celkem 18 student
hodnoceni B ziskalo celkem 24 student
hodnoceni C ziskalo celkem 46 student

hodnoceni D ziskalo celkem 14 student

vV V VYV V¥V

hodnoceni E ziskalo celkem 5 student
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» hodnoceni F ziskalo celkem 5 student

Na obrazku (Obr. 8) je znadz@ma grafickd podoba celkového hodnoceni druhé piéemn

prace z pednetu Marketing.

Celkové hodnoceni druhé pisemné prace

46

45 4
40
35
30 - 24 vyborné
25 m velmi dobi'e
s
20 - 13 14 dobr'e
15 _/ muspokojivé
10 _/ 5 E H dostatecné
5 _/_ - - mnedostateiné
0 T T T T T 1
"] ] & e 3 2
& bée b@ o .@‘.“Q @PQ
4\"5 & QS&’ ‘;"b é’fb
& & S &

Obr. 8. Celkové hodnoceni druhé pisemné prace tfMlapracovani)

Obrazek (Obr. 8) #nasSi informace o pitu studeni a jejich hodnoceni podle klasifikai
stupnice ECTS. Z obrazku (Obr. 8) je dale patreéetkem pt studeni druhou pisemnou
praci z gedmétu Marketing nenapsalo. Oprava druhé pisemné @adenala v pifbéhu

14. tydnu semestru akademického roku 2009/2010.

7.3 Celkové hodnoceni studenit z predmétu Marketing

Jakmile student napsal @pisemné prace s minimalni @Sposti 50 %, pomohl se &@st-

nit ustnicasti zkousky z fedmetu Marketing.

V ramci ustni¢asti zkousky dostal student @wetazky, které byly zagiené na jednotlivé

tematické celky, které byly probrany ngeg@naskach a proaigny na semirtéch.

Celkova znamka, kterou student ziskakedmetu Marketing, se poté stanovila na zaklad

nasledujicich kritérii:
» dochazky a aktivity studenta na sentin&¢i prednaskach,;
> kvality vypracované seminarni praceiegmétu Marketing;

» poctu bodi z prvni a druhé pisemné praceredgmetu Marketing;
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» (stnicasti zkousky z fedmétu Marketing.

Na zaklad hodnoceni klasifikénimi stupni ECTS je celkové hodnoceni studentred-

métu Marketing nasledujici:

» hodnoceni A ziskalo celkem 24 student
hodnoceni B ziskalo celkem 30 student
hodnoceni C ziskalo celkem 38 student

hodnoceni D ziskalo celkem 14 student

vV V VYV V¥V

hodnoceni E ziskalo celkem 6 student

Na obrazku (Obr. 9) je znadz@ma graficka podoba celkového hodnoceni studerged-

meétu Marketing.

Celkové hodnoceni studentu z predmétu Marketing

38
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Obr. 9. Celkové hodnoceni druhé pisemné prace tfMlapracovani)

Obrazek (Obr. 9) inasi informace o glu studeni a jejich celkovém hodnoceni podle
klasifikacni stupnice ECTS zipdnEtu Marketing.
Z obrazku (Obr. 9) je dale patrné, Ze vSichni sttide prednetu Marketing usgli a Zzadny

student pednmet Marketing v @istim akademickém roce opakovat nebude.
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ZAVER
~Pedagog je vyznamny#initelem ve spolinosti, kterd mu na zakléagredepsaného vzd

lani a zakori swruje moc ovliiovat ideje, postoje a vzorce chovani mladych &dbuzi

jako zprostedkovatel teorii a poznatkhodnot, navyka tradic.” ValiSova (2007, s. 16)

Bakal&ska prace byla roztena do dvowasti — teoretické a praktické. V teoreticiasti
byly zpracovany odborné literarni prameny, které&aetiuji na problematiku didaktic-
kych prostedki materialni i nematerialni povahy. Cilem teoreticiéésti bylo zhodnotit
typologii a fiznorodost &chto didaktickych progedki vyuzivanych a implementovanych
do vywovani z hlediskatiznych autoi. Pro tutocast prace byli vybrani nasledujici atito
Geschwinder, Hlavaty, Mgk, Obst, Petty, Rambousek, Skalkova a SimonilenCfrak-
tické ¢asti bylo vypracovat modelovéipravy na pednasky a semiibé z grednetu Marke-
ting, s ohledem na vyuZzivani didaktickych predki, ktery je realizovan v zimnim semes-
tru pro 2. rénik bakaldéskych studijnich prograimAnglicky jazyk pro manazerskou praxi
a Nemecky jazyk pro manazerskou praxi na Fakblimanitnich studii Univerzity Toméase
Bati ve Zlire. V ramci praktick&asti byla provedena sebereflexe vlastniho pedakélg
pusobeni progednictvim vypracovani vlastni SWOT analyzy a dalé dsloveni pedago-
goveé a studenti ke zhodnoceni pedagogickéisolpeni. V zagru praktickécasti byla pro-

vedena dinnost edukéniho pisobeni na znalosti studént

Z provedené SWOT analyzy a dotaznikovéhdesétvyplynulo, Ze je pedagog studenty
v ramci fednasek i semidé& dokre vniman, vede s nimi dialog, jeho vyuka je kvalitn
piipravena a obohacendildady z praktickeého Zivota. Studenty dokaze swvyiistppem
pifimét k tviréimu a samostatnému myslenfi Pyuce vhodg vyuzivd moZznosti didaktic-
kych prostedki. Ve svych PowerPointovych prezentacich vyuziva moe#i grafickych
prvki, tabulek, schémati grafi. Pracovni seSity, jako jedna z forekebnich pomcek,
jsou efektivig, peilivé a kvalitre pripraveny. Pouze v ramci verbalniho vystoupeni peda-

goga je nutné se zatit na rychlosfreci, neba’ se rgkdy stane, ze mluviipis rychle.

K vypracovani bakaldké prace byly pouzity odborné monografické puloika také udaje
poskytované prostdnictvim celositové komunikani sit — internetu.

Pti zpracovani bakatgké prace bylo postupovano podle Zasad pro vypéadpkteré jsou

formulovany v zadani bakakké prace. Dle mého nazoru se mi gddapracovat vSechny

uvedené body a splnit tak stanovené cile bagladaprace.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOL U A ZKRATEK

CRM Customer Relationship Managemertizeni vztali se zakazniky
ECTS European Credit Transfer System

FHS  Fakulta humanitnich studii

UTB  Univerzita Tomase Bati ve ZEn
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SEZNAM PRILOH

Pl

Pl

P 1l

P IV

PV

PowerPointova prezentace zéema na tematicky okruh Sluzby, distribuce, vel-

koobchod, maloobchod

Pracovni seSit zatieny na tematicky okruh Sluzby, distribuce, velkduint, ma-
loobchod

PowerPointova prezentace senignaangieného na tematicky okruh Sluzby, dis-

tribuce, velkoobchod, maloobchod
Bohmiv posuzovaci dotaznik: Posouzerggnasky a semin@

Muller — Wolfiv dotaznik: Hodnoceni vysokoskolského pedagogaestyd



PRILOHA P I: POWERPOINTOVA PREZENTACE ZAM ERENA NA
TEMATICKY OKRUH SLUZBY, DISTRIBUCE, VELKOOBCHOD,
MALOOBCHOD

Univerzita Toma3e Bati ve Zling|
h studi

> definovat pojem sluZba a nasledné charakterizovat
Jednotlivé viastnosti sluZeb.

> popsat marketingovy mix zaméreny na sluZby.

> rozliSit a popsat jednotlivé distribucni cesty.
definovat zdkladni rozdily mezi velkoobchodem a
maloobchodem.
orientovat se v souéasné obchodni siti Ceské
republiky.

> rozpoznat maloobchodni obchodnické triky.

Slu’ba - jakikoliv {innost nebo schopnost, kteroumii’e jedna strana PODLE STUPNE HMATATELNOST]
mabidni) drulst strant: > pouze hmatatelny vyrobek/zbozi

zpracovatelsky primysl.
~sluzby:3 druhy: tercidrni, kvartilni a kvinterni

- §kolstvi, policie, armada.
achazi se v terciarni sfére.

> sluiba spojena s doprovodnym vyrobkem
(ro utos prodej: ahradnich
1i a ruznych osetiujicich pripravki
> pouze slu7ba bez hmatatelného vyrobku
(vitSina, autoumyvarna, technicka
kontrola).

1 podobu, n

terciarni = slu; by nezbytné, musi vzniknout opravay, hotely,

restaurace, ...

kvartilni = usnadiiujea zefektiviiuje prici- doprava, bankovnictvi, PODLE NUTNOSTI FYZICKE PRITOMNOSTI ZAKAZNIKA:

média, ...

kvinterni = zdokonaluje nis - vzd: Lini, zdravotnictvi, rekreace, ...
: » za osobni pritomnosti (r«

& 2line FHS! MARK, MARN - Market g Z 5 UTB ve ZIé FHSHMARK. MARN -

SLU/BY ZAVISLE NA ZARIZENE SLU/BY PODLE POSKYTOVATEL!
> plné automatizované (; 2 na benzince, > verejné sluiby poskytované
parkovaci automaty). statnimi organy (zd >

> fizeninekvalifikovanymi ¢i malo dnictvi ol
kvalifikovanymi lidmi (obsluha vytahu).
> Fizenikvalifikovanymi lidmi (aerolinie). > verejné sluiby poskytované
neziskovymi organizacemi (muzea,
SLU/BY ZAVISLE NA LIDECH:
> mekvalifikovana prace (aklid prostor,
domovnik).
> kvalifikovana/specializovana prace
(restaurace, zasobovani, i atér).
> profesionalni prace (
P security, 1ékar, ucitel,
pravaik, acetni).




nehmatatelnost (intangibility) ~ vitfinou abstraktni, bez tvaru, obalu,

chuti, nelze vyzkouset; snazi se byt hmatatelné (SW programy v
kadeinictvi)

nedilitelnost (inseparability) — produkce (viroba) a spotieba probihaji

soucasné (nemiiZou mé s hat, 1éCit atd., anii bych tam byl).

neexistuje patentova ochrana - trendy (sluzby jsou velmi
napodobitelné),

nelze balit - pouze fyzické diilkazy slu’by, pi. prospekty k zijezdu,
nelze poskytovat vzorky,

zakaznik byva uspokojen v urlitém casovém obdobi.

ute FHS MARK. 1 Matkeiing)

u sluieb se nekupuje konkrétni
vic, ale konkrétni uZitek a
celkova spotiebni hodnota slu’by,
sluba mize mit nékolik arovni:

1.zakladni (obecny) produkt -
podstata sluiby; to, o co {loviku
ve sluibé jde (u hotelunam jde o
ubytovani/postel ).

2. olekavany produkt — néco, co je
standardni v dané dobé pro tu
danou slu/bu (piredpokladame, 7e
v hotelubude peiina a polStar
rulnik, WC, mydloju viaku
olekavame,7e nebudou mit
zpozdéni).

LT ve 2 FHS! MARK. MARN -

Slozky ceny — niklady jsouzikladem ceny, kterymilze ocenit
urlitouslu’bu. Stropem, ktery pro ka’dou cenu sluzby, je
hodnota vaimani zikaznikem.

Fixni niklady vznikaji i kdy; firma slu’bu poskytovat
nebude. Zahrnuji piedeviim nijemné, odpisy, mzdy
zamiéstnanci ovné, pojistini.
Semivariabilni niklady - souvisi s potemzakazniki,
predeviim téchdodateinych - dodateiné naklady na dalsi
jednotku (agentura musi pii v m poitu klienti vypravit
dodateny autobus a pruvodce).
Variabilni niklady — niklady spojené s pr
U nékterych firem poskytujici
velmi nizké, jinde vysoké (pi
dosahnou znalného podilu na cent).

nakladi;r
Marjese u
cislo.

Vybir distribuniho kanalu zavisi
na charakteru sluiby, na
interakci mezi poskytovatelem
azakaznikem a na flexibilité
sluzby.

1. Zakaznik jde k poskytovateli
sluieb ~ prodejna musibyt
umisténa blizko a zakaznik
musi vidét, kde presné. Proto
jsou casto provozovny
umistovany v mistech s nejvitsi
koncentraci poptivky —
namésti, nadrazi. Vysoka
dilezitost materialniho
prostiedi (hotely, restaurace).
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Marketingovy mix ~ produkt, cena, misto,

people) = poskytovatelé sluieb; kdo
ajak bude sluibu vykonavat;
nejdile7itéjsi clanel
procesy (process) = veskeré ¢innosti
spojené se sluibou, kteréji doprovazejiod
vzniku aj k zikaznikovi.
sluiba zikaznikovi = nadstavba;to, co
nasi slubu odlisuje od stejné sluiby
poskytované jinou firmou; to, co déla nasi
sluzbu zvlastai, ¢im jsme jini.

DCSHOECOUSA
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3. rozSiieny produkt ~ to, ¢im se
nabidka odlisSuje od
konkurence, pridanim hodnoty
k ocekavanému produktu (néco
navic), nadstandardni prvky (u
hoteli -~ snidané¢ na pokoj,
internet).

4. moiny produkt -~ dalsi

‘ dopliikové slu7by (tlumocnik,
= fitnesscentrum,dobra %
+ restaurace). >
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Vliadniintervence ~ stit kontroluje
nékteré sluzby (Zivnostensky list,
koncesni listina, akreditace: ve
Skolstvi).

Distribuce - osobni kontakt, mo/nost
wiizemniho monopolu* slu’by (jediné
kadeinictvi, opravar v okoli).

Naklady na kapital - nakladyna
povoleni sluzby zvysuji cenu slu’by,
naroky na vysokou kvalifikaci
zamdéstnanci - Skoleni, kvalifikacni
Kkurzy = ruznacenas ruznou kvalitouza
totoznou sluzbu.

M Iu/bu zhmotnit - certifikity z
jazykovych kurzi.

rheting

2. Poskytovatel sluieb jde k zakaznikovi ~

uraz je kladen na spravné osobnijedna

Misto poboiky nehraje tak dileZitouroli.

A Prodejny jsou iasto umistéiny na okrajich

Karneval mgésta, kde neni koncentrace poptiavky tak

velka. SluZba byva poskytovina primeo u
zakaznika (Karneval - piipojeni kabelové
televize a internetu, uklizecifirmy,
elektrikiri, opravaiipracek).

3. Poskytovani sluieb probihina dilku ~
misto zde neni viibec podstatné. Diile7ité je
ti'ebamit spolehlivé komunikaini
prostiedky (mobilni operatori, call




Rozdéleni sluieb podle jejich
flexibility:

Mistné flexil

Iizeny pres centrilu (pobocky

pojistoven, bank).

Neflexibilni ~ unikatni sluiby
spojené pevni s danym mistem

—
" -

(prohlidky hradi a zamki,
lazeiiské pobyty a 1élivé
prameny).

Veskera technologie pro fizeni vztahi se zakazniky je
sice duleZitym podpurnym prostiedkem, ale personal
nelze nikdy nahradit. Na slu’bé se podili:

> kontaktni zamistnanci u v Castém
(pravidelném) styku se zikazniky, hodné zapojeni

innosti firmy (obchodni zastupci).

obsluhujie éstns do MKT moc nemluvi,
ale jsou v astém styku ze zakaznikem (recepini,
zaméstnanci na prepaikach). Je vhodné je do MKT
zaskolit.
koncepini zaméstnanci - se zakazniky témdi vilbec
nejednaji, jsou ale ¢inni v MKT (vivoj, pruzkum
trhu, tvorba MKT koncepce).
podpurni zaméstnanci — nejsou v kontaktu se
zakazniky, ani v MKT (nakupni, personalni
odddleni, it zZpracovani
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»>sledujeme potieby zakaznika (asto se méni), pi'. cestovni
ruch.

15 KLiCOVYCHBODU KVALITY SL
»>mély by tvorit zaklad a mily by se dodr’ovat, ale asto se
na né zapomina.
01. dodriovat sliby — popis slu’by — masérské sluiby.
02. telefonni kontakt do péti vtefin neboli tieti zazvonini.
03. odpovédina dotazy do dvou dnu (e-mail).
04.zakaznik eka nejdéle pét minut (fizené fronty).
05. pozitivni postoj k zakaznikovi - profesional vid
06. proaktivni komunikace — dost podstatné, ale nedila se
pi. pokud nastane chyba, informovat zikaznika diive, ne
to zjisti sam a zalne si stéiovat (automobilky).

rrE ey

keiino

12. odpovidnosta pravemec a7 do prvni
linie - kaidy vi, za co je odpovidny.

13.malé pozornosti -~ pi. krém jako
darek od maséra, masérky.

14.bezvadny vzhled - zikaznik oceni,
pr. v bankachlidé kouka
zaméstnancimnaruce.

15§. detaily ~ pi. kdy’ jsou v éekarnd
casopisy, je tieba je aktualizovat, pi.
orezané tu’ky na posté, v restauraci
kontrolovatistotu nadobi, ubrusy;
timto miZeme povéritzaméstnancena
nizSich pezicich.
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POJISTOVNA|

linnosti, které firma realizuje, aby klienty /zikazniky na
cilovém trhu seznimila se svymi slu; bami.

reklam MKT sluiebji vyu;ivi zejména pro zvis

zhumoi Iuieb (tisk, plakaty, letaky, typ média a sdéleni
reklamy,...).

podpora prodeje (souti’e, hry, odminy za virnost, slevy,
udalosti: velirky, koncerty, rabaty jako slevy z prodejni ceny,

publicrelations (seminiie, sponzorstvi, dny otevienychdveii,
firemni noviny, tiskové zpravy, besedy, vyrocni zpravy,...).
diile’ita je schopnost veitinise do zikaznika, dale nadieni a
diivira ve slubu/vyrobek).

>ting (direct mail = poita, telemarketing =
telefonické oslovovani dle databazi, bezplatna linka 800, nikupy
prostiednictvim poditaci, ...).
internet (umoziuje provést zakaznika celym procesem nikupu:
osloveni, piisun informaci, ziskani objednivky, platbu, diskusi.
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Do procesi. v mixu slu’eb je mono zahrnout veskerélinnosti,
04 a meci i od vzaiku vy, samotné slu by a;
0 dodini siu; by zikazaikovi. Hlavni dirazje kladen na
organizaci aiizeni procesii. Pre se v pribihuiasu
mohou. it.
Ipre i¢ inmame zdsady siu; by, zisady komunikace se
zdkaznikem, technicki podpora, reklama, informace.
mosti ~ ,,odkud kam co piijde“ - zpracovini
Ppoptivky,asovini, iiroveii slu’eb, podpirnésiu; by, které
Jsou poskytoviny, monitorovini prosti edi, financovini,
Ppiedvedeni, dodivka slu; by spojeni s ol ek ivinim
zikaznika.

3. Poprodejniinnosti -~ stanovai programu pro zdokonalovini
sluteb (napiiklad analyza kvality slueb, dile formou
vernostni karty, ¢ lenstvi v klubu), systém pro vyiizovini
reklamacia stii nosti (vyphiovini dotazniki a odevzdini
Jichpo ukon’eni slu: by, schrinky stinosti, bezplatné
linky), nipravai opatieni (omluvy, osve tleni, finan’ ni
néhrady, nihrady slu: by s vyssi irovai).
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07. upiimnost a otevicenost - pozorna
polopravdy ~ cestovni ruch, pejistovici.

08. spolehlivy systém ~ o procesech; nemél by
zklamat vicekritne; jedenkratz tisice
pripadi ~ ze vieho se pouctita vyvedit
disledky ~ pi. zmény internetovych adres.

09. stornovani - asté zmiény.

10. rychlanapravachyb ~ lidé se sna’i chyby
zamaskovat; zikaznik oceni, kdy’ se
clovik uda.

11. vaitiniinformovanest - viichni lidé
uvaiti organizace by méli védiét vie o
firmé a o vyrobcich.

FHS. MARK.

Jje cestavyrobkuodvyrobce k
zikaznikovi, tedy jelo umist:nina
trhu.

zahrauje vSechuy Cinnostinezbytné
propremist:nizboiiod vyrobcena
misto, kde si hho zikaznici mohou
koupit.

rozlisuje se podle poctu meziilinki
napiimou a neprimou.

wDistribuce zahrauje veskeréinnosti spolecnosti,

kteréclini produktnebo shis’bu dostupnou
zakaznikovi.“ Philip Kotler

LT ve 2l FHS! MARK. AR




ves

Distribucni (prodejni) cesta > zboli (nejcéastéji denni
zahrnuje meziclanky, o potieby) se dostava piimo od
pomoci nicl se zboii A k vyrobce k zikaznikovi
dostava od vyrobece k 5 A ~ (napiiklad firemni prodejna,
zakaznikovi. Rozlisuji se 3507 7Y pekirna, zahradnictvi,

dv? prodejni cesty - piima & prodej prosti ednictvim
a nepiima distribuce. S R — internetu apod.).

Pojemdistribuce -z latinského distribuo= \
rozdiluji;odtud i anglické fo distribute = §iii N ) 7.2
; T Vyrobce

> pridistribuci vyrobkii iislu;eb se velmilasto vyu;ivi - e
meziilinki - jednoho (maloobchod), dvou (velkoobchod a PRIMA DISTRIBUCE: NEPRIMA DISTRIBUCE:
maloobechod) nebo i vice (rizni zprostiedkovatelé, dovozci
apodobn’). + plimy kontakt + ulinndjsi prodej zbovi
ka:dy meziiLinek v distribucizvysuje kone’nou cenu pro (prodejniiikony nekoni

zikaznika o tzv. mar’;i (obchodni rozpiti). v_yrobe? L " vyrobce, ale pm; stiednik).
zakaznikem.

vl . = narist ceny pro koneéného
i — + zpétna vazba spotiebitale.
prodejce/ riziko platebni

| zakaznik. ’ s ebitele.
[ = = R "7 bt
= horsi podminky pii -ztritakentroly viyrobcece
propagaci. N\ nad zboZim.
= — e — e
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4l obchot prosee -t o1. Obchodni

odmna; marke,

v e, st 2oz, noup 2ho a prodé dlin

bobmodm prosfdovarel - et s el 27 alepouze pnostedbovevd ek
oduena: oz,

> zahrnuje fyzickou distribuci vyrobku od vyrobce k
zakaznikovi.

> logistika se zabyva dopravou, skladovanim a
manipulaci se zbozim. e

03. Podpurna 2= \

> souvisi s pomoci prodeje zbozi. - . '

> distribucni meziclanky se mohou podilet na tiidéni
zbozi, MKT vyzkumu, propagaci a financni pomoci.

¢l ost marketingont prosic + pieprav, inancal prostieducl (banky, pojfovny
Speidlutbankovad oganizace), agenfey marketngovieh sude (el agenury, podily
marketingoho vizkum a maretingoveho poradens,.)

ute MARK. MARN = Marketing

> urtuje, jaky zpusob piesunu > pou’ivaji jej firmy u
zbo’i vyrobce zvoli. Tato vyrobki denni spotieby,
/s - které se maji dostat co
volba patri mezi osagioton : P
N o v vews . nejbli’e k zakaznikovi.
nejzavazncjsi rozhodnuti

B hwrotose nriufe > cilem je, aby spotiebitel
)

s . i dany vyrobek mohl koupit &
zpusob, pomoci kterého se v co nejvitsim poitu s

bude realizovat samotny prodejen.

prodej zbo’i. Rozlisuje se > jsou to napiiklad zakladni
prodej intenzivni, potraviny, noviny a
selektivni a vyhradni. casopisy, tabakové vyrobky.
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” > jednase o prodejzbovi, které

vyiaduje urcité naroky na prodej.

zboii se stava pro kupujiciho

zajimavyma je ochoten vynaloZit

urditéuasili na jeho koupi.

zbo’ije nabizeno ve

specializovanych prodejnach, kde

zakaznik o¢ekavadobie
ySkoleny prodejni personal.

je to napriklad prodej pracovnich
odévii, knihkupectvi, prodejnas

elektrotechnikou a podobné.

je firma, ktera nakupuje zbo3iod vyrobci za
iicelem dalsiho prodeje maloobchodnim
Jjednotkaim i organizacim.

zabyvise obchodovinim ve velkém méiitku.
neniprimairns uréen pro koncového N
spotiebitele (jednotlivé osoby).

Prorychle se kazici potravinii sky sortimentje
tento distribuini meziclinek zbyte:ny, ale |
pro trvanlivépotraviny a zboi
nepotravinirského charakteruje vicemén
nevyhnutelny, proto;e napomaiha ke sladéni
casového nesouladumezivyroboua
spotiebou.
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Existuje mnoho ty,
velkoobchodii, mezi
nejlastijsipatiiz
x. Tradicni velkoobchod.
2. Velkoobchod s
doplii kovymi slu; bami.
3. Cash & Carry.
4. Agenti a komisionar i.

S MARK: MARN = Marketing

> zbozi nabizi spolu s dalSimi |
sluZbami, napiiklad podpora
prodeje, informace o trhu,
poskytovani uviru:

a) vSeobecny velkoobchod ~ nabizi
siroky sortiment zbovi.

b) produktovy velkoobchod - nabizi
sortiment omezeny na jednu
produktovou radu (elektronika,
ovoce, zelenina, stavebni
material).

UTEve 2118 FHS! MARK MARN - Markeiing

tyka se prodeje luxusniho a znackového
zbozi.

jsou zde kladeny vysoké pozadavky na
umisténi prodejny (tzv. dobra adresa
hraje velmi duleZitou roli), vzhled
prodejny a prodejni personal.

firma se nesna’i nabizet toto zbo’i v
mnoha prodejnach, naopak pomaha
vytvaret jedinecnost ve velmi omezeném
podtu prodejnich jednotek.

jedna se napiiklad o automobily,
obleceni, Sperky a kosmetiku svitovych
znacek.

Velkoobchod:

poskytuje mo;nost obchodniho aviruna
nakupovanézboi.

pi'ebirariziko za nakoupené zbo:i.

pomaiha pii podpoi‘e prodeje (reklama, podpora

buraiki ), zajist uje piepravu.
informuje maloobchodnijednotky o nabizeném
sortimentu zb

LT ve 2l FHS! MAR

> zbozi nakupuje od
vyrobel (nejcastlji
na fakturu) a
prodava dal
predevsim
maloobchodnim
jednotkam. Zbo’i se
stava vlastnictvim
velkoobchodu.
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zbozi prodava prevainé drobnym
obchodnikiim, a to pouze pii
placeni v hotovostia s viastni
dopravou.
nejznamdjsim piikladem
velkoobchodu typu Cash &
Carry je VELKOOBCHOD MAKRO.
Neni uréen pro Sirokou
veiejnost, ale jezaméien na
podnikatele, ktefi se pied
nakupem musizaregistrovat.
v CR patii do siti Makro Cash &
@ Carry 12 velkoobchodnich
center s prodejni plochou cca 10




»> jsou velkoobchodn

nevlastni prodavané zbozi. Jejich
hlavni funkci je zprostiedkovani
nakupu a prodeje urcitého zbozi.
Agenti zbozi, které prodavaji,
neskladuji. Zabezpecuji jeho
piimou dodavku ke spotiebiteli.
Komisionaii zbozi piebiraji na
zaklad¢ komisionaiské smlouvy
od vyrobce a za realizovany prodej

Je firma, kteraprodivi

zboli piimo koncovému
zakaznikovi.

Jje poslednim ilinkem v
distribucnimietézei.
zprost edkoviva prodej

&) FHSMARK, MARN - M:

( > polistopadu 1989 doslo k obnoveni soukromého
vlastnictvi - privatizaci (prodejem statniho majetku)
Carre:

a restituci (navracenim pivodnim vlastnikim).

piedevsim supermarketi a od druhé poloviny 90. let
také hypermarketi - tyto nové formy nakupovani
zacaly vytlatovat malé provozovny.
soucasny maloobchod je z 90 % ovladan nadnarodnimi
fetézci; nejvetsi maloobchodni spolecnosti je skupina
Schwarz s hypermarkety Kaufland a diskonty Lidl.
od roku 2005 dochazi v Cechich a na Morave k
postupné koncentraci v maloobchods; jako prvni

&ji trh roku 2005 supermarkety Julius Meinl,

e prodejny Edeka, hypermarkety

Carrefour a v roce 2008 jako posledni supermarkety
Delvita.

four]
f ﬁ od pocatku 90. let dochazi k otvirani novych obchodi,
22

y s drobnym a rychloobritkovymzboiimu

n: cukrovinky, monoclanky, cigarety.

i zboii v regalech: spravnd nasvicené
maso, uzenina nebo zelenina vypadaji efektivndé nez
pod piirozenym svitiem.

11. velké nakupni voziky: velky nakupni vozik
vyvolava u zakaznika pocit, Ze mu stale néco chybi.
cy: prodej zbo7i, které mize kupujici
béhem nikupu ochutnat, stoupne a7 0 20 %.

3. obrovské cedule upozoriuji

riziko sortimentni (ktery sortimentje in).
velikost zisob (zajistit optimum ~ pyi. jeden
zakaznik si koupi 18jogurti ana ostataiiidné
mezbudou).

dioulé dodaci Il ty oproti maloobchodu.

mikdo nezjist’ uje informace o trhu (pouze na
viastai niklady) ~ vyrobci to nechivajina
velkoobchod a velkoobchod to nechivina
vyrobcich. a5

FHS. MARK,

do 50. let 20. stoleti byl maloobchod v soukromém vlastnictvi
jednotlivcei a firem.

prodejni plocha byla mali - jednalo se pievazn o mensi
provozovny; vyjimku tvoiily sité obchodi firmy Bata, Brouk &
Babkaa ASO.

nejvitsimi obchody do 70. let byly plnosortimentni obchodni
domy Bila Labut a Kotva v Praze a Breda v Opav¢
specializovanym obchodnim domem byl Dim obuvi firmy Bata na
Vaclavskémnameésti v Praze.

od 50. let 20. stoleti byl maloobchod postupn: znarodnin ~
zestatnen (nasilim odebran viastnikim), a tim doslo k jeho
postupnému tipadku; zaniklo velké mno’stvi provozoven (vlivem
odsunu némeckych obyvatel z pohraniti, vysidlenim obci ve
vojenskych dijezdech, postupnym vylidiiovinim venkova).

od 70. let se zacaly budovat sité obchodi Jednota (dru’stevni
vlastnictvi), samoobsluh Pramen a obchodnich domi Prior.
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Maloobchod se snazi zvysit svijzisk i pomocitzv.

obchodnickych triki, kterychje celarada:

1. letaky: slevy uvedené naletacichmohoubytjen

zdanlivé, obrazky nemusi vypovidat o realnostizbozi
(spravné nafoceny produkt vypadalépe neZ ve
skutecnosti).

upujici reaguji spontanné na sniZeni ceny, aniz
by si Casto uvidomili, zda je zbo’i opravduza
vyhodnou cenunebozda je skuteiné potiebuji.
é ervenaailuta
barva upoutava pozornost kupujiciho a diky témto
vyraznym cedulim je zakaznik smérovan k zadoucimu

1. pultovy prodej ~ zikaznik je obsluhovin

prodavacem.

2. samoobsluny prodej - zikaznik se volné

pohybuje po prodejné.

3. ambulantni prodej ~ pojizdna prodejna

nebo stinky.

4. pochii zkovy prodej ~ dealeii, obchodni

zdstupci.

&. zdsilkovy prodej -~ podle katalogi, zbo;i

je doruienopostounebo se vyzvedivi v
sitiprodejen (zasilkovy obchod Quelle).

6. internetovy prodej ~ elektronicky

obchod.
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frenciza (franchising) je neobvyk
sminvniho vztahu. Jedna se o zpisob
obchodniclinnosti a MKT vyrobki nebo
slisieb, ktery je pou;ivin v riznych

Y odvitvich primysiuaobchodu.
(franchisor) poskytuje pra
obchodni znimku a know-how. Prvnim
frencizingerem byla vyroba sicich stroji
Singer.
podstatou frentizingu je udilenilicence
majitelem, vyrobcem nebo distributorem
sl by nebo produktu chrininého
ochrannouznimkou §i
(franchisant).

dile dovoluje pou:ivat provoznisystém a
postupy, chransné receptury a strategii
MKT frencizora.

vyraznou nevyhodou frencizy je vysoka
vstupni cena. Frendiznat si nemui; e zvolit,
Jjaky kapitil do frencizy vioii. Musiseiidit
standardy frendizora (napiiklad zai'izeni
prodejny, uniformy zamstnanci ). Dalsi
nevyhodou je minimalni prostor pro
seberealizaci a viastni kreativitu. Uriité

nebezpeli hrozi ze strany frendizanta, ktery

i e poskodit dobré jméno majitele prav
tim, ;e bude nabizet nekvalitnizboiia
sluby.
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Typi maloobchodnich prodejen je celd
da, mezimne, jsipat
Prodejnase zbo;im dennipotieby.
Specializovani prodejna.
Specializovana velkoprodejna.

Supermarket.
Hypermarket.
Diskontniprodejna.
Obchodni centrum.
Obchodni diim.

Jjsou vnich kladeny vyssiniroky na
prodejnipersonil, jeho odbornost a
piistup k zikaznikovi.

prodejny jsou umist’ ovany v centrech
mest.

ceny jsou vyssine; u velkych
specializovanych prodejen.

Knihku,

LT ve 2 FHS:

> jedniseoexkluz z lokalni distribuci

daného produktu nebo slu: by. Odménou
frencizorovi je po ‘ni platha nebo pri bé;né
hrazené licendni poplatky (za privo podnikat pod
Jjménem poskytovatele fren’izy a pomocijeho
systému), jako; i dodr;ovani souboru konkrétnich
standardi kvality ze strany frendizanta.
systém frencizy je v soi né dobé chapan jak

lek ud. ednich

111, €0, je zvIast vyrazné voblasti

potraviniiského obchodu. Mezi hlavni vyhody
freniizy patii to, ;e umoiuje podnikat v daném
oboru bez podatednich znalosti, bez dlouhého
ziskadvini zkusenosti a praxe a snii uje se riziko
krachu.

LTB e Zin FHS: MARK

hlavnimiposkytovatelifrendizy vCeské
republice jsouietizce restauraci McDonald s a
KFC - Kentucky Fried

obchody s odé vy Marks & Spencer a Mothercare
(Velka Britanie), hobbymarkety OBI
(Némecko), kosmetické obchody Y+

(Francie) aéerpaci stanice A (Italie).

LT ve 2 FHS! WA

nabizi omezeny sortiment drogistického zbo;.
vychaizizikaznikovi vstiic mistemadasem
prodeje.

Jje umistina v mistech s vysokou hustotou obyvatel
a v centech mist.

ceny jsou vyssine: v supermarketech.

rozlisujise samoobslu:né a pultové (koloniil)
prodejny.

v souasnosti se stivaji soul asti viakovych nidraii
a benzinovychdierpa

Jjsou kladeny vysoké niroky na prodejni
personil, jejich odborné znalosti a zikaznicky

piistup. =

elektrospotiebiie atak dile.
prodejny jsou umis’ oviny na okrajich mést,
nejéastijijako soucast nikupnich zon.

i ne; u malych specializovanych

s
h do Mountfield

P> DA\
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3 poti-eb)

Jjedni se o obchod pi evi; né
zahridkiie, stavebniky.
nabizi siroky sortiment zbo.i od stavebniho
materiilu pies osvitlovaci télesa nebo barvy a;
po kvitiny.
Jsou umis’ oviny na okrajich mést.
prodejni plocha je rozdilni podle velikosti
miésta a pohybuje se kolem § 000 ms*.
ceny jsou ni:si ne; u malych specializovanych
prodejen.

OBI, Hor

REAUHAUS]

Bauhau.

nedilnou sou:isti json obslu:né iiseky Iahidek, peiva, cukrovinek, masa a
uzenin, darii moie, ovoce a zeleniny.

oteviraci doby je 7 dai v tydau od :asaych rannich do pozdaich ve:ernich hodin
(vybrané prodejny obcliodnihoF ctizce iy permarketi Tesco maji otevieno 24
hodin dean’).

vysoky obratz

prodivaného zboti. [Nrereeanl)

velikost prodejni plochy se pohybuje 0d 2 500 ar', pFitem: velky hypermarket
mivé rozlohu vice ne; 5 000 m* (megamarket mié rozlohu mezi 15000 a; 20 000
).

sortimentni poiet drulii se poliybuje kolem 50 000 polock s pievahou
nepotravin.

nachazi se pievi:n na okrajich velkych mist pobli. hiavnich dopravnich
komunikacis velkou parkovaci plochou.

nabizivice dopli kovych slueb ne: supermarkety (oberstveni na prodejn?,
rozvoz objemmjiilio zboli, prodej na splitky, informalni pulty, autobusové

Jjsou to obrovské komplexy sklidajici se z velkého
mno;stviobechodnich jednotek v jednom areilu
(hypermarket, hobbymarket, prodejny s odé vy, obuvi,
sportovnimi potf ebamii, butiky, bankovni expozitury,
provozovay nabizejici kadei nické, kosmetické a jiné

slu by, zastoupeni cestovaich kanceliii, bary, oblerstveni
(¥astfood) a restaurace, autosalony, multikina, benzinové
derpacistanice.

machizise na okrajich velkych mié st a poskytuji nejen
Sirokou nabidku mo;nosti nikupu a siu;eb, alei traveni
volnéhoclasu.

kront velkych mst, jakou jsou Praha, Brnoa Ostrava, se
Ppostupn’ stavii mensi nikupni centra (nikupnipasiie) v
sidlech s poctem obyvatel pod 100 tisic.

Obchodni centra mohou mit i velmi
zajimavou architekturu, jako
napiiklad Galerie Vaiikovka v Brné,
kteri vznikla piestavbou staré
primyslové budovy. Jedna se o
piiklad citlivé rekonstrukce
industriilni architektury.
Obchodni centrum bylo postaveno
na plose 28 800 m* na okraji
historického jidra mésta Brna, mezi
viakovym a autobusovym nidra;im.
Podél prosklené nikupni pasa:eje v
piizemia v patie umistino 130
obchodnich jednotek s celkovou
prodejni plochou 37 000 m*.

Ri 61

souc dsti by vi obslu;ny iisek Iahi dek a peliva.
oteviraci doba je v¢ tiinou 7 dni v tydnu od rannich od veiernich hodin.
nizké ceny jsou dosahoviny viivem ni;&i marte, velkého obratuzboiia

velikost zile!i na mistnich podminkich, piic ems; prodejni plocha se
pohybujeod 400 do 1000 m* nebo od 1 000 do 2 500 mr* (velky
supermarket).

sortimentui po’et drulii se pohybuje od 6 do 10 tisic polo;ek s
Pprevahoupotravin.

nachizeji se v centrech, na sidlistich, jejich nedilnou souisti jsou
Pparkovists.

nabizi dopkikové slu; by: platby platebni kartou, dirkovi baleni, ve
v tsich supermarketech jsou v téinou toalety nebo dé tské koutky.

na vybrany sortiment p.
omezeny sortiment nej
(menabizi napi'iklad 30 druli

m*.
> zakarmnicky komfortje zde omezeny, prodej se
Casto realizuje z palet a krabic.
> nizki cenaje dosahovina diky velminizkému P£ NNy
obchodnimu rozpiti a vysokému obratuzbo;i
(mno;stevni slevy ze strany vyrobcii a

minimilni prodejni plochaje 10 000 ur®, u
velkych center se pohybuje kolem 50 000 ur®.

> obchodnicentrado20000m® pmde]hiplogb
zahrnuji hypermarket a nikupnipasa; (vCR je
v provozu cca 150 téchto obchodnich center).

> obchodnich centernad20 000 oy je unis
pi'ibli; né 20 a zahrauji také aktivity pro
traveni volnéhodlasu (komplexy kin, vietué 3D
kinaImax s prostorovym obrazem a zvukems).

> jsouumist ovina pieviind mimo mistau
vypadovek s dobrou dostupnosti autem s
velkymi parkovacimi plochami; nachizeji se
také v centrechmist jako zibavnia nikupni

soulasti obchodnich donri jsou také
restaurace, rychli obl erstveninebo sl
dirkového baleni, fotoski ruy, kadei nictvi.
nachazeji se pi edevsim v centrechmésta

jsou dvou a vicepodlaini.
cenow’ jsouna st edni a vyssi iirovni diky
umistini v centrech mist.
shop-in-shop = prodejni plocha obchodnifio
domu je rozddlena na relativie malélisti, které




Rozdil mezi obchodnim domens,

supermarketem a
hypermarketem:

obchodni diim pronajimai
plochy riznym subjektim

(muiie se nim tu potkat
konkurence), supemarketa i
hypermarketje jednafirma e
(nenimo’né aby byl Albert s
Intersparem dohromady).
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LT ve 2 FHS: G & 65

supermarkety ~ plocbznzd4nom’, pm
mléné vyrobky, maso, peivo, smisené zi
potieby pro dom:icnost; min. 6000 polozek
sortimentu.

hy ety - plocha nad 2500 m*; potraviny
stejné jako supermarkety, mi navic obled eni,
nibytek, elektroniku; mii; e pronajimat
prostory; min. 20 000 polo; ek sortimentu.

& ZELENINA

omezeny sortiment - vyprodej toho, co zbylo
z velkych obchodnichi etézcii; mensi
zikazicky komfort (,, supermarketovy

4), bereme zbo.i piimo z palet; omezené
nebo}adné doplikové zikaznické slu; by.
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PRILOHA P Ill: POWERPOINTOVA PREZENTACE SEMINA RE
ZAM ERENEHO NA TEMATICKY OKRUH SLUZBY, DISTRIBUCE,

VELKOOBCHOD, MALOOBCHOD

VVVVYY

YVYVVYVYV

i Univerzita Toma3e Bati ve Zling|

Zamyslete se na tim, jaké
sluzby mohou nabizet
velkeé obchody, aby

prilakaly zakazniky.

2

Pokuste se piiiadit nazev obchoduke spravné

maloobchodni skupiné.

[
fnd albert

)
PPENNY
(/lunm

Albert.
Hypernova.
Tesco.
Kaufland. albert
Lidl. 3 cko. albert
Billa. -m-‘ > Tenglemann Némecko. albert
Penny Market. Ahold Nizozemsko.

Globus. Tesco Stores Velka Britanie.

Plus. > Rewe Némecko. =

Interspar.
5

> definovat, jaké sluiby mohou nabizet velké obchody,

aby prilakaly zakazniky;

> rogpoznat maloobchodni obchodnické triky;
> rozlisit jednotlivé druhy maloobchodnich skupin;

v
> orientovat se v soucasné obchodni siti Ceské

republiky.

Napiiklad:

> platbakartou,platba

stravenkami a darkovym
poukazkami, toalety a
prebalovaci pult pro diti,
informacni sluiby: recepce,
obierstvenina prodejné, déitsky
koutek na prodejné, hlidani déti,
koupi zboZi na splatky, rozvez L
objemnijSiho zbo’i, skenery pro
kontrolu ceny na prodejné,
darkové balenizbozi, vybér penéz
nebo dobiti kredituna pokladni.

UTB e 2inE: FHS MARK MARN - Markeilng

> Albert. » Ahold Nizozemsko.

> Hypernova. > Ahold Nizozemsko.

> Tesco. > Tesco Stores Velka Britanie.
> Kaufland. » Schwarz Némecko. o=

> Lidl. BILLA > Schwarz Némecko.
> Billa. > Rewe Némecko.
> Penny Market. > Rewe Némecko. o
> Globus.
> Plus. )
> Interspar. > SparNémecko.

> Spar. » Spar Némecko.

INTERSPAR[O)]
UTB e Zine

- -
[l aibert

&= > GlobusNémecko. albert
Tenglemann Némecko. @

MARK. MARN - Matksting)




>

?

L pati'i mezi nejznimj. obbymz.rketyv(v‘ll. -
Nizev nenizkratkou, jak se mnozi domnivaji,
ale jedni se o foneticky piepis francouzsky vysloveného
vyrazu, o
Prvnim supermarketem v ( R bylaprodejna
kterou vroce 1991 otevielaspoleinost. .
Slavnostniotevi'eniprvnihodeského supermarketu se
konalo v Jihlavi 06. 06. 1991. Od roku 2000 se

supermarkety piejmenovaly na pod

touto znad kou funguji dodnes.

V obdobimezi 1. a 2. svitovou vilkou byla nejvitsim
specializovanym obchodnim domem vrcepodlz:m

prodejnaobuvi Ba‘ana________

wNase slu; by prodejem nekon’i* ~ tinrto heslem sei idi prodejni
sit’ spole’nosti
odrokui991. __________________ patiimezinejvitsi
specializované maloobchodni prodejce zahradni techniky,
bazémi, zahradnilho nibytku a jizdnich kol
Prvniobchodni diim Makro byl otevi'en v roce 1968 v

- V 70. a 80. Ietech 20. stoletisei et:zec
rozsiiil do Ameriky a Asie. Velkoobchod Makro je nejznimnt jsim

ikladem velkoobchodu typu Cash & Carry. Neni uréen pro
Sirokou vei ejnost, ale je zamt’ienna. s kteii
se pied nikupem musi zaregistrovat.
centrech je stile oblibentjsi.

nikupi v hypermarket, ale také k

V roce 2005 jako prvni opousti’esky tm supermarket

na okraji historického jidra mista Bt':u, mezi
viakovym a autobusovym nidra; im.

e prvnim hypermarketem vCR. Byl slavnostué
otevien vrml”bnz severnim okraji Brna. Pod
znackou
hypermarketii. Jedine:nou slu; bou, kterou Globus
nabizi, je beziep. y program. Na svych internetovych
strankach nabizi nejen informace o celiakii

j (onemocn’ni vyvolaném nesnisenlivosti lepku
gluténu) a bezlepkové dieti, ale i on-line objednivini
bezlepkovych vyrobki nebo on-line poradnu.

Crossword puzzle - Kreuzwortritsel - Kiizovka VIII.
Tajenka: M&sto na Moravé, ve kterém dFive fungoval zisillovy obchodni dim Dona.

Maloobchodni jednotka.
Div&jsi nizev samoobsluZné prodejny potravin.

Jedna z funkei distribugnich cest.

Cesta v¥robku od vyrobee k zikaznikovi.

Nizev praZského obchodniho domu.

Sidla, ve kterych se stavi hypermarkety.

Pojmenovini prodejny, ktera zisobuje odlehlé obce na venkove.
Distribugni mezi€linek.

Druh nabizeného sortimentu v maloobchod®.

a2,

>

V roce 2005 jako prvni opousti’esky trh supermarket________
. Vroce 2008 jako posledni

s bylo postavenona
okraji historického jidra mista » mezi viakovyma
autobusovymnaidra;im.

Je prvnim hypermarketem v CR. Byl slavnosta’
otevi'en v roce 1996 na severnim okraji Brna. Pod zna’kou

se do sou’ asnosti provozuje 12 hypermarketi.
Jedine:nou slu; bou, kterou nabizi, je

program. Na svych internetovych

strankach nabizi nejen informace o celiakii (onemocs ni
vyvolaném nesnisenlivostilepku - gluténu) a bezlepkové diet?,
ale i on-line objednivini bezlepkovych vyrobki nebo on-line

poradan.
2,

FHS. MARK,

OBI pati'i mezi nejznint jsi hobbymarkety v
CR. Nizev OBInenizkratkou, jak se mnozi
domnivaji, ale jedni se o foneticky pi'epis
francouzsky vysloveného vyrazu H
Prvnim supermarketem v CR bylaprodejna
Mamna, kterou v roce 1991 oteviela spole:nost
old. Slavnostniotevieniprvnihoieského
supermarketu se konalo v Jihlavi 06. 06.
1991. Od roku 2000 se supermarkety Man.
piejmenovaly na /
fungujidodnes.
V obdobimezi 1. a 2. svitovou vilkou byla
nejvitsim specializovanym obchodnimm
domem vicepodla:niprodejna obuvi Bar'a

wNase slu; by prodejem nekond
prodejni sit’ spole‘nosti
leském trhiu od roku 1991. Mountficld pati'i mezi
nejvétsi specializované maloobchodni prodejce
zahradni techniky, bazémi, zahradniho nabytku a
Jjizdnich kol.

Prvniobchodni diim Makro byl otevi'en v roce 1968 v
Amsterodamu. V 70. a 80. Ietech 20. stoletisei etézec
rozsiiildo. Amaikya Asie. Velkoobchod Makro je

i%~ timto heslem sei idi

Mountfield

makro

Crossword puzzle - Kreuzwortritsel - KiiZovka VIII.
Tajenka: Mé&sto na Morav&, ve kterém dfive fungoval zisilkovy obchodni diam Dona.

Maloobchodni jednotica.
DFivajsi nize samoobsluZné prodejny potravin.

Jedna z funkei distribugnich cest.

Cesta vyrobku od vyrobee k zikaznilkovi.

Nazev praZskeého obchodniho domu.

Sidla, ve kterych se stavi hypermarkety.

Pojmenovni prodejny, ktera zisobuje odlehlé obce na venkové.
Distribucni meziclinek.

Druh nabizeného sortimentu v maloobchodz.

4A0umMHLORN
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PRILOHA P IV: BOHM UV POSUZOVACI DOTAZNIK: POSOUZENI
PREDNASKY A SEMINA RE

Posouzeni prednasky (seminare)

Jméno a pFijmeni pFednasejici /
prrednasejiciho:

Hodnotici kritérium vvborné dobre nedostatecns ~ Spatné
Zpisob uvitani
[Predstaveni tématu

Cil vyuky

Struktura, osnova - piehled

lJazykova spravnost
fDynamika Feci
IRychlost Feti
[Prestavky v Feli

|
INavaznosti

'Vnitini €lenéni vyuky

Shrnuti, zivéry

Srozumitelnost vyjadiovani
Struénost vyjadfovani
BRecnické otazky

Cetnost informaci

Casovi koordinace

Vztah latky k realité, k praxi
[Jistota v daném oboru
Vhodné priklady

§Piimé osloveni studenti
[Humor / diivtip

[Podpora zvidavosti studentii
IDrZeni studentii v napéti

Velikost pisma - Eitelnost
iBarevnost

IPi-ehlednost a nazornost
Funké&nost vizualizace

Tabulky, grafy, schémata

Funké&nost technickych prostfedki
§Dovednost manipulace

Stiidani médii

IKladeni otazek

[0dpovédi na dotazy studenti
IProvokovani k otazkam studenti
Zpiisob zpétné vazby

IPoznz’nmky:




PRILOHA P V: MULLER — WOLF UV DOTAZNIK: HODNOCENI
VYSOKOSKOLSKEHO PEDAGOGA STUDENTY

_Hodnoceni vysokoSkolského pedagoga studenty

Vaiena kolegyné, vazeny kolego,

jmenuji se JiFi Bejtkovsky a jsem studentem tietiho ro¢niku bakalirského studijniho programu
Ugitelstvi odbornych predmétii pro SS na Fakulté humanitnich studii Univerzity TomaSe Bati
ve Zliné.

V soudasné dobé zpracovavam bakala¥Fskou praci na téma ,,Didaktické prostiredky uplatiované
pFi vyuce predmétu Marketing®.

V ramci vypracovani praktické &asti bych Vas chtél poziadat o vyplnéni nasledujiciho
dotazniku, ktery mi poskytne informace potiebné ke zpracovani vySe uvedeného tématu, nebot’
Vase osobni informace a zkusenosti jsou vyznamnym informa¢nim zdrojem.

Instrukce k vyplnéni dotazniku: Pokuste se vyjddFit pomoci ndsledujici stupnice VaSe minéni o
pedagogovi. Vlastnosti, které mdte posuzovat, jsou uspordddny vidy v protikladnych dvojicich.
Vlastnosti 7 uvedené dvojice se projevuji bud’ velmi vyrazné, méné vyrazné, nebo témé¥ neznatelné,
pFipadné ani jedna z vlastnosti nevystihuje pedagoga. Oznacte, prosim, k¥iZkem, ke které ze dvou
opacnych vlastnosti se spiSe prikldnite a v jaké mife.

Jednotlivé stupné znamenaji: 3 = nejvyssi hodnota vlastnosti, 2 = stiedni hodnota viastnosti, 1 =
nizkd hodnota vlastnosti, 0 = nelze se p¥iklonit ani k jedné vlastnosti, nemohu se rozhodnout,
nevim.

Dotaznik je zcela anonymni a ujiStuji Vas, Ze veSkeré informace ziskané timto dotaznikem
nebudou nikterak zneuzity. Jsou urceny vyhradné pro vysledky tohoto prizkumu.

Dékuji Vam piedem za ochotu a pochopeni.

Jifi Bejtkovsky

Pifedmét/kurz:

Jméno a prijmeni pedagoga:

energicky, pIny energie 352 1 0f1 2403 I.pomaly, bez sily

sebejisty 320 1J0f 1] 2] 3 fnejisty

studenty chvili, povzbuzuje, uzniva 302011 0J] 1] 2] 3 Jstudenty stile kdra, kritizuje

jeho ustni projev je jasny, vyrazny,| sl2bilolil2ls jeho tstni projev je jasny, vyrazny,)
piesny, uspoiadany piesny, uspofadany

je velmi demokraticky 3§28 110§ 1] 2] 3 nenivibecdemokraticky

je aktivizujici podnétny, zajimavy 312 1 0 1 2 | 3 [je nudny, "suchy", uspavajici
pisovi uvolnéné, pFirozené 3210132933 Epﬁsobi kieCovité, nepFirozené

je zdrZenlivy, navrhuje, Zada 3020810 0f 1§ 2] 3 jvienafizuje, organizuje

vyklada relativné rychle 3028 1f§0f§ 1§ 2] 3 jvyklida relativné pomalu

snazi se vidét v kazdém studentovif st20ilolilz2ls vidi studenty jako celek (jako
findividualistu jakousi amorfni masu)

je aktivni 3§21 J0f 1§ 2] 3 fiepasivni

vaZi si studenti 302818 0f 1§ 2§ 3 Jopovrhujestudenty

sam hovofi relativné malo 302010 0f 1} 2] 3 Jsam hovoFi relativné hodné
studenti 'se’ mohou podilet na sl2bilol 1213 fromodujessm

rozhodovani

v§ima si pocitd studentii 302113081022} 35 I!'e lhostejny k pocitim studentii

je pFivEtivy, srdeny 3021 1J0f] 1] 2] 3 InepFivétivy, chladny
Fneni autoritativni 312]1 0f 1] 2] 3 jvelmiautoritativni

je optimisticky 302010 0f 1§ 2] 3 jiepesimisticky

umoZiiuje samostatnou prici a) 3211 oli1l21: zabrafiuje samostatné prici al
mysleni samostatnému mySleni




Hodnoceni vysokoskolského pedagoga studenty

Ve svém chovani ke studentim zauiima:

Iprogresivné-liberélni postoje 211001171203 lkonzervativm’ postoje
Jeho vyklad a ustni projev je:
vécny, srozumitelny, stimulujici 3j21jo1f2193 odtaz:t?", lrnesrozumltelny,
odrazujici

Jako védecky pracovnik je:

Ierudovan)" a vyznamny 3201 1 § 2 | 3 Qdiletantsky a bezvyznamny
piresvédCivy 3201 1 1 2 | 3 [nepiesvédiivy (Fika néco jiného neZ si mysli)
na latce, kterou piednasi je osobné slalilolil2ls ma maly vztah k latce, kterouf
zainteresovan Fednasi

2113031} 2]} 3 Jdavanajevo,Zze uzviechno vi

dava najevo, Ze nevi vSe, Ze se mus 3
jesté udit

Jako vysokoskolsky pedago

je:

respektuje studenty jako partnery]
Ia osobnosti

vynikajici pedagog k21180110213 |§patny pedagog
32101321913 Ipl‘ehliii studenty

Pro potize student:

|m pochopeni I3l20:10 o0l 1] 2] 3 |nemapochopeni

Mate néjaké dalsi piipominky, navrhy &i komentare?

..................................................................................................................

..................................................................................................................

...................................................................................................................

..................................................................................................................

Viele Vam dékuji za Va§ ¢as a ochotu, kterou jste vénoval (a) vyplnéni tohoto
dotazniku. Vysledky vyhodnoceni dotaznikového prizkumu Vam v p¥ipadé Vaseho

zajmu velmi rad poskytnu.

Ing. Jifi Bejtkovsky

Univerzita Tomase Bati ve Zliné
Fakulta managementu a ekonomiky
e — mail: bejtkovsky@fame.utb.cz
tel.: +420 576 032 414

Fakulta humanitnich studii
Uéitelstvi odbornych p¥edmétu pro SS
3. ro¢nik, kombinovana forma studia




