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1  Uvod

Stejné jako kazdy podnik pottebuje vedouciho pracovnika, potfebuje kazdy sportovni klub
svého manazera. V profesionalnich klubech se tato role déli na manazera generalniho
a sportovniho. Hlavnim tkolem generdlniho manazera je denni provoz klubu spole¢né s jeho
zdazemim. Praci sportovniho manazera je zajiStovat hra¢im veskery servis a stimulovat své
sveéfence k optimalnim vykontim, které budou odrazem jeho prace a budou reprezentovat cely
sportovni klub. Sportovni manazer se také podili za vzajemné spoluprace s trenéry na sestavovani

tymu a jeho kone¢né podobé.

Na poloprofesionalni Grovni takové mnozstvi funkci spiSe nenajdeme. Vse je samoziejme
zé&vislé na vysi financnich prostfedka, s kterym muze sportovni klub hospodafit. Proto neni divu,

ze ukony manazera muze zastavat majitel ¢i feditel klubu.

Je tudiz zfejmé, ze Casova vytizenost manazerli poloprofesionalnich klubl je obrovska
a samotni manazeti vykonavaji celou fadu Cinnosti s cilem zajistit v§e potiebné pro provoz klubu.
V nékterych klubech manazeii vykonavaji funkce, které jsou v profesiondlnich klubech
vykonavany ptimo kompetentnimi osobami. Diivodem je niz8i mnozstvi finan¢nich prostredk, se

kterym mohou manazefi pracovat, piipadné¢ nedostate¢né mnozstvi personalu.

Vzhledem k ¢asové vytizenosti manazeri miize dochazet v jejich praci k nedostatklim, které
se tato prace bude snazit odhalit. Nasledn¢ mtize byt tato prace pro manazery inspirujici a pomoci
jim k efektivnéjSimu napliiovani jednotlivych cinnosti s isporou casu, energie i financ¢nich

prostiedkd.



2 Literarni prehled

2.1 Management
Management je soubor procesii, které zajistuji hladky pribéh fungovani komplexniho systému
zahrnujici lidi a technologii. Nejvice bere zfetel na planovani, organizovani, obsazovani

pracovnich pozic, kontrolu a feSeni problémd. (Kotter, 2012)

Forsyth (2009) definuje management jako celkovy proces ziskavani vysledkii pomoci ostatnich
lidi. ManazZefi jsou hodnoceni nejen na zakladé vlastni prace, ale predevsim na zaklad¢ vysledki

tymd, které fidi. Dle jeho ndzoru zde existuje Sest klicovych uloh managementu:

e planovani

e nabor a vybér zaméstnancli
e organizace

e Skoleni a rozvoj

e motivace

e kontrola

Také uvadi, ze k uspéSnému dosazeni téchto uloh je nutna celd fada ¢innosti: komunikace,
feSeni problém, rozhodovani, konzultace — prostfednictvim i€asti na jednanich. Pii tom musime
mit na paméti, ze nejdilezitejsi a spoleCnou ¢asti vSech téchto tkoni jsou lidé.

Veber (2009) chape management jako soubor poznatkii manaZzerii odpozorovanych od svych
zkusenéjSich predchidct, které dopomahaji k vykonu funkce v organizaci. Obsahuje v sob¢ také
prvky uméni, které maji bezprostfedni vliv na individudlni schopnosti manazert. Jednd se napf.
o organizacni schopnosti, uméni zaptsobit na lidi a jednat s nimi, v€asné a kvalitni rozhodovani

atd.

Podle Plaminka (2002) je téma managementu rozdéleno na tii ¢asti. Kazda z nich se zabyva
funkcemi firmy v ur¢itém meétitku. Tim prvnim je fungovani firemniho organismu jako celku,
druhym jsou role jednotlivych lidi uvniti firmy a jako tfeti povazuje problematiku skupin, tymut

a jinych organizacnich jednotek.



2.1.1 Sportovni management

Management sportu zahrnuje veSkeré kombinace dovednosti souvisejicich s planovanim,
organizovanim, vedenim, kontrolovanim, fizenim a hodnocenim v rdmci organizace nebo
oddéleni, jehoz stézejni statek nebo sluzba souvisi se sportovni ¢innosti nebo jakoukoliv fyzickou

zatézi. (DeSensi, J., Kelley, D., Blanton, M., & Beitel, P., 1990)

Nova a kol. (2016) ve své publikaci uvadéji, ze je nutné management sportu chapat ve tiech

hlavnich oblastech:

e Profese
e Studijni obor

e Védecka disciplina

Z pohledu profese uvadi, Ze se jedna o uplatiovani manazerskych metod, principt, technik
a postuptl ve sportovnim prostiedi. Zdiiraziuji, ze k vykonavani pozice sportovniho manazera jsou
potfebné nejen manazerské dovednosti, ale také zkuSenosti a pochopeni sportu spole¢né s jeho

specifiky.

O managementu sportu jako studijnim oboru uvadi, ze samotny studijni obor prosel
vyznamnym rozvojem a rozSifenim. Jsou toho nazoru, ze jde o pfirozenou reakci populace
na rostouci poptavku po tomto oboru zplsobenou komercionalizaci sportu a vznikem nového

odvétvi — sportovniho primyslu.

Z pohledu na management sportu jako védni obor usuzuji, ze se jedna o relativné novou védni
disciplinu s pomérné kratkou historii. V ramci akademické komunity probihé diskuze o tom, jaky

charakter by méla tato védni disciplina mit a kam by méla v rdmci védnich oborii byt zatazena.

Podle Caslavové (2009) je sportovni management zptisob jednotného fizeni télovychovnych
a sportovnich svazt, klubt, spolkl a druzstev, které alespon ¢asteCné zdiraznuji podnikatelsky
orientované chovani. Za dalsi jde o zpiisob fizeni v podnikatelském sektoru tykajici se vyroby

sportovniho zbozi ¢i poskytovani placenych sportovnich a télovychovnych sluzeb.



Caslavova (2009) dale uvadi, Ze management a sport maji znaény dopad na samotny predmét

zkoumani, kterymi jsou:

e zédkladni manazerské ¢innosti a funkce v oblasti sportu

o specifické manazerské ¢innosti odrazejici se v oblasti sportu

e instituce a organizace pusobici v oblasti sportu, které predstavuji manazerské ¢innosti
v jejich oblasti ptisobeni

e lid¢ pusobici v fidicich pozicich oblasti sportu

Zpisob fizeni jednotlivych organizacnich celkli je ve sportovnim prostiedni ovliviiovan
typickymi ¢innostmi manazeru, kteti jej realizuji.

Haider (2017) tvrdi, ze sport je vnimam vétSinou populace jako zabava nebo fyzicka aktivita.
Zakomponujeme-li zde i prvky podnikani a marketingu, dostavame se k pojmu ,,sportovni
management. V oblasti sportovniho managementu se poté pohybuje vice subjekti, jako napiiklad
obchodni znac¢ky a organizace, rizna sdruZeni i samotni sportovci. Obchodni znacky a organizace

se nasledn¢ prostiednictvim medii dostavaji riznymi zpisoby k zakazniktim.

2.2 Manazer
Manazer je clovek, ktery mé k dispozici tym spolupracovnikii, sjehoz pomoci realizuje
vytyCené cile. Je nositelem tzv. ,,formalni autority* vedouciho, coz znamena, Ze byl povéien
vykonavanim urcité fidici funkce. Reakce a pfistup spolupracovnikl k uvedené autorit€¢ mohou
nabyvat nejruznéjsich podob, a to na zéklad¢ toho, jak svého nadtizené¢ho hodnoti. Pokud manazer
obstoji, ziskdva autoritu na zédklad€ osobnosti a na zdkladé znalosti. Autorita na zaklad¢ znalosti

je obzvlaste dilezita, jelikoz spolupracovnici povazuji ndsledn€ manazera za skvélého odbornika.

(Khelerova, 1995)

Lojda (2011) uvadi, Ze: ,,manazer je clovek, ktery dosahuje dosazenych cili s lidmi
a prostrednictvim nich*. Déle definuje manazera jako clovéka, ktery je odpovédny za chod
spolecnosti. Zaroven ale plati, Ze neni majitelem spolec¢nosti, nybrz podfizenym pracovnikem.
Manazer pravidelné podava hlaSeni majiteli spolecnosti a je zodpoveédny za dosahovani vysledkii,
stejné tak jako za vSechny provedené procesy. Je nezbytné, aby se vyznal ve svych postupech.

Dalsi podstatnou manazerskou dovednosti je byt vizionafem, ¢imz je mysleno, Ze manazer musi



dokazat pracovat s myslenkami, které pravdivé predpovidaji ¢i odhaduji stav a okolnosti podniku

a aktivné pfijima zmény.

Stacke (2005) se domniva, ze se ve firmach nejcastéji mizeme setkat s dvéma typy manazert:

Intuitivni manazefi

Takovi manazeti pracuji instinktivn€, maji vice ¢1 méné jasnou strukturu, rozhoduji se
a jednaji spise podle pocitl, své tymy trénuji, ale mivaji problémy s organizaci a
institucemi.

Racionalni manazefi

Tyto typy manazeri preferuji jasnou organizaci aktivit, zaroven se vSak vyhybaji
kontaktim a neformalnim diskuzim. Jejich hlavni starosti je dobie objasnit svym
pracovnikim cile a velmi dbaji na vysledky. Na druhou stranu, pfili§na racionalita ¢i
obava z budoucnosti byva ¢astou ptekazkou k bliz§imu vztahu se svymi spolupracovniky

a jejich zapojeni do pracovnich aktivit.

Stacke (2005) dale uvadi, ze pii piekracovani pomyslnych hranic vyse definovanych typt se

muze zrodit tieti typ manazera:

Manazer-trenér

Takovy manaZzer rozsSifuje a obohacuje kvality, které jsou vlastni intuitivnim

i racionalnim manazerim. Aby mohl byt manaZer oznacen za manazer-trenéra,

je vyzadovano zamyslet se nad zptisoby fungovani a uznavat druhé, aby dochézelo
k vétSimu porozumeéni lidskych vztaht a k $irsi predstavé o konkrétnich prinosech

pro firmu.

Nollke (2004) tvrdi, Ze vSechny fidici tlohy manazera sméftuji k ¢innostem ostatnich — osob,

firem atd. VétSinou se jedna o vlastni spolupracovniky, nékdy je ale tieba fidit 1 externi pracovni

sily. Klicovou ulohou manazera je tedy starat se o vykony ostatnich. Také se domniva, Ze manazer

se nehodi pro svou praci, pokud nedokédze své podiizené spravné motivovat a stimulovat jejich

nadSeni pro pracovni vykon. Prosté plnéni pracovnich kol neni dostacujici. Idedlnim stavem je,

pokud pracovnici vykondvaji svou praci radi.

Podle Carmeliho a Tishlera (2006) je chovani manazera faktorem, ktery velmi siln€ ovliviiuje

chovani jeho podiizenych. Proto musi vedouci pracovnici v rdmci své role praktikovat to, co je dle
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jejich minéni spravné. Samotni podfizeni pracovnici by méli ke svému nadfizenému vzhlizet

S uznanim.

2.2.1 Vlastnosti manazera

Podle Di Kampa (1999) existuje ptrehled hlavnich vlastnosti a kvalit idedlniho manazera

vedouci k efektivnimu fizeni organizace:

Hréat roli vzoru pro ostatni

Ukazuje se, Ze lidé si vice v§imaji toho, co manazer déla, nez aby vnimali to, co jim
manazer fika, aby d¢lali. Tim padem museji manazefi denné praktikovat pfi své praci

i1 svém chovani vse, co od svych podiizenych pozaduji a poskytovat jasny ptiklad
angazovan¢ho a efektivniho pracovnika. Byt takovym vzorem je v jistém smyslu hlavni
povinnosti manazera. Znamena to, Zze manazer si je védom skutecnosti, Ze jeho chovani
ma nejvetsi vliv na chovani ostatnich.

Znat sama sebe

Diilezité je, aby manazefi nejdiive zjistili, jak efektivné fidit sami sebe a poté jsou

v owr

schopni efektivné tidit 1 ostatni

Soustavné se vzdélavat

Mnozi manazefii si mysli, ze musi kvlili svym podfizenym ptedstirat, ze znaji vSe, jinak
ztrati svoji autoritu. UspéSnymi budou vSak pouze ti, ktefi se nevyhybaji ptilezitostem
ke svému vzdélavani a rozvoji a jsou otevieni novym napadim a moznostem.

Mit poté€Seni ze zmény

Efektivni manazer by se mél naucit spise zvladat zmény nez se jim branit a hledat
zpiisoby vytvareni zmény tim, Ze nebude nutné trvat na tradicnich systémech a postupech
a bude pokladat otazky typu ,,Co jeste?* a ,,Jak jeste?*. To souvisi s tendenci manazeri
stale se vzdélavat, protoze zmény a odliSnosti jsou podnétem k dal§imu vzdélavani

arozvojl.



Mit vizi

Aby byla zména efektivni, je nutné mit jasnou vizi, jaky ma mit zména piinos. Jestlize
nema manazer ve své hlaveé jakousi idealni piedstavu, pak neexistuje zadny rozvojovy cil
a nelze také tici, zda tento cil bude smysluplny ¢i nikoliv.

Plné si uvédomovat sou¢asnou realitu

Tato vlastnost musi byt propojena s piedchdzejici vlastnosti, tj. byt tvlircem vizi.

K tspésné ceste k vytyCenému cili je nutné, aby manazer mél jasno o tom, v jaké situaci
se pravé nachazi. Casto tvrdi, Ze je viechno v pofadku do té doby, dokud nenastane krize,
ktera odhali nedostatky. Je to prave rozdil mezi realitou a idedlem, co mtze vyvolat
aktivni rozvoj. Naopak neni vSak uzite¢né, aby manazefi tento rozdil vnimali jako diivod
pro omezeni jejich cilti. To poté vede k soustavné regresi, nikoli k progresi.

Mit vysokou uroven etiky a hodnot

Vlastnost jako takova se jiz vyznacuje v bodé¢ ,,Hrat roli vzoru pro ostatni*. Zdlraziuje se
vyznam této skutecnosti jako urcujiciho faktoru formovéani ptistupu k vedeni lidi, ktefi
cestnost manazera a jeho etickou stranku vnimaji ve velké mire.

Myslet systémove

Znamena to byt si védom toho, jak funguji a probihaji jednotlivé procesy, a dokazat
oddgélit pticiny od ptiznakd. Takovy zpisob mySleni ma dva hlavni dopady: poskytuje
dlouhodob¢ orientovany thel pohledu a odstranuje ,,kulturu obviiovani®.

Spravné komunikovat

ManaZzer mtize disponovat vSemi dosud uvedenymi kvalitami, piesto mize mit k idealu
daleko, pokud neni schopen s ostatnimi jasn¢ komunikovat. Nezalezi na excelentnim
projevu, ale na schopnosti budovat vztahy s ostatnimi a sdélovat své myslenky

a informace jasné a srozumiteln¢. To znamena byt schopen vyjadfovat véci jasné

a jednoduse zptsobem, kterému ostatni porozumi a zaroven dokaze manazer projevit
skute¢ny zajem ¢i starost. Pokud dokaze manazer komunikovat s citem, byva sdéleni
vnimano a pochopeno, i kdyby nebyl zcela ptesny.

Pozitivné myslet

Je dulezité, aby viidce vidél véci pozitivnd. Clovek snadno zapadne do kolektivu
s negativnim myslenim, takze kolem sebe vidi samé problémy a piekazky. Viiddce ovSem

namisto toho, aby hledal piekdzky, véti, ve zmeénu véci k lepSimu a snaZzi se najit cesty
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k nésledné realizaci. Vitan je i smysl pro humor v ptipadech, kdy véci nejdou presné
podle planu.

e Umét se nadchnout

Jedna se o oblibenou a ve spravném slova smyslu nakazlivou vlastnost, ktera tispésné
prenasi lidi pres uskali riznych situaci i v ptipadech, kdy nejsou pfili§ ptiznivé. Zahrnuje
v sobé skutecnou viru v ¢innosti ¢i slova manaZera a skute¢nou viili udélat néco
dokonale. Takové nadSeni zapojuje ostatni lidi spiSe citoveé nez rozumove a ma klicovy
vyznam v ptipad¢ skutecné potieby ménit situaci.

e Byt opravdovy
Vsechny dosud uvedené vlastnosti jsou dovednosti nebo kvality, které je mozné formovat
a rozvijet. Posledni vlastnosti je pfirozena osobnost manazera. Je nutné si uvédomit, ze

nikdo neni dokonaly a Ze kazdy ¢loveék mé svou unikatni individualni kombinaci kvalit.

Forsyth (2009) uvadi, Ze tidit ostatni vyzaduje mnoho vlastnosti, pfedev§im pak ty, které
umozinuji délat hlavné praci manazera. Mimo odbornych znalosti v pozadovaném oboru,
jazykovych znalosti ¢i dovednosti s informa¢nimi technologiemi, jsou zde obecné vlastnosti,
kterymi se vyznacuji lidé schopni fidit ostatni — schopni byt jejich manaZzerem. Takovymi

vlastnostmi jsou:

e Strategické mysleni a schopnost nadhledu

e Byt uspéSny — dosahovat vysledki, za které manazer nese odpovédnost
e Delegovat pravomoci

e Umét se rozhodnout (dé€lat nepopularni rozhodnuti stejné tak jako ta bézna rutinni)
e Neodkladat véci na pozdéji

e Zapal pro organizaci a jeji lidi

e NenadrZovat (zachazet se vSemi stejné)

e Byt zvidavy

e Dodrzovat sliby

e Poskytovat zpétnou vazbu

e Komunikovat, informovat zaméstnance a naslouchat jim

e Byt tymovym hra¢em, zapojovat ostatni a dat jim ptilezitost

e Vyuzivat prilezitosti, pouzivat nové ptistupy a myslenky
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e Zajimat se o zamé&stnance a aktivn¢ je motivovat

e Duvéiovat zaméestnanctim a usilovat o jejich rozvoj (a pomahat jim v tom)
e Umoznit Gspéch ostatnim

e Bojovat za svljj tym

e Pfiznat vlastni slabosti (a chyby)

2.2.2 Sportovni manazer

Profesionalové z oblasti sportovniho management mohou pusobit jako manazefi, agenti,
odbornici na marketing nebo se specializovat na styky s vefejnosti. DohliZzeji na obchodni
zalezitosti sportovnich organizaci ¢i samotnych sportovci. Jejich kompetence mohou zahrnovat
vyjedndvani smluv a sledovani finan¢ni situace tymu nebo jednotlivych sportovct. (Study.com,

2018)

Podle snhu.edu (2018) souvisi management sportu se sportem po vSech strankach, tudiz mohou
sportovni manazefi pracovat pro profesionalni tymy ¢i jejich ustfedni organizace, vysoké Skoly
a univerzity, sportovni marketingové firmy nebo obycejna rekreacni sttediska. Mohou ptisobit
v poptedi Ci pozadi takovych organizaci nebo jako prostfednici mezi hraci, trenéry a médii.
Kvalitni sportovni manazefi, kteti vynikaji sportovnim duchem a tymovou praci byvaji pro své

organizace velkym pfinosem.
Nova a kol. (2016) se domnivaji, Ze manaZzerska prace ve sportu je spojena s fizenim:

e sportovnich aktivit jakéhokoliv druhu

e profesionalniho sportu a instituci, které v ném ptisobi

e sportovnich zafizeni ve spravé mést a obci

e (casti amatérd ve sportu a organizaci poskytujici pro né€ sluzby
e asociaci pusobicich ve sportu

e organizaci na vyrobu sportovnich potieb a obleceni

e stiednich a vysokych Skol, které se vénuji sportu

e profesiondlnich organizaci vénujicich se sportovnimu marketingu a managementu hraci
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Pitts a Stotlar (2013) jsou toho ndzoru, Ze prace sportovniho manazera se odviji od odvétvi

sportovniho primyslu, které fidi. Témi mohou byt:

e vrcholovy sport, profesionalni soutéze

e vystroj a vybaveni pro sport

e reklamni pfedméty a medialni vystupy na podporu sportu
e sluzby sportovnich zafizeni

e marketingovy vyzkum sportu

e manazerské sluzby pro sport a sportovce

2.3 Kompetence

Vavtecka, Lednicky a kol. (2006) definuji slovo kompetence ve dvou vyznamech:

1. Schopnosti a predpoklady jedince ¢i skupiny, instituce nebo organizace zvladat urcité
situace.

2. Pole piisobnosti fidiciho organu nebo tiedni osoby tykajici se okruhu otdzek, o kterych
maji pravo rozhodovat. Takové pole piisobnosti je stanoveno zédkony, stanovami,

nafizenimi, vyhlaskami a jinymi normativnimi akty.

Podle Vebera (2009) pojem kompetence znamena zplsobilost spravné vykonavat zadané
pracovni ¢innosti. V bézném pojeti hodnoceni schopnosti pracovnikii a manazerti se vychazi
z predpokladt, kterymi pfi vykonavani ¢innosti skutecné disponuji. Hodnoceni se nasledn¢ tyka
pouze vystupt. Tzn., aby nebyly hodnoceny obecné piedpoklady, ale skutecnd piipravenost
pracovnika podavat vykony s ohledem na o¢ekavané vysledky v jeho pracovnim zafazeni. Jedna
se tedy o skutecné hodnoceni schopnosti pracovnika vykonavat svou praci, nikoli hodnoceni toho,

jaké by mél mit osobni vlastnosti, schopnosti a dovednosti.

Lojda (2011) se domnivd4, Ze kompetence vyjadiuji schopnosti nejen ¢innost vykonavat
kvalifikované (mit na ni dovednosti), ale také ji dokoncit v odpovidajici kvalité a stanoveném cCase.
Kompetence také vyjadiuji schopnost flexibilniho jednani z divodu ménicich se podminek.
Na kompetentniho ¢lovéka je mozné se spolehnout v riznych situacich a svefit mu i narocné

pfedem nevyzpytatelné ukoly. Mezi zakladni manaZzerské kompetence tadi:

e schopnost samostatného rozhodovani
e schopnost dotahovat véci do konce
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e schopnost reagovat na nadhlou zménu situace
e schopnost sebevzdelavani a uceni
o flexibilita

e inovativnost pii feSeni ukold

2.3.2 Rozhodovani

Koonthz a Weihrich (2003) definuji rozhodovani jako vybér mozného pribéhu c¢innosti
a povazuji jej za jadro planovani. V nekterych ptipadech povazuji manazeti rozhodovani za svoji
hlavni pracovni ¢innost, jelikoZ musi nepietrzité rozhodovat o tom, co, kdy, kde, kym a jakym
zpusobem bude vykonano. Rozhodovani je vSak pouze krokem v planovani, a to i v tom piipadé,
kdy je uskute¢néno rychle a vyzaduje pouze nepatrné uvazovani nebo ovlivituje ¢innosti pouze

n¢kolik minut.
Vzhledem k existenci cilll a ptilezitosti 1ze rozhodovaci proces chapat jako:

1. Vytvéfteni ptedpoklada

2. Identifikovani alternativ

3. Hodnoceni alternativ v zévislosti na zvolenych cilech
4

Volba alternativ — uskute¢néni rozhodnuti

Khelerova (1995) se domniva, ze rozhodnuti v tymu byvaji mnohem kvalitngj$i nez rozhodnuti
jedince. Skupina dokaze shromézdit vice informaci, ma vétsi kapacitu znalosti a zaroven zvySuje
motivaci a inspiraci jednotliveii. Dochazi jak ke zvySeni potenciali schopnosti a znalosti, ale také
k vétSimu zapojeni ¢lenti tymu. Ti jsou motivovani nejen k pfijeti rozhodnuti, ale také k jeho
uskutecnéni. Manazer diky tomu nemusi béhem realizace ukolu vynalozit pfiliSné usili
na presvédcovani, kontrolu a motivaci, jelikoz pracovnici pfijali tkol za sviij a je otazkou jejich
prestize, aby se jej zhostili co nejlépe. Prestiz hraje roli i pii pfijimani rozhodnuti. Pokud manazer
umozni fadovému pracovnikovi vyslovit svllj ndzor, davd mu tim najevo, Ze jej povazuje
za odbornika. Diky tomu vzroste jeho prestiz a v n€kterych ptipadech i jeho loajalita k manazerovi

a tymu.

Donnely, Gibson a Ivanchevich (1997) uvadéji, ze rozhodnuti délaji manazeti na vSech fidicich
urovnich. Vliv takovychto rozhodnuti miize mit znacny rozsah. Nékterd z nich jsou strategického

typu a zasadnim zptsobem ovliviiuji rozboj ¢i pieziti organizace. Jind rozhodnuti mohou byt zase
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zdanlivé nevyznamna. VSechna rozhodnuti vSak urcitym zpusobem ovliviiuji vykonnost

organizace, proto je dilezité, aby manaZzefi rozvijeli a zdokonalovali své dovednosti rozhodovani.

Podle Fotra, Dédiny a Hrlizové (2003) se vyznam rozhodovani nejvice projevuje v tom,
ze vysledky a kvalita rozhodovacich procesii probihajicich na nejvysSich trovnich fizeni
organizaci ovliviuji z velké casti efektivnost fungovani a budouci rozvoj téchto organizaci.
Nekvalitni rozhodovani mtze mit velky vliv na nasledny podnikatelsky neuspéch. Vyznam
rozhodovéani souCasné zavisi i na rozsahu zdrojii (vétSinou financnich prostfedkill), které mayji

na rozhodovani vliv, pfipadné o kterych se rozhoduje.

2.3.3 Komunikace

Manazer musi disponovat urcitym sebevédomim, aby mohl pohotové reagovat svym
partnerim. Autorka uvadi, Ze pokud si manazer sdm sebou jisty, vyzatuje z néj klid a diivéra. Také
tvrdi, Ze zdravé sebevédomy cloveék se neboji vyjadfit své pocity, stejné tak jako mluvit
o problémech a zdjmech druhych. Kazdy manaZer dennodenné komunikuje a vyménuje ¢i prenasi

informace. (Khelerova, 2010)

Pfi komunikaci reaguji lidé nejen podle aktualni situace, svou roli hraji také zkuSenosti
z minulosti, kulturni navyky ¢i diivéjsi postoje. Na zakladé toho 1ze fici, reakce lidi pfi komunikaci
nevyplyvaji pouze z toho, co bylo feSeno, ale i zplisobem, jakym si dand osoba vyklada, co byl

feCeno (DeVito, 2001)

Sengupta (2011) dopliiuje, Ze od odesilatele zpravy jsou vyzadovany potfebné dovednosti,
aby bylo sdéleni zpravy efektivni. Konecnym cilem odesilatele by tedy mélo byt, aby ptijemci byli
schopni pochopit a dale interpretovat ptivodni zpravu zpiisobem, jakym odesilatel chce, aby byla

chédpéna.

Bélohlavek, Kostan a Sulef (2006) uvadi, ze¢ mezi komunikaéni dovednosti manazera

¢i jinych fidicich pracovnikl patfi:

e Asertivni komunikace — Asertivita je vnimana jako soubor jednacich technik a pravidel

vedouci ke zdravému, piimému sebeprosazeni v komunikaci bez zbyte¢né ustupnosti
a zbyte¢né agrese. Neprojevujeme zbytecné emoce a odpoviddme pouze na fakta. Chyby

piipustime, ovSem se za n¢ neomlouvame. Navrhujeme kompromisy.
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e Neverbalni komunikace — Diky neverbalni komunikaci miize manazer poznat pocity druhé

strany a rovnéz je mozné pomoci gest a vyrazu ovlivnit dojem. V ramci této komunikacni

dovednosti si davame pozor na postoj, gesta rukou a pohled.

e Kladeni otazek — Snazime se rozpovidat naseho komunikacniho partnera, ziskat informace

nebo kontrolovat tempo rozhovoru. Klicové je polozit partnerovi otazku, ktera zaujme.
Vhodné¢ vedenymi otazkami mtizeme kontrolovat a korigovat prubéh rozhovoru. Nejlepsi
je si otazky ptedem pfipravit. Pokud partnera rozmluvime, snazime se naslouchat a dal§imi
otazkami smeétfovat hovor tam, kam chceme. Oteviené otdzky pomdhaji ziskat vice

informaci, uzaviené nam daji jasnou odpovéd’.

e Naslouchdni — Uméni naslouchat je jedna z hlavnich bariér pii efektivni komunikaci.
Hlavnim ukolem je umét rozebrat to, co nds$ komunikacni partner fika. Je dilezité umét Cist
mezi fadky. Pokud si chceme néco zapamatovat, opakujeme si to v duchu. Pro naslouchéani
je zasadni zpétna vazba. Tou ddvame najevo partnerovi, Ze mu veénujeme pozornost.

Kontrolujeme, zda tomu sdéleni i spravné rozumime.

2.3.4 Koucovani
Koucovanim se rozumi kombinace individudlniho poradenstvi, prakticky orientovaného
tréninku a osobni zpétné vazby. Jedna se zde o otazky, které se tykaji profesni ulohy a role klienta

spolecné s jeho osobnosti. Za piiklady je uvedeno:

e Urceni osobni pozice, vyvoje a vize a formulovani cili

e Rozvoj vhodnych strategii feSeni problému a jejich pieneseni do praxe
e Analyza a dalsi vyvoj vlastniho chovani

e Ujasnéni roli a vymezeni pozice v obtiznych situacich rozhodovéni

e Zvladéni vSedniho pracovniho dne

Jedna se vzdy o dva thly pohledl — osoba a role. Spole¢né s klientem se snazi kou¢ najit feSent,
ktera odpovidaji pozadavkiim kladenym na roli a zaroven odpovidaji osob¢. Objasiiujici pomoc,
dozor a kou€ovani jsou formy procesu poradenstvi, které pomahaji fesit problémy a dosahovat cilt
bez stanovovani feSeni poradcem. V tomto smyslu pfedstavuje koucovani profesiondlni pomoc
zaméienou na sebepoznani a vyvoj v profesni praxi. Cilem koucovani je rozvinout u klienta vice

alternativ a umoznit mu pohybovat se v jeho prostiedi jako nezavisly tviirce. (Fischer-Epe, 2006)
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Podle Dankové (2008) je koucovani pouze jeden ze zptusobl vedeni lidi. Vyskytuji se situace,
kdy je kouCovani jedinou moznosti, jak dlouhodob¢ pracovat s vykonnymi pracovniky takovym
zpiisobem, aby byli motivovani a zlstali ve firmé. Na druhou stranu se také vyskytuji situace, kdy

je koucovani neprospésné pro obé¢ strany a je efektivnéjsi pracovat s podiizenym jinak.

Daéle se domniva, ze zakladnim nastrojem koucovani nejsou podrobné instrukce, nybrz vhodné
zvolené otazky kouce. Otazky vedou koucovaného k uvédomeéni, v ¢em je problém, jaké ma
moznosti feSeni, jaka jsou rizika a piinosy danych variant feSeni, aby véci dotahoval do konce
a prijimal odpovédnost za sva rozhodnuti. Kone¢nym cilem je, aby koucovany zrealizoval to,

pro co se rozhodl.

Pii kouCovani je hlavnim cilem zvySeni (zlepSeni) vykonu koucovaného pracovnika. Tato
skuteCnost se nasledné¢ projevuje veétSim mnozstvim ziskanych zakédzek, vetSim poctem
obslouzenych zakaznikli, zménou chovani k ostatnim c¢lenim tymu, vétsi spokojenosti
s rozlozenim prace a mimopracovnich aktivit atd. Dulezitou roli hraje vira a presvédceni
ve schopnosti druhého. Pii kouCovani vychazi kouc ztoho, ze druhy clovék ma potencial
pro zvladnuti dané véci bez jeho pomoci. V takové souvislosti se jedna o tzv. Pygmalionsky efekt.
Je tim mySlend skutecnost, Ze pokud druhého povazujeme za schopného, tak se schopnym

v podstat¢ stane. Funguje to i opacné.
Suchy a Nahlovsky (2007) definuji kouCovani ve tiech vétach:

e Koucovani je vztah mezi dvéma rovnocennymi subjekty — koucem a kou€ovanym —
zaloZen na vzajemné otevienosti, upiimnosti a divére.

e Jedna se o specifickou a dlouhodobou péci o clovéka, o jeho uspésnost a rist v profesnim
1 osobnim Zivote.

e Zékladni metodou kouce je pokladani otazek s imyslem dovést kou¢ovaného k tomu, aby
si sam dokézal odpovédéet, poznal 1épe své ja i své okoli, stanovil svou vizi budoucnosti,

odvodil z ni své cile a poté je zacal postupné realizovat.

Stacke (2005) uvadi, Ze koucovani spociva vtom, ze si kazdy uvédomi rozsah svych
schopnosti a limitd, aby je mohl snadnéji piekrocit a tim zvysit svoji efektivnost. K tomu slouzi

etapy, pomoci kterych kou¢ postupuje:

e objevuje potencial (analyza jednotliveil 1 kolektivu, silné a slabé stranky)
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e vytvari strategii (pro urcity cil a urcité prostredi)
e vytvari plan tréninku (pro jednotlivce 1 kolektiv) nebo opravné akce
e podporuje, motivuje, pomaha

e analyzuje vysledky

Parma (2006) se domniva, Ze koucovani je reakci na vyzyvavé otdzky moderni doby, pticemz
se neziika nic¢eho, co jiz vzniklo. Naopak, nabizi nové pohledy a moznosti, jak zachazet s jiz
vzniklym a i tim, co jesté vznikne. Kouc se nejprve uci rozsifovat si své mysleni a premyslet o ném.
Tim jej méni. Nejobtiznéjsi ¢asti je si uvédomit, pro¢ a jak mysli. U¢i se o sob& pfemyslet jako
o kompetentnim, plnohodnotném systému, coz mu umoziiuje zachdzeni se sebou jako
s nekompetentnim polotovarem postupné nahrazovat podporou a posilovanim na zékladé divery.

Pokud to kou¢ dokaze u sebe samotného, miZe to umoziovat i ostatnim.

2.4 Manazerské funkce

2.4.1 Planovani
Z planovani vychéazi vSechny ostatni manazerské funkce. Zahrnuje vybér cili a poslani
spolecné s volbou ¢innosti pro jejich dosazeni. Vyzaduje rozhodovani — vybér mezi moznostmi,

jak budou ¢innosti probihat.

K ptechodu mezi aktudlnim skute¢nym stavem a pozadovanym budoucim stavem nam pomaha
planovani, které vytvaii podminky pro uskutecnéni urcitych zalezitosti, které by za jinych
okolnosti realizovany nebyly. Planovani je proces, ktery se neobejde bez intelektu. Vyzaduje
védomé urCovani pribéhu c¢innosti a stavéni rozhodovani na cilech, znalostech a dualezitych

odhadech. (Koontz, Weihrich, 2003)

Koontz a Weihrich (2003) ilustruji podstatny charakter pldnovani uvedenim jeho hlavnich
charakteristik:

e priispiva k dosazeni zaméri a cilt

e je prioritni mezi manazerskymi tilohami

e vztahuje se na veskeré aktivity (schopnost pronikani plant)

e umoznuje efektivni provadéni ¢innosti

Planovani je manazerska funkce, ktera ptedchazi vykon vSech ostatnich manazerskych funkeci.

Prestoze v praxi vSechny manazerské funkce vytvareji systém, ktery funguje jako celek, planovani
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je svym zpusoben unikatni, jelikoz obsahuje stanoveni cilli potfebnych pro skupinové usili.
Dalsimi divody pro planovani je, aby manazer poznal, jaka je nutna kvalifikace pracovnik, jakym
zpiisobem zvolené pracovniky fidit a jak nejvhodnéji je kontrolovat. Planovat je nutné i veskeré

dalsi manazerské funkce, pokud chce manazer, aby jejich vykon byl efektivni.

Ptedchézeni planovani dalSim manazerskym funkcim zndzoriiuji Koontz a Weihrich (2003)

na nasledujicim obrazku:

Obrazek 1: Plany jako zdklad managementu

Jaky druh
organiza¢éni
struktury

Y

Které nam
pomaha urcit
A\ 4

Jaci pracovnici
jsou poti‘eba

A\ 4

a kdy
PLANY Potiebné pro rozhodovani
Pusobi na zplisob
Cile a jak jich a smér vedeni
dosahnout y
Jak
> nejefektivnéji

vést pracovniky

Aby byla zabezpecena
uspésnost plani

A\ 4

Jaké standardy
kontroly
pouzivat

Y

Zdroj: Koontz a Weihrich (2003)

Vodacek a Vodackova (1991) definuji planovani jako proces stanoveni cilti fizené ¢innosti
spolecné¢ s vhodnymi cestami a prostiedky, které vedou k jejich efektivnimu dosazeni
ve stanoveném case. Dopliuji, Ze charakteristickymi znaky planu jsou ucel a ¢asovy horizont.

Z ¢asového hlediska uvadi tyto typy planti:

e Dlouhodobé
e Stfednédobé

e Kratkodobé
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Plany maji mimo vyse uvedené Casové dimenze i dimenzi prostorovou, tzn. ze vymezuji oblasti
¢innosti a organizac¢ni jednotky, které spolu souvisi. Na obrazku ¢. 2 jsou zachyceny hierarchie

cilt spadajici pod piislusné urovné vedoucich pracovniki:

Obrazek 2: Cile v organizaci s prislusnym odpovédnym orgdanem

Uroven vedoucich

Charakter cil o
pracovniki

poslani (mise) firmy

spravni rada

strategickeé cile rozvoje firmy

vrcholové vedeni

cile jednotlivych funkénich oblasti
firmy (vyroby, prodeje, personalni
¢innosti atd.)

- vedouci pracovnici stfedni
cile dil¢ich autonomnich organizacnich Grovni Fizeni

jednotek

Hierarchie fizeni (stupné, trovn¢)

cile dil¢ich organiza¢nich utvari

vedouci pracovnici

cile jednotlivcd, pracovnich skupin, nejniz§ich Grovni
pracovist, dilen apod.

Zdroj: Vodacek a Vodackova (1991)
2.4.2 Organizovani

Vodacek a Vodackova (1991) uvadi, ze organizovani je chapano jako vymezeni, stanoveni
a zajisténi Cinnosti a vzajemnych mezilidskych vztahl pfi plnéni urcitych pracovnich tkoli.
Vymezuje se zde pravomoc a zodpovédnost za provadeéni urcitych ¢innosti.

Ve své dalsi publikaci Vodacek a Vodackova (2001) zmiiuji, Ze organizovani vyuziva vyhod
délby prace a zajiStuje koordinaci potiebnych cinnosti, které pracovnici vykonavaji. Dale
se domnivaji, Ze obsahova néplii organizovani je v managementu obvykle zalozena na dodrzovani

fetézce dil¢ich procest, které na sebe navazuji. Témi jsou:

e Stanoveni a uspofadani ¢innosti

e Stanoveni a zajiSténi racionalni délby prace
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e Seskupeni diive vymezenych Cinnosti
e Stanoveni a piifazeni uloh lidi

e Koordinace lidi, zdroji a provadénych ¢innosti

Podle Koontze a Weihricha (1993) Ize organizovani chapat jako:

1. Identifikaci a klasifikaci pozadovanych ¢innosti

2. Seskupovani ¢innosti potfebnych pro dosazeni cilii

3. Pfifazeni manaZera ke skupin¢ €innosti s pravomoci potiebnou k dozoru nad svymi
pracovniky

4. Zabezpeceni horizontalni a vertikalni koordinace (feditelstvi spolecnosti, odd€leni)

v organizacni struktufe

Koontz a Weihrich (1993) dodavaji, Ze kazdé organizacni struktura by méla byt naplanovana
tak, aby bylo v§em zucastnénym jasné, kdo ma jaké tkoly plnit a kdo je jakou mérou odpovédny
za vysledky. Jejim vyznamem je odstraniovat piekazky (zptisobené neurcitosti ptifazenych tkoll)

pti vykondvani Cinnosti a vytvaiet rozhodovaci a komunikaéni sité pro podporu cilti podniku.

Donelly, Gibson a Ivancevich (1997) se domnivaji, Ze smyslem organizovani a vytvorit
podminky pro koordinovani pracovniho usili pomoci vytvateni struktury pro jednotlivé procesy
a struktury vztahti mezi pravomocemi. Pomoci funkce organizovani lze celkové ukoly rozdé¢lit
na jednotlivé aktivity spojené s urcitymi povinnostmi, delegovat pravomoce pro jejich plnéni

a pfifazovat jednotlivé pracovni ¢innosti do specifickych oddéleni a ttvart.

Donelly, Gibson a Ivancevich (1997) také uvadéji, Zze ¢lenéni ukold, delegovani pravomoci,
charakter a velikost oddéleni mohou zasadnim zplisobem ovliviiovat rozhodovani manazert,
jejichz ukolem je pravé prostiednictvim rozhodnuti o pracovnich tkolech, pravomocich

a oddélenich vytvotit vhodnou organiza¢ni strukturu.

2.4.3 Personalistika

Koontz a Weihrich (1993) definuji personalistiku jako obsazovani pozic v organizaci
a udrZzovani jejich obsazeni. Personalistika je uskutectiovana pomoci identifikovani pozadavki
na pracovni silu, kontrolovanim dostupnych lidi, najiménim, vybirdnim, umistovanim,
ohodnocovéanim, povySovani, Skolenim, kompenzovanim a planovanim povolani. Jedna se nejen

o nové uchazece o danou praci, ale také stavajicich pracovnikli za ucelem efektivniho plnéni ukold.
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Podle Vodacka a Vodackové (2001) zahrnuje obvykle vykonavani této manazerské funkce:

e planovani, resp. zjistovani potieby vhodnych spolupracovnikti

e 7zajiSténi, vybeér a pracovnich nasazeni vhodnych spolupracovniki
e hodnoceni prace

e postup ¢i sestup, prevod, uvolnéni

e zvySovani kvalifikace a rekvalifikace

e systémy odméenovani

e pracovni podminky zaméstnancii a personalni zaleZzitosti

Ve své dalsi publikaci Vodacek a Vodackova (2006) dodavaji, Ze poslani této manazerské
funkce spociva ve schopnostech manazert zajistit spravny vybér kvalitnich a na dlouhou dobu
loajalnich spolupracovnikli, jejich rozmisténi podle profesnich a kvalifikanich piedpokladi

1 potteb, jejich objektivni hodnoceni a moznost dal§iho kvalifika¢niho rozvoje.

Donelly, Gibson a Ivancevich (1997) definuji personalistiku jako proces dosahovani
podnikovych cilti pomoci ziskavani, propousténi, stabilizovani, rozvoje a optimalniho vyuzivani
lidskych zdrojti v organizaci. Vyznamnym tkolem je obstaravani kvalifikovanych, motivovanych
a talentovanych zaméstnancl. To zahrnuje ziskévani, tfidéni, vybér a umistovani pracovniki
na vybrané pracovni pozice. Velmi dulezitym aspektem je také udrzeni si schopnych jedinci

ve vlastnich fadach.

2.4.4 Vedeni

Poslanim manazerské funkce vedeni spolupracovniki je vytvareni a nasledné ti¢inné a ucelné
vyuzivani schopnosti, dovednosti a uméni manazerti vést, usmériiovat, motivovat a stimulovat své
spolupracovniky k aktivnimu, tviircimu a kvalitnimu plnéni cill jejich prace. Nejedna se pfitom
o pouhé plnéni zadanych ukolt, ale 1 o dalsi Cinnosti zabezpecujici rozvoj organizace. (Vodacek

a Vodackova, 2006)

Ve své dalsi publikaci Vodacek a Vodackova (2001) dodavaji, ze umeéni vést spolupracovniky
je Casto povazovano za hlavni napln ¢innosti manazerd. V centru pozornosti této manazerské
funkce jsou totiz lidé pusobici jako nejvétsi kapital dobrych firem. Témi jsou nejen vedouci

pracovnici, ale také jejich podfizeni. Tato skutecnost se odrazi i v nékterych pojetich
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managementu, kdy se o ném pojednava jako o ,,uméni dosahovat cili organizace hlavami a rukama

druhych®.

Koontz a Weihrich (1993) definuji vedeni jako proces ovliviiovani lidi za ucelem, aby jejich
¢innost pfispivala k dosahovani skupinovych a podnikovych cili. Cile mohou byt v riznych
organizacich odlisné. Lidé zaméstnani v téchto organizacich maji také své potieby a cile.
Prosttednictvim funkce vedeni se manaZzeii snazi pomoci lidem k uspokojovani vlastnich potieb,
pficemz mohou naplno vyuzivat sviij potencial a soucasné piispivat ke spolecnym podnikovym
cilm.

Podle Davise (1967) je vedeni schopnost piesvédCovat druhé, aby se s nadSenim snazili
dosahovat stanovenych cilii. Jedna se o lidsky faktor, ktery davd dohromady skupinu a motivuje
Jji, aby se zaméfila na cil. Manazerské ¢innosti jako napf. planovani, organizovani a rozhodovani
pfijdou vnive¢ do té doby, dokud nedokéze vedouci spravné motivovat druhé a nevede je ke
splnéni cila.

Khelerova (1995) uvadi ¢tyfi vadei styly, které charakterizuji ptfistupy manazert ke svym
podfizenym:

1. Autokraticky styl

Vedouci striktn€ zadava tikoly a pravidelné kontroluje jejich plnéni. Pti tomto fidicim stylu
byva sice dosahovano vysoké kvantity produkce, ovSem kvalita prace a zejména jeji
iniciativa byvéa nizka. Pracovnici podavaji pozadované vykony pouze pod piimym
dohledem. V pfipadé¢, kdy nedochazi ktak vysoké kontrole, klesd vykon.
Manazefti — autokrati se vyznacuji hlavné tim, ze rozhodovéani je pouze v jejich kompetenci
a nikomu jinému k tomu nedavaji prostor. Svou pozici si jisti i tim, ze poskytuji ostatnim
jen omezené mnozstvi informaci.

2. Konzultativni styl

Manazer, ktery piijal tento styl, akceptuje znalosti svych pracovniki. Pfed rozhodnutim
se pta na jejich nazor, a az po zvazeni ptipominek déla rozhodnuti. Diky tomu odbourava
tlak proti své osob¢ a uvoliiuje pracovni atmosféru. V nékterych pripadech se ale stava,

ze piijimé rady pouze od nékterych jedincil, coz miize na ostatni plsobit negativné.
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3. Participativni styl

Pokud manazer aplikuje tento vid¢i styl, nechdva pracovniky se plné podilet
na rozhodovani, pfi¢emz za vysledky stale odpovidd manazer. Ty jsou hodnoceny jako
velice kvalitni a tym disponuje i znacnou inovativnosti. V pracovni skupiné¢ panuje
spokojenost s praci samotnou i s mezilidskymi vztahy, coz se odrazi na nizké fluktuaci.
Manazer své zaméstnance podrobné informuje a své nazory logicky zdavodnuje.
Ve skupiné probihaji oteviené diskuze, ve kterych maji vSichni moznost se vyjadfit,
pfiCemz ostatni podnécuje, aby se nebali projevit své myslenky a ndzory. Vzniklé navrhy
se snazi prosadit dale. Takovy manaZer nepouziva metody ptikazi a sankci a opird se
o svou neformalni autoritu.
4. Liberalni styl
Manazer nechava pracovniky svého tymu pracovat dle jejich uvazeni a neovlivituje chod
skupiny. Neni zde jasn¢ vymezena d€lba prace, cil a nefunguje ani kontrola. Vysledkem
je nizka produktivita prace Casto doprovazena nespokojenosti pracovnikti. Ve skupiné se
vyskytuji konflikty, které nebyvaji nijak zdvazné feSeny.
2.4.5 Kontrola
Kontrolovani je manazerskou funkci zamétujici se na métfeni a korigovani vykonané prace
z ditvodu naplnéni vytyCenych pland a dosazeni cilti. Zakladni kontrolni proces se sklada ze tii
krok:
1. Stanoveni standardl
2. Porovnavani vykonané prace vzhledem ke stanovenym standardiim

3. Korekce odchylek od standardii a plant

Kontrolovanim se zabyva kazdy manazer. Na niz§ich organizacnich urovnich néktefi manazeti
zapominaji, Ze kontrolovani napliiovani planu je jejich prvotfadou Cinnosti. Piestoze se rozsah
kontrolni ¢innosti u kazdého manazera 1isi, vSichni odpovidaji za realizovani planu. Kontrola je

proto nezbytnou manazerskou funkeci na v§ech organizacnich urovnich. (Koontz a Weihrich, 2003)

Podle Vodacka a Vodackové (2006) je poslanim kontroly v€asné a usporné zjisténi, rozbor
a ptijeti zavera k odchylkam, které v fizeném procesu udavaji rozdil mezi planem a jeho realizaci.

Nema vSak pouze charakter provéfovani a ptipadnych donucovacich opatieni. Spise poukazuje
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na rozborovou povahu, kterd se Casto slucuje s nékterymi analytickymi Cinnostmi nezbytnymi

pro rozhodovaci a implementacni faze manazerskych funkci.

Donnely, Gibson a Ivanchevich (1997) se domnivaji, Ze funkce kontrolovani obsahuje vSechny

aktivity, jejichz pomoci manazefi zjiStuji, zda dosahované vysledky skute¢né odpovidaji

vysledkiim planovanym.

Kontrolni funkce zahrnuje uplatiovani metod, diky kterym mutze manazer ziskat odpovédi

na tfi zdkladni otazky:

Jaké jsou planované a ocekavané vysledky?
Jakym zpiisobem je mozné porovnat pldnované vysledky se skute¢né dosazenymi?

Jaka korek¢ni opateni bude nutné ud¢lat?

Donnely, Gibson a Ivanchevich (1997) déle rozlisuji tii zdkladni typy kontroly z hlediska jejich

pusobnosti:

Preventivni kontrola

Zam¢éiuje se na zjiStovani kvalitativnich a kvantitativnich odchylek zdroja, které
organizace pouziva. Pracovnici museji disponovat intelektualnimi a fyzickymi
schopnostmi potfebnymi pro vykonavani zadanych ukold. Materidly museji mit
pozadované vlastnosti a byt k dispozici v pozadovaném mnoZzstvi a v poZadovaném case.
Pfipravena musi byt i potfebna zafizeni a naradi. Organizace musi mit k dispozici také
dostatecné mnozstvi finan¢nich zdrojt

Prubézna kontrola

Soustfedi se na probihajici operace. Jejim tikolem je zjistit, zda operace probihaji

v souladu se stanovenymi cily. PribéZznou kontrolu vykonavaji nejcastéji provozni
manazefi. V nejveétsi mife ji praktikuji pomoci osobniho pozorovani a zjistovani, zda jsou
prace provadény piredepsanym zplisobem a zda piinaseji pozadované vysledky.

Kontrola zpétnou vazbou

Tato kontrola je zaméfena na konecné vysledky. Opravna opatieni se smétuji na
pouzivané zdroje nebo operace. Nazev tohoto typu kontroly je odvozen od skutecnosti,
ze predchozi vysledky jsou navodem pro budouci akce. Podniky pro tento typ kontroly
pouzivaji naptiklad planové kalkulace, rozpocty, kontroly jakosti nebo hodnoceni

efektivnosti.
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2.5 Vysvétleni pojmu poloprofesionalni uroven

Na dotaz ohledn¢ rozdilu mezi profesiondlnim a polo-profesiondlnim sportovcem
se ztotoznuji s vysvétlenim od advokata jménem Tanel Kagan (2018), ktery uvedl
na prispévkovém féru Quora.com. Pise zde, ze profesiondlnim sportovcem je jednoduSe kazdy
sportovec, jehoz sportovni ¢innost je zaroven jeho jedinou praci. Z tthlu pohledu klubu se jedna
o vypldceni mzdy a neocekava se, ze by hraci svlj tym opoustéli nebo se vénovali jinym
¢innostem. Ti se takovymi Cinnostmi ve velké mife zabyvat nebudou, jelikoz musi prokazovat
stabilni vykonnost na co nejvyssi tirovni, aby si dokdzali udrzet své misto v tymu a zaroven svou

smlouvu. Takova smlouva bude pojednavat o omezeni riznych ¢innosti z mnoha divodi.

Na rozdil poloprofesiondlni sportovci, ktefi se obvykle vyskytuji na nizSich trovnich,
byvaji také placeni svym klubem, ackoliv se nejedna o jejich jedinou préci. Ti mivaji sva denni
zaméstnani a sportu se vénuji ve svém volném Case. Stejn¢ tak to funguje 1 ze strany klubl. Ty
nemusi hra¢im vyplacet takové mnozstvi penéz, ze které¢ho by dokazali bézné zit, na druhou stranu
je nutna flexibilita, aby méli hra¢i moznost si dostatek penéz vydélat jinde. Kluby ov§em nemohou
ocekavat, ze sportovci budou stabilné udrzovat ¢i navySovat kvalitu svych vykonii. V nékterych
piipadech se rozhodne klub dostatecné zaplatit zvlast’ vyznamného hrace, ktery si mize dovolit

nemit jinou praci a naplno se vénovat tréninku a klubovym povinnostem (Kagan, 2018).

V praxi jiz nalezi takové rozhodnuti pfislusSnym kompetentnim osobam. Zpravidla
tak dochdzi u klubd, které maji ambice na postup do profesiondlni soutéze ¢i maji zdjem
se udrzovat trvale na Spici. Takovy hrac¢ je lidrem svého tymu a Casto je zodpoveédny za vysledky
a vykony celého tymu. Timto zpiisobem splaci divéru a investované finance fidicich pracovnikii
klubt. Dale bych doplnil, ze poloprofesionalni sportovci dostavaji své finanéni odmény pouze
behem sezoény, tedy obdobi, ve kterém tymy hraji klasicky utkani ve svych soutézich. Finanéni
odmény mohou byt také v zavislosti na odehranych zapasech. Takové obdobi byva zpravidla
dlouhé 6-8 mésict. Oproti tomu profesiondlni sportovei maji ve svych smlouvach zajistény
celoro¢ni piijem a pokud tomu tak neni, vySe pfijmu je ve zcela dostatecné vysi na zajisténi

Zivobyti.
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3 Cil a metodika

Cilem prace je analyzovat a zhodnotit ¢innosti sportovnich manazeri v poloprofesionalnich
hokejovych soutézich a vytvofit navrhy ¢i doporuceni ke zvyseni efektivity v dennich pracovnich

éinnostech manazeru.

Pred zaCatkem zpracovavani bakalai'ské prace doslo k naCerpani informaci tykajici se dané
problematiky. Vybrané informace byly ndsledné zaznamenavany do této prace a tvofi jeji
teoretickou cast, jejiz hlavnimi body jsou pojmy jako management, manazer, kompetence.

Nasledné jsou zde podrobné rozepsany informace o manazerskych funkcich.

Nasledovala prakticka cast, ktera =zacala vytvofenim dotazniki pro manazery
poloprofesiondlni klubi. Po jejim vytvofeni mohl zacit samotny vyzkum. Jako hlavni zkoumana
soutéz byla zvolena II. Liga CR ledniho hokeje, jejiz kluby jsou ukizkovym piikladem
provozovani sportovni ¢innosti na poloprofesionalni urovni. Pro ziskani vétsiho poctu potfebnych
dat byl vyzkum rozsifen o kluby pisobici v Krajskych ligdch muzi v lednim hokeji. Oslovené
kluby byly z kraji Jihoceského, StredoCeského, Jizni Moravy a Zlina, Moravskoslezského,
Pardubického a Libereckého. Osloveny byly pouze ty kluby, které se netaji postupovymi ambicemi

nebo se jiz fadu let umist'uji na vyssich ptickach ve svych soutézi.
Pro ziskani potfebnych informaci byl vytvoten dotaznik, ktery se vénoval tfem zédkladnim
oblastem:

1) Spoluprice s ostatnimi kluby
Hlavnim zamyslenym bodem této oblasti bylo zjistit, zda dotazované kluby pravidelné

spolupracuji s ostatnimi kluby, které provozuji dany sport na profesiondlni, ptipadné
vyrazné vyS$si Grovni a zdroven se nachazeji v jejich okoli. Otazky se tykaly soucinnosti
klubti v mezich A-tymu — dospélych a v mezich mladeze.

2) Finance a podpora klubu
Touto oblasti bylo minéno zjistit, jakou podporu maji dotazované kluby ve svych obcich

a regionech, at' uz pravé od zminénych instituci ¢i ostatnich partneri klubu. Zkoumana byla
také struktura doby spoluprace s partnery klubt, zdjem o pokracovani v takové spolupraci

a jak sami manazefi vnimaji podporu jejich klubt z riznych thla.
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3) Vybaveni hradch a materiél

Tteti zkoumana oblast se vénovala ¢asti, ktera skvéle odrazi znaky poloprofesionality,
ackoliv se to na prvni pohled nemusi zdat. Pfedmétem je jiz zminéné vybaveni hracti a material,
které sportovci bezpodminecné potiebuji pro sviij sportovni vykon. Zkouména je zde hlavné uloha
manazeru v oblasti zajiStovani takovych potieb, komunikace s dodavateli, delegovani Cinnosti,

uvoliiovani finan¢nich prostiedkl na potizeni a kontrola.

Dotazniky obsahovaly celkem 43 otdzek, ovSem k tolika odpovédim se Zadny respondent
piimo nedostal. V pribéhu vypliovani dotazniky narazil respondent na 4 rozifazovaci otazky,
po kterych nasledovaly otazky v zévislosti na pfedchozi odpovédi. Dotazniky tedy obsahovaly
n¢kolik riiznych ,,cest®, jak se dostat az k ispéSnému odeslani vSech odpovédi. Nejméné tak mohli
manazeti odpovidat 29 krat, nejvice vSak mohli narazit na celkem 33 otazek. Tudiz pii riiznych
kombinaci odpovédi v zavislosti na rozfazovacich otdzkiach nedochazelo pti vypliovani

k zadnému zasadnimu rozdilu.

V prvni fazi vyzkumu bylo rozeslano 58 e-mailovych zprav manazertim hokejovych klubii
II. Ligy CR a vybranym klubtim krajskych hokejovych lig se Zadosti o vyplnéni dotazniku,
do kterého se zapojilo 27 manazerti z 11 kraji CR. Celkovéa navratnost dotaznikil &ini 46,5 %,

vzhledem k ¢asové vytizenosti manaZzer je velice pozitivnim ¢islem.

Vysledky vyzkumy byly vyhodnocovéany a komentovany pti pohledu na denni fungovani

manazert v praxi s ohledem na veskeré denni ¢innosti a povinnosti manazert.

Pro ovéteni zavislosti mezi spolupraci na Grovni A-tymu a urovni mladeze byl pouzit
Fishertiv exaktni test ktery je zaloZen na vypoctu piesné (exaktni) pravdépodobnosti. Tento test
byl vyuzit také pti zkoumani zavislosti ohledné planovani finan¢nich prostfedkii na potfizovani
hrac¢ského vybaveni a pravidelného odebirani takového zbozi a potiebného materialu od stalych

dodavateld.

V oblasti Finance a podpora klubu byl také pro zjisténi shody mezi podporou klubii
od stavajicich a potencionalnich novych partneri pouzit Mann-Whitneyiv test shody dvou

nahodnych veli¢in pro nezavislé vybéry.
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Na zavér prace jsou navrzeny cinnosti pro manazery s celkovym piinosem
pro profesionalni kluby. Zaroven znazornuji, ve kterych oblastech se tyto ¢innosti daji délat 1épe

nez doposud.
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4  Vlastni prace

4.1 Zarazeni dotazovanych subjekt
41.1 I LigaCR

II. Liga CR je organizovana Ceskym svazem ledniho hokeje, ktery koncem roku 2018
zménil sviij nazev a nyni vystupuje jako ,,Cesky hokej* povazujici kluby uéastnici se této soutéze

za polo-profesionalni.

II. Liga CR jiz fadu let méni svoji aktualni hraci podobu, tudiZ neni stale mozné oznadit
jeji aktualni herni model jako staly. V sezon€ 2018/2019 byla rozdé€lena uizemné na dvé pridruzené
skupiny ,,Jih — Vychod* a Sever — Stfed*, pti¢emz se nasledn¢ délila prave podle uzemni lokality
klubti na jednotlivé skupiny Jih, Vychod, Sever a Stred. Celkovy pocet tcastnika byl 28, kazda

skupina citala 7 tymt.

V praxi to béhem sezony probihalo tak, Ze ucastnik skupiny Jih se ctyfikrat utka
se soupefem z vlastni skupiny (dvakrat na domacim htisti, dvakrat na htisti soupete) a dvakrat
se soupeti skupiny Vychod (jednou na vlastnim hfisti, jednou na hfisti soupete). Kazdy klub
v zékladni &asti odehraje celkem 38 utkani. Hraci dny II. Ligy CR jsou zvoleny stiedy a soboty.
se sout&Z protahne o 12-20 utkéni a jeji vitéz postupuje do I. Ligy CR, kterd je jiz profesionalni
soutézi.

4.1.2 Krajské ligy muza

. Krajské ligy nejsou na rozdil na II. Ligy CR organizovany Ceskym hokejem, nybrz
Krajskymi vykonnymi vybory., tudiZ nejsou oficidln€ povazovany za polo-profesionalni soutéze.
Nicméné, jedna se pouze o jeden nizsi vykonnostni stupeil a vit€zové téchto soutézi se nasledné

vzajemné utkavaji v bojich o postup do II. Ligy CR.

Takové kluby odehraji béhem sezony 30-35 utkdni a obzvlasté v zaveéru sezony se
ve vyfazovacich bojich se utkavaji dvakrat az trikrat tydné. Tim spliuji pocet zapasu, ktery by
odpovidal naro¢nosti II. Ligy CR. Zaroveii u téchto klubti Ize o¢ekavat spolupraci s ostatnimi
kluby, vyssi finan¢ni naroCnost a potieba vybaveni a materialu pro své hrace. Diky tomu je lze

bezpecné zaradit mezi kluby pracujici na polo-profesiondlni urovni.
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4.2 Dotaznikovy vyzkum

Jelikoz byl po prvni fazi vyzkumu ziskdno 27 odpovédi, které povazuji za dostatecné
mnozstvi, na které se da uplatnit obecny vyzkum, nebylo nutné prechazet do dalsi faze vyzkumu,
¢imz bylo osloveni fotbalovych a florbalovych kluba. Pro potfeby vyzkumu je tento fakt
jednoznacné pozitivni, jelikoz manazefi vychazeli pfi odpovidani na dotazniky z podobného
zakladu a tim padem je mozné zkoumat prostiedi jednoho sportu, z cehoz je mozné 1épe vyvodit
zavery. V ptipadé¢ vyzkumu uplatnéného na fotbalové a florbalové kluby bychom nedostali
zajimavych vysledka predevs§im v oblasti,,Vybaveni hracii a material®, jelikoz u té€chto sportli neni
vyzadovana takova narocnost na vybaveni i na samotné manazery jako je pravé u ledniho hokeje.
U florbalu by jest¢ mohla byt negativné ovlivnéna také oblast ,,Spoluprace s ostatnimi kluby*,
jelikoz se v CR doposud nevyskytuje ani jedna florbalova soutdz, ve které by pusobili pouze
profesionalni sportovci. Tim padem piichazeji florbalové kluby o moznost spolupracovat s jinymi

lokalnimi kluby provozujici sport na profesionalni trovni.

Jak je vidét v tabulce ¢. 1, ani jedna odpovéd nepochazi z klubt sidlicich v krajich
Jihomoravsky, Olomoucky a Plzensky. Nejcastéjsi zastoupeni (5) mezi vyplnénymi dotazniky
maji kluby zkraje Libereckého a StfedoCeského. Kazdy ale tvofi pouhych 18,5 % podilu

na souhrnu vSech odpovédi, tudiz je mozné ptipustit, Ze se jedna téméf o celorepublikovy vyzkum.
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Tabulka 1: Prehled zastoupeni klubu dle kraju

Kraj Pocet Vyjadreni

v procentech
Jihocesky 3 11.1%
Jihomoravsky 0 0.0%
Karlovarsky 1 3.7%
Kralovéhradecky 1 3.7%
Liberecky 5 18.5 %
Moravskoslezsky 2 7.4 %
Olomoucky 0 0.0%
Pardubicky 1 3.7%
Plzerisky 0 0.0%
Praha 1 3.7%
Stfedocesky 5 18.5%
Ustecky 3 11.1%
Vysocina 2 7.4 %
Zlinsky 3 11.1%

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.2.1 Spoluprace s ostatnimi kluby

Spolupraci s ostatnimi kluby je mySleno, zda poloprofesionalni kluby spolupracuji
né¢jakym zpisobem s kluby provozujici dany sport na vyssi ¢i profesiondlni urovni. Takova
spoluprace je dale d¢lena podle toho, zda je provozovéana v mezich A-tymu ¢i mladeze. Navazané
spoluprace byvaji zpravidla mezi kluby, které nesidli daleko od sebe. Casto se nachazeji
ve stejnych okresech a pokud ne, vzdy se jednd o kluby pochdazejici z totozného kraje. V této
oblasti bude zkoumano, jaké jsou moznosti manazerit a kam az sahaji kompetence manaZzert

poloprofesiondlnich klubii vzhledem k detailim této spoluprace a jak jsou schopni vyjednat

vyhody pro svij klub.

Na uvod této oblasti je zkoumano, zda se nachdzi v okoli dotazovanych klubi néjak klub,
ktery se vénuje danému sportu profesiondln€. Touto otazkou je zjistovano, zda maji kluby viibec
moznost spoluprace stakovymi kluby. Pokud by se totiz zadny takovy klub v dojezdové

vzdalenosti cca 50 km nenachézel, je samoziejmé, Ze potencionalni spoluprace by se nevyplatila
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ani jedné strané, jelikoz by pravidelné pfili§ dlouhé cestovani vytvarelo vyrazné piekazky, at
uz z hlediska straveného casu ¢i finan¢ni naroc¢nosti na dojizdéni.
Na samotny dotaz 26 z 27 respondentii (96,3 %) odpovédelo, ze alespon néjaky klub,

ktery splituje podminky pro navazani takové spoluprace, se v jejich okoli vyskytuje.

Dalsi otazkou bylo ale zjisténo, Ze i kdyz manazeti témét vSech dotazovanych klubi mohou
vyuzit svych kompetenci k navazani spoluprace s kluby v pfijatelné dojezdové vzdalenosti,

na urovni A-tymu za téchto podminek pracuje pouze klubt 17, tedy 63 %, jak ukazuje graf €. 1.

Graf 1: Spoluprace s profesionalnimi kluby na urovni A-tymu

= Ano = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tato otazka byla zaroven prvni rozfazovaci. Znamena to, Ze 17 respondentli mélo pred
sebou nékolik dalsich otazek odliSnych oproti 10 respondentiim, kteii odpoveédéli na posledni

otazku zéporng.

Zminénych 17 respondentl dale odpovidalo na otdzky ohledné jejich kompetenci v ramci
aktualni spoluprace s ostatnimi kluby. Hned zuvodu tohoto konkrétniho zkoumdéni pfislo
negativni zjiSténi, na kterém se respondenti shodli zcela jednoznacné. VSichni (17) manazefi
v dotaznikovém Setieni uvedli, Ze s kluby, se kterymi sdili svou spolupraci na irovni A-tymu, si
spole¢né pred sezonou nestanovuji zadné cile, kterych by ndasledné chtéli dosdhnout. Diky
takovému zjisténi byl odhalena velka mezera v zékladu této spoluprace, ktera po jejim zaplnéni
mutiZe manazerim prinést néjaky pevnéjsi fad a tim i posilit jistoty tykajici se vzdjemné soucinnosti

klubn.
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Hlavni pifedmétem spoluprace klubi na je bezesporu doplhovani A-tymu hraci
z profesionalnich klubti. K tomu dochéazi zpravidla kvili doplnéni tymu poloprofesionalnich
klubti, kde se kluby v praxi setkavaji s nedostatkem hract, ptipadné tym jako celek nedosahuje
urcité kvality nebo zde chybi osobnosti, které by zastavali dilezité role v tymu. Zda je toto tvrzeni

pravdivé zobrazuji odpovédi zanesené do grafu €. 2.

Graf 2: Dopliiovani A-tymu hraci z profesionalnich klubu

<

= Ano = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tuto skutecnost potvrdilo 15 ze 17 manazera (88,2 %), ktefi hra¢skou situaci pravidelné
probiraji pfimo s trenéry. V jejich kompetencich je naslednd komunikace s manazery

profesionalnich klubt o nasledném posileni jejich tymu.

Zda ale komunikuji s kompetentnimi osobami profesiondlnich klubti pravidelné jiz ukazuje
graf ¢. 3. Vném je pfimo zobrazeno, zda probihaji diskuze ¢i jednani o at’” uz o hracich,
kteti v poloprofesionalnich klubech vypomahaji, tak o dalSich piipadnych posilach ¢i hracich,
prokazujici se skvélou vykonnosti a zaslouzili by si Sanci mezi profesionaly. Takové skutecnosti

mohou byt napt. jednim z pfedem stanovenych boda vzajemné spoluprace.
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Graf 3: Pravidelna komunikace s kompetentnimi osobami profesionalnich klubii

18%
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= Ano = SpiSeano = SpiSene = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Vzhledem k faktu, Ze doplnovani hract probihd u 88 % spolupracujicich klubt, jak
zobrazuje graf ¢. 2, nedochazi k adekvatni komunikaci manazerti o téchto hracich. Manazefi tudiz
nevyuzivaji zcela své kompetence k tomu, aby ptispéli ke zlepseni tohoto typu spoluprace. Pfitom
takova komunikace nemusi byt ptili§ ¢asté ¢i zdlouhava Idealnim feSeni je, aby se manaZzefti setkali
u utkani, ve kterych nastoupi vétsi pocet takovych hraca a vSe mohli spole¢né probrat piimo pii
vykonavani vykonu samotnych hracu., pipadné staci si vyhradit ¢as na telefonni rozhovor tykajici

se této problematiky.

Manazefi, jejichz kluby spolupracuji s ostatnimi kluby, byli poté pozadani o dosavadni
hodnoceni takové spoluprace. Pohlédnutim na graf. €. 4 je snadno zjistitelné, ze na skéle od 1 do
5 ji manazefi hodnoti velice primérné. ,,1 pfipada nejlepSimu hodnoceni, naopak ,,5° tomu
nejhorsSimu.

Jak bylo vyse zjisténo, v nékolika ptipadech neni spoluprace dokonala hlavné kvili
nevyuzivani kompetenci manazery na nejvyssi mozné urovni. Pokud se manazefi zaméti na své
nedostatky tykajici se této oblasti, jsem piesvédcen, ze hodnoceni dosavadni spoluprace v mezich

A-tymu by bylo jist¢ mnohem pozitivné;jsi.
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Graf 4: Hodnoceni dosavadni spoluprdace — A-tym
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Jsem presvédcen, ze pokud by manazefi méli stanovené urcité cile, kterych se mohou drzet,

dovolavat se na n¢ a kontrolovat je, hodnoceni by bylo o poznani lepsi.

Po ptresunuti se k otdzkam pro manazery, jejichz kluby nespolupracuji s zddnymi kluby
v mezich A-tymu bylo zjiSténo, ze 40 % klubi jiz obdobnou spolupraci v minulosti provozovalo.
Rozpad takové soucinnosti mize byt zapfi¢inén tim, Ze alespon jedna ze stran neni spokojena
s pribéhem takové spoluprace. V posledni dobé ale casto probihaji mezi samotnymi
poloprofesiondlnimi kluby boje o to, aby se staly aktivnim partnerem néjakého profesiondlniho,
¢imz ekonomicky slabsi kluby odsunou na druhou kolej a ti se postupné své role vzdavaji. Takovou
domnénku potvrzuji odpovédi manazerti zndzornéné v grafu €. 5, ve kterém je zobrazen nazor
manazerd, zda si mysli, jestli by takova spoluprace mohla mit pfinos pro A-tym bud'to

z ekonomického ¢i hra¢ského hlediska.
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Graf'5: Budouci prinos spoluprace/navyseni zajmu divakii

>
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Na dotaz, zda se manazefi domnivaji, jestli by navazani takové spoluprace zvysilo divacky
zéajem o zapasy jejich A-tymu, odpovidali zcela totozné, jako je tomu v grafu €. 5. V praxi je zajem
divakl ve vétSin¢ piipadech pfimo tmérny tomu, jak se tymu aktudln¢ dafi. Pokud by kluby
navazaly takovy druh spoluprace, ktery by vedl k posileni A-tymu, pravdépodobné by to vedlo
ke zlepSeni vysledkli a tim padem i ke zvySeni divackého zajmu, ktery zaru¢i vyssi piijmy

ze vstupného.

Z toho diivodu se manazeii nemusi obavat vyuzit svych klubovych kompetenci k navazani
spoluprace s profesionalnim klubem, ktery jiz takového partnera ma. ManaZzeti profesionalnich

klubt jsou Casto otevieni vice druhlim spoluprace a uvitaji vzdy vice pfidruzenych klubi, jelikoz

w7

U mléadeze se spoluprace mezi kluby vyskytuje castéji. Jak ukazuje graf €. 6, celkem
20z 27 (74,1 %) odpovidajicich provozuji néjakou formu spoluprace v ramci mladeze, coz
zobrazuje, ze takovou spolupraci provozuje o 11 % vice klubll nez na urovni A-tymu. Takové

zjisténi je rozhodné pozitivni.



Graf 6: Spoluprace s profesionalnimi kluby na urovni mldadeze

= Ano = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zaroven byl vyuzit statisticky Fishertv exaktni dvoustranny test k naleznuti zavislosti mezi
skutecnosti, zda poloprofesionalni kluby, které maji sjednané spoluprace s kluby profesionalnimi
na urovni mladeze, se mohou pysnit i se spolupraci na trovni A-tymu. Vysledna p-hodnota vysla
presné 0,36482, neprokazuje, Ze takovou zkoumanou zavislost 1ze potvrdit. V pfeneseni vyznamu
na zkoumanou otazku to znamena, ze kluby sjednavaji spoluprace na trovni A-tymu ¢i mladeze
nezavisle na sobé. Je proto ziejmé, ze chtéji odliSit zalezitosti A-tymu, které tvoii hlavni
ekonomickou slozku klubu, od mladeze, kde lze naopak ocekdvat pedagogicky charakter,

s men$im ohledem na ekonomickou situaci klubu.

Otéazka na spolupraci v ramci mladeze byla druhou roztazovaci. Proto se nadchézejici
otazky ohledné spoluprace tykaji pouze 20 manazert. Pfiblizné¢ 45 % znich uvedlo,
Ze si s manazery profesionalnich klubii pted sezonou spolecné cile stanovuji a v pribéhu sezony

je také kontroluji, coz je rozhodn€ mnohem pozitivngjsi zjisténi, nez tomu bylo v mezich A-tymu.

Pod pojmem spoluprace na arovni mladeze si mize kazdy predstavit néco jiného.
V nékterych okresech se mtize jednat o finan¢ni ¢i materidlovou vypomoc. Nicméné tou nejlepsi
je, aby profesiondlni klub piisobil jako vzor a zaroven vypomdahal ve vychové mladych sportovcd.
Takové tvrzeni bylo potvrzeno manaZery na ptisluSnou otdzku v dotazniku, jak je znazornéno
na grafu €. 7. 75 % manazert ptimo potvrdilo, Ze diky svym kompetencim zatizuji ti€ast trenéra
bézn¢ plsobicich v profesionalnich klubech na trénincich mladeze béhem sezony, a to predevsim
za UCelem zvyseni kvality tréninkt, ¢imz podpofi lokélni trenéry a vytvofi jim jiny thel pohledu

na urcité¢ véci. Dalsim divodem muze byt vyhlédnuti nadéjnych mladych sportovca v téchto
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mensich klubech. Pro samotné mladé sportovce budou takové navstévy urcité velkou motivaci.
Tato skutecnost je jednozna¢né hlavnim bodem spolupréce, kterou manazeii vyjednavaji, a urcité
by méla byt soucasti predsezonnich cili. A pro manazery klubi, které si takové cile
s profesionalnimi kluby nestanovuji, maze byt tato skutecnost zakladni jednotkou pro stanoveni
takovych cill, kterd na sebe bude navazovat dalsi a budou odrazet kompetence manazerii v ramci

takové spoluprace.

Graf 7: Ucast trenérii z profesionalnich klubii na trénincich mladeze

= Ano = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Hodnoceni dosavadni spolupraci na urovni mladeze je znacné pozitivnéjsi, nez tomu bylo
v ptipad¢€ dospélych sportovct. Divodem pravdépodobné bude, Ze v praxi je sportovani na trovni
A-tymu predevSim povazovano za business, na kterém chce kazdy ziskat co nejvice. To je ale

1824 v

pochopitelné, protoZze tato oblast zdrovenl piinasi penézni piijmy, pfiCemz vysledky A-tymu

st 4 %

vytvaii image klubu.. Je zde také mnohem vétsi Groven rivality.

U mladeze je situace zcela odlisna. Jelikoz je hlavni pfedméetem vychova mladeze, vSechny
kluby jsou vice otevieni spolupracovat a kompetence manazerd maji obvykle vétsi plisobnost,
napi. ze né€ktefi manazefi mohou v riznych otdzkach vystupovat i jménem ostatnich, coz
by u A-tyml rozhodné nebylo mozné. Jak piesné¢ takovou spolupraci manazeti zhodnotili

je k vidéni na nasledujicim grafu ¢. 8.

38



Graf 8: Hodnoceni dosavadni spoluprdace — mladez
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Zdroj: Vlastni zpracovani

odpovédélo 7 manaZert za své kluby. Nasledné 4 z nich (57,1 %) uvedli, Ze jejich kluby se jesté
nikdy neucastnily néjaké spoluprace s profesionalnimi kluby. Dle mého minéni by se manazeti
meli pokouSet o ziskani partneri mezi profesionalnimi kluby, které mohou vyrazné¢ pomoci
ve vyse uvedenych bodech a vyrazné tim pomohou svému klubu. O tom, Ze by spoluprace mohla
mit pro poloprofesionalni klub piinos je pfesvédceno 4 ze 7 manaZzert, jejichz kluby se zadnou
takovou spolupraci pysnit nemtizou, ostatni 3 si to spiSe nemysli, kazdopadné tuto moznost zcela

neodsuzuji.

Zavérem celé této oblasti bylo 7 zminénych manazerti dotazano, jestli se domnivaji, zda
by navazani spoluprace v ramci mladeze zvysilo zdjem déti ¢i rodich o pusobeni v jejich klubu.
Ptesné ndzory promitnuté v odpoveédich na tuto otdzku jsou znazornény v grafu €. 9. Z n¢j lze
vyCist, ze vétSina manazerii si mysli, ze mit v pozadi svého klubu zndmy profesionalni klub

by k rozsiteni své mladeznické zékladny spise pomohlo.
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Graf 9: Navyseni zajmu deti a rodicii diky navazani spoluprace
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Proto by se nem¢li obavat kontaktovat manazery profesionalnich klubti a podobnou
spolupraci se pokusit vyjednat. Opét se tim rozsifi pisobnost jejich kompetenci, které budou

ohrani¢eny stanovenim predsezonnich cili.

4.2.2 Finance a podpora klubu

Zkoumanim této oblasti bylo minéno odhalit, jak se manaZerim poloprofesionalnich klubti
dafi ziskavat pottebné financni prostiedky na jejich celkovy provoz, jaky byl zajem ze strany
partnerti o podporu jejich klubli doposud a jaké jsou vyhlidky do budoucna, jak manazefi vnimayji
podporu svych klubt ve svém regionu a kam az sahaji jejich kompetence v ohledu ziskavani

finan¢ni podpory pro jejich kluby.

Uvodem bylo zjitovano, zda manaZefi vnimaji finanéni podporu mésta/obce, ve které
jejich klub sidli, jako vyznamnou, a jak jsou ispéSni ve vyuzivani svych kompetenci pro zajisténi
co nejvétsiho objemu finanénich prosttedk pro sviy klub. 85,2 % odpovidajicich manazert
uvedlo, Ze ano. Nasledn¢ byli manazeti dotazovani, kolik % z klubového rozpoctu na sezonu
takova podpora zaplni. Zaplnéni rozpoctu ve vysi 0-20 % odpovédelo 44,4 % manazert. Presto
dvé tfetiny manazert, jejichz rozpocCty zapadaji do této Skaly povazuji podporu ze strany
mésta/obce za vyznamnou, ¢imz prokazuji, Ze pro jejich kluby ma veliky vyznam téméft jakakoliv
finan¢ni podpora. DalSich 37 % dotazovanych manazerti se mize téSit uz pomérné veétsi finanéni
podpoie, ktera spoc¢iva v naplnéni 21 az 40 % sezonniho rozpoctu. Jesté vétsi podpote se mizou
manazefi poloprofesionalnich klubti tésit uz jen vyjimecné. Mezi odpovidajicimi se ale nasel jeden

manazer, jejichz financéni rozpocet je téméf cely financovan jeho méstem/obci. Tim dokézal,
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ze jeho kompetence v prerozdélovani financi z méstskych rozpocti dosahuji velice daleko.

Kompletni piehled je k nalezeni v grafu ¢. 10

Graf 10: Naplnéni % casti rozpoctu financemi od mésta/obce
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Zdroj: Vlastni zpracovani

S pfijmem financi od mést ¢i obci nemohou ale manazefi pocitat automaticky. Sami
se proto musi snazit si zajistit prosttedky nezbytné pro provoz celého klubu. V nékterych
piipadech se d& hovofit o Stésti, Ze byvaji sami osloveni potencionalni partnery, ktefi maji zdjem
jejich klub podporovat, ¢imz usetii mnoho ¢asu. OvSem takovych pfipadl je minimum. Podniky
za svou podporu vyzaduji reklamu v co nejrozsahlejsi mife, coz jim poloprofesiondlni kluby
mohou splnit jen ¢astecné. Proto se podniky spiSe upinaji na profesionalni kluby, jejichz soutéze
jsou mnohem vice medializovany, ¢imz jim zaru¢i mnohem vétsi rozsah reklamy. Vyhledavani
novych partneri a naslednd jednani tudiz zlstavd v kompetencich samotnych manazert.
Z odpovédi na piislusnou otdzku bylo zjisténo, Ze v jedndni s novymi potenciondlnimi partnery
maji manazefi klubti jako celek zna¢né rezervy. Pouhych 11 % manaZert potvrdilo, Ze tuto ¢innost
aktivné provozuje a 30 % jich oznacilo moZznost ,,SpiSe ano*, coz ndm deklaruje, Ze této ¢innosti
nevénuji zcela maximalni pozornost. Naopak 44 % manazerti uvedlo, Ze s novymi partnery spise
nejednaji a 15 % jich pfimo pfiznalo, Ze se takovych jednani viibec neucastni. Je samoziejmé, ze
v né¢kterych lokalitach je méné podnik, které by mohli mit o podporu/spolupraci zajem, naopak
takovy mensi poloprofesionalni klub by mohl byt idedlnim partnerem pro mensi podniky
z nejblizsich vétsich mést.

Potieba dalSich partnerti klubu je zifejma z odpoveédi manazerti na dalsi otdzku, kterd

zjistuje, zda je dle manazert finan¢ni podpora partnert dostatecna, aby mohl klub prosperovat.
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Tim bylo zamysleno, zda si muze klub dovolit mimo bézného provozu a nezbytnych oprav n¢jaké
nadstandardni vybaveni, modernizace atp. BohuZel 85,2 % manazert uvedlo, Ze az takové finan¢ni
podpory se jim nedostava. K urcité stabilité a zlepSeni takové podpory by mohlo dojit, pokud
by manazefi klubi dokazali sjedndvat vicelet¢ doby spoluprace. Podle tabulky ¢. 2 ma drtiva

vétsina klubii sjednané kratkodobéjsi spoluprace oproti tém dlouhodobéjsim.

Tabulka 2: Doba spoluprdce s partnery klubu v procentech

Odpovéd Jednoleté Dvouleté Trileté Ctyrleté Pétileté

avice

1 80 10 10 0 0
2 80 0 20 0 0
3 70 20 0 0 10
4 100 0 0 0 0
5 100 0 0 0 0
6 100 0 0 0 0
7 70 10 10 0 10
8 90 10 0 0 0
9 80 20 0 0 0
10 80 0 0 0 20
11 100 0 0 0 0
12 80 0 0 0 20
13 90 10 0 0 0
14 100 0 0 0 0
15 50 0 0 0 50
16 100 0 0 0 0
17 100 0 0 0 0
18 80 20 0 0 0
19 80 10 0 0 10
20 0 0 0 0 100
21 60 0 10 0 30
22 80 10 10 0 0
23 80 10 0 10
24 80 20 0 0 0
25 80 0 0 0 20
26 20 30 50 0 0
27 80 0 10 0 10

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Ve vyse uvedené tabulce je k vidéni, ze zdkladem témét kazdého klubu jsou sjednana
jednoleta partnerstvi, které u drtivé vétSiny klubi tvoii alespont 80 %. V ptipad¢ klubi, u kterych
se nachazi zastoupeni partnerti pétileté a delsi spoluprace, se s nejvétsi pravdépodobnosti jedna
o meésta ¢i obce, ve kterych kluby sidli. Pokud by manazefi dokazali vyuzit svych kompetenci
a z aktudlnich jednoletych spolupraci s partnery klubu by dokazali alespon jejich ¢asti vyjednat
spoluprace dlouhodobé¢jsi, klubu by to pfineslo vétsi jistotu do budoucna a zéroven predem
podminky. Pokud by se reklama takovych partnerti vyskytovala na sportovistich, webovych
strankach atp., zcela jisté se diky tomu Iépe dostanou do vnimani navstévnikt utkdni a fanouskt
klubu.

Té&zit mohou 1 manazeti klubt z faktu, ze témét u vSech klubt ma alespon polovina jejich
partnerti zdjem dale pokracovat v nastolené spolupraci. Dokonce Ctvrtina manazerti uvedla,
ze o prodlouZeni spoluprace s jejich klubem se zajima 81-100 % aktudlnich partnert. Nasledujici

tabulka €. 3 zobrazuje detailn€j$i pohled.

Tabulka 3: Zdajem aktuadlnich partnerii o prodlouzeni spoluprdce

% partnerl se zajmem Pocet Vyjadreni
o pokracovani ve spolupraci v
procentech

0-20 3 11.1%
21-40 0 0.0%
41-60 8 29.6 %
61-80 9 333%
81-100 7 25.9%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pozitivnim zjisténim se ukazalo tvrzeni manazerd, ze 81,5 % znich jednd snové
potenciondlnimi partnery klubu, zatimco pouhych 18,5 % manazeri se takové ¢innosti nevénuje.
Zda mohou manaZzefi navazat spolupraci s novymi partnery klubu na jiz existujici spolupraci s témi
partnery, ktefi i nadale maji zajem na podporovani jejich klubu, bylo testovano pomoci
statistického neparametrického dvouvybérového Mann-Whitneyova U testu. Vysledky zminéného

testu zobrazuje tabulka €. 4.
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Tabulka 4: Mann-Whitneyuv U test

Sct. pof. Sct. pof. U Z p-hodnota
ano ne
321,0000 57,00000 42,00000 0,780235 0,435253

Zdroj: Viastni zpracovani

Diky vyzkoumané p-hodnoté, kterd je vetsi nez 0,05, nebylo timto testem prokéazéano,
ze existuje zavislost mezi kluby, jejichZ manaZefi, ktefi se snazi jednat s novymi partnery klubu
a zaroven jiz disponuji aktivnimi partnerstvimi, ve kterych je zobou stran zdjem o jejich
prodlouZeni pro dalsi roky. Graf €. 11 ale zobrazuje, Ze 75 % manazert, ktefi skutecné jednaji
s novymi partnery, se zaroveil mohou tésit z pomérne€ velkého zajmu o prodlouzeni aktualnich

partnerstvi, coz bylo ohodnoceno pievazné ohodnoceno mezi stupni 3 az 5, znazoriyjici velky

zajem.
Graf 11: Mann-Whitneyuv U test
Krabicovy graf z Zajem o prodlouZeni spoluprace seskupeny Jednani s novymi partnery
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Zdroj: Vlastni zpracovani
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Proto Ize konstatovat, ze mezi zkoumanymi manazery je vétSina téch, kteti proaktivné
pracuji na sjednavani novych partnerstvi, a zdrovei jsou schopni prodlouzit dilezita aktualni

partnerstvi, coz jednozna¢n€ vypovida o jejich dobfe vykondvanych ¢innostech.

Nasledné byli manaZzeti dotazovani, jak hodnoti zdjem okolnich partnert o podporovani
jejich klubu. Z grafu €. 12 lze rozeznat, ze jejich hodnoceni je velmi primérné, lehce az negativni,
¢imz sami manaZzefi potvrzuji, ze aktualni partneii jsou pro né velmi vyznamni a prodlouzeni
dosavadni spoluprace ¢i vyjednani dlouhodobéjsich partnerstvi je pro budoucnost jejich klubti
velmi dulezita.

Graf 12: Hodnoceni zajmu okolnich klubii o podporu klubu
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Zdroj: Vlastni zpracovani
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Na zavér této oblasti bylo informativné zjiStovano, jestli se 1 poloprofesionalnim klubtim
dostavaji finan¢ni prosttedky z krajskych ¢i okresnich rozpocti. Celkem21 z 27 manazert
(77,8 %) potvrdilo, Ze jejich kluby se takové podpore t€sit mizou. Nicméné je zde stale 22,2 %
odpovidajicich klubi, kterych se financni podpora z krajskych ¢i okresnich rozpocti netyka,
administrativnich zélezitostech, nebo pfipadné, Zze se klub nepodili na celorepublikovych
i lokalnich akei, coz je opét odrazem nedostatecného vyuzivani kompetenci manazery

poloprofesionalnich klubi.
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4.2.3 Vybaveni hraéua a material

Posledni oblast se v ohledu na finance na rozdil od pifedchozi oblasti zamétuje na tok penéz
z klubu. Pokud se jedna o urcity a pravidelny druh vydajii, mély by byt piedem napldnovany
a stanoveny horni hranice, které by nemély byt prekroceny. Hlavni manazerskou kompetenci
je v této oblasti zajisténi potfizovani vybaveni pro hrace za co nejvyhodnéjsi podminek spolecné

s dalsimi méné¢ viditelnymi, piesto dilezitymi kompetencemi.

Z toho dvodu byli manazefi dotazovani, zda ve svych klubech planuji pfed zacatkem
sezony, kolik finan¢nich prostfedkli uvolni na vybaveni hrac¢l a potfebny material. Pravé
25 z 27 manazert (92,6 %) uvedlo, Ze k takovému predsezonnimu planovani v klubech dochazi,
coz je rozhodné pozitivni zjisténi. Dalsi pozitivni zjisténi pfislo u otazky, kterd je zaroven treti
roztazovaci, po které opét nasleduje fada otazek v zavislosti na odpovédi na tuto otdzku. Tou bylo,
zda kluby odebiraji potiebné vybaveni a material dlouhodobé od stalych dodavateld. Pokud jsou
manazefi schopni vramci svych kompetenci sjednat takovou uZzSi spolupraci, s velkou
pravdépodobnosti maji moznost nakupovat vybaveni ve vétSim mnozstvi za nizsi ceny spolecné
s dal§imi riznymi vyhodami diky stabilnimu udrzovani vztahti. Opét 25 z 27 manazera (92,6 %)
uvedlo, ze jejich kluby vyuzivaji sluzeb stalych dodavateli. Grafickou strukturu zobrazuje

graf ¢. 13.

Graf 13: Odebirani vybaveni od stejnych dodavatelii

<

= Ano = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Nasledn¢ byl vyuzit Fishertiv exaktni dvoustranny test pro zjiSténi zévislosti mezi
skutecnostmi ohledné planovani finan¢nich prostiedkt v odvétvi vybaveni hraci a odebirani

takového vybaveni a dalsiho potiebného materialu od stalych dodavatelt. Vysledkem tohoto testu
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byla p-hodnota 0,00285. Jelikoz se jedna o hodnotu nizsi nez stanovenych 0,05, 1ze konstatovat,
ze byla prokazana zavislost mezi zkoumanymi otazkami. V praxi to znamena, Zze pokud kluby
vyuzivaji sluzeb stile stejnych ¢i smluvenych dodavatell, zahrnuji takové vydaje do svych

pfedsezonnich pland, které skutec¢né vytvaieni.

Manazeti, kteti uvedli, ze sluzeb stalych dodavatelt vyuzivaji, jsou nasledné dotazovani,
s kolika takovymi dodavateli spolupracuji. Jak vyplyva z grafu ¢. 14, vice nez polovina klubi
(56 %) odebird potfebné vybaveni piesné¢ od 3 dodavatelli, dalsi vice nez ctvrtina (28 %)
od 2 dodavatelti, coz hodnotim velice kladné, jelikoZz se jednd o nejvyhodngjsi varianty, diky

kterym maji manazefi $irsi nabidku a jejim poméfrovani mohou 1 usetfit financni prostredky.

Graf 14: Pocet stalych dodavatelii
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Zdroj: Vlastni zpracovani

K uSetteni financnich prostfedkli je zaroven nevyhnutelné nutnd aktivita manazert
ke sledovani aktudlni nabidky stalych dodavatelti, ptipadné aktivni poptavka. V tomto ohledu
manazefti o sob¢ tvrdi, ze maji prehled o cenach vybaveni a aktualni nabidku si pravidelné¢ hlidaji.

Vypovida o tom graf ¢. 15 zobrazujici odpovédi na prislusnou otazku.

47



Graf'15: Sledovani aktualni nabidky dodavatelii od manazeru

= Ano = SpiSeano = SpiSene = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Manazefi, kteti jako kompetentni osoby nenakupuji vybaveni a material pro hrace jménem
svych klubt u stalych dodavateli, se béhem vyzkumy vyskytly pouze dva a v naslednych otazkach
byly jejich odpovédi zcela shodné. Manazeti obou klubli uvedli, Ze si spiSe nechavaji aktivné
vystavovat nabidky od rliznych prodejcti. Na nasledny dotaz, jestli nechdvaji hra¢iim volnou ruku
ve vybéru zbozi s tim, Ze jim bude nasledné proplaceno, at’ uz v celé ¢i ¢astecné vysi, se manazeti
shodli, Ze nikoli. Nicméné, je-li klub ochotny investovat finan¢ni prostiedky do nakupu hra¢ského
vybaveni, ale manaZer jako kompetentni osoba neni k dispozici ¢i je velmi asové zaneprazdnén,
mohla by pfijit takova varianta v Gvahu. Staci, aby mél manaZer piehled o cendch a hra¢im

stanovil horni hranici pfi zakoupeni urcitého vybaveni. Pro manazera by se jednalo o mnohem

méné naro¢nou variantu, ktera neni sice nejidealnéjsi, ale splni sviij ucel.

Pti zkoumani peclivosti manazeri ohledné vybaveni hracli samotni manazefi tvrdi, Ze se
o n¢j skute¢né zajimaji. 25 z 27 respondentii (92,6 %) uvedlo, Ze si vedou pritbéznou evidenci
potizeného vybaveni, kterou i pribézné kontroluji. Jedna se jednoznacné o pozitivni aktivitu
manazerd, ¢imz zabraiuji unikdnim finan¢nich prostiedkt z klubu, které by vzhledem k jejich
obecné niz§im rozpoctim mohlo vést k velkym nepfijemnostem. ~

Dalsim dulezitym aspektem pofizovaného vybaveni je, aby mélo odpovidajici kvalitu
a hra¢im vyhovovalo. Proto je i velmi dtlezitd komunikace uvnitt klubu, v tomto pfipad¢ ptfimo

s hraci ¢i vedoucimi muzstva, tedy osobami, na které své kompetence a odpovédnosti manazeii

v této oblasti prenaseji. 44,4 % manazerii uvedlo, ze o vybaveni s hraci ¢i vedoucimi muzstva
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pravidelné diskutuji, a dalSich 48,1 % manazer uvedlo, Ze se takovym diskuzim spiSe vénuyji.
Nizsi aktivita manazera se vyskytuje tedy jen u 7.4 % manazeru, coz muze byt zapfi¢inéno faktem

b 9 9
ze kladou duraz na jiné ¢innosti, nebo maximalné divéiuji vedoucim svych muZzstev a nemaji

potiebu se nijak zapojovat.

Zda kluby maji pfimo osobu, ktera je povéfena manazerem a v jejich kompetencich je péce
a prerozdélovani hracského vybaveni, ptipadné fesi piimo s hraci néjaké nedostatky, byli manazefi
dotazovani ¢tvrtou a posledni roziazovaci odpovédi. Jak zobrazuje graf. ¢. 16, 14 z 27 (52 %)
manazerd na tuto otazku odpovédelo, ze v jejich klubech se takové osoby vyskytuji. V ostatnich
13 klubech (48 %) se pfimo osoby kompletné pecujici o vybaveni hracl nevyskytuji, tudiz museji
tuhle funkci vykonavat alesponi ¢astecné jiné osoby, ktefi tim pfichdzeji o Cas, ktery by mohli

vénovat své hlavni ¢innosti.

Graf 16: Piisobeni vedouctho muzstva u klubu

= Ano = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

V zavislosti na predchozi odpovédi bylo nésledné 14 manazerti dotazovano na zodpovédné
osoby ohledn¢ vybaveni hract a dalSiho materidlu. V pfislusné otdzce manazefi potvrdili, Ze svym
podfizenym vykonavajicim tuto funkce diveiuji a vSichni jsou absolutné, ptipadné spiSe spokojeni
s odvadénou praci téchto osob pro klub. Nicméné¢ je vzdy dobré si ovétovat informace i1 z jinych
zdroj, proto bylo nasledn¢ zkoumano, zda si manazeti ovétuji i u ostatnich zucastnénych (mysleni
pfedevSim hra¢i a trenéfi), jestli jsou spraci spokojeni. K této aktivité se pfihlasilo
9 ze 14 (64,3 %) manazeri, zatimco zbylych 35,7 % se pfiznalo, Ze si ochotu a kvalitu vedoucich
muzstev neovéiuji. Co ale manazeti a kontroluji, je hospodafeni s vybavenim a prostfedky tomu

uréenymi. Jestli je takové hospodafeni efektivni a zda si kompetentni osoby povérené spravou
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hraéského vybaveni vedou dobfe si pravidelné kontroluje 13 ze 14 (92,9 %) manaZeri. Pouhy

1 manazer piiznal, Ze této aktivité pozornost nevénuje.

V klubech, kde se musi detailnéji vénovat vybaveni hraci osoba i s jinymi kompetencemi
byly manazefi dotazovani, zda by chtéli, aby v jejich klubech plisobila ptimo néjaka osoba starajici
se o vybaveni, tak jak je tomu v mnoha jinych klubech. Reakce manazerii na ptisluSnou otazku
zobrazuje graf. ¢. 17. Témét vSichni manaZzefi zajem o ptisobeni takové osoby u jejich klubu spise
nemaji nebo jim to piijde zcela zbyte¢né. Diivodem pravdépodobné bude, Ze tyto kluby patii mezi
ty, které hracského poskytuji spiSe v menSi mife, pfipadné si manazefi radgji tuto cinnost

vykonavaji sami a nemaji zdjem tyto kompetence dale delegovat.

Graf 17: Zdajem manazeru o piisobeni vedouciho muzstva u klubu

= Ano = SpisSene = Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Jednim z hlavnich divodl pfi zaméstnadvani novych osob jsou finance a ve sportovnich
klubech tomu neni jinak. VSech 13 manazert (100 %) totiz uvedlo, Ze jejich kluby nejsou ochotni
uvolnit prostiedky na ziskani a udrzeni osoby, ktera by byla kompetentni v zajistovani hra¢ského
vybaveni a potfebného materidlu. Je proto logické, Ze se manazefi budou snaZzit spise tuto
povinnost pienést na nékoho, kdo je jiz soucasti jejich klubu a m4 jiz manazerovu divéru, i kdyby
to znamenalo navysSeni mzdovych ndkladi za tuto osobu. Stale se bude jednat o levnéjsi variantu

nez v piipadé zaméestnani dalsi osoby.

50



4.3 Shrnuti a navrhy zmén
Manazeti v poloprofesionalnich klubech pracuji oproti profesionadlnim klubim v téz§ich
podminkach. Kluby nedisponuji vétsim mnozstvim financni prostfedkd, proto si v drtivé vétSing
piipadii musi manazeti vystacit s ¢im maji k dispozici a s tim nadale pracovat a pokud mozno i dal
rozvijet. TudiZ musi vynalozit o to vétsi usili, aby vSe fungovalo tak jak mé a klub spliioval cile,
kterych chce dosahnout. Z toho vyplyva, ze ne kazdy poloprofesionalni klub mé moznost ¢i je

ochoten piijmout n¢jaka opatieni, ktera se v danych chvilich nabizeji.

Jak bylo uvedeno vyse, vyzkum ¢innosti manazera se tykal 3 hlavnich oblasti. Prvni oblasti
je spoluprace s ostatnimi kluby, kde se vyzkum zaméfuje pifimo souinnost manazerd
poloprofesionalnich klubii s kluby, které se danému sportu vénuji profesiondlné. Nejvetsi
nalezenou mezerou mezi manazerskymi aktivitami je skutecnost, Ze si kompetentni osoby téchto
klubti nestanovuji pfed sezénou cile, kterych béhem nasledujiciho obdobi chtéji dosdhnout.
Samotni manazeti poté jen tézko mohou specifikovat rozsah svych Cinnosti v ramci dané
spoluprace. Nejvyznamnéj§im bodem takové spoluprace je dopliiovani tymu hraci
z profesionalnich klubii. Vyzkumem bylo ale zjiSténo, ze se takovému typu spoluprace nedostava
umérné komunikaci, kterou tato spoluprace vyzaduje, aby mohla pfinést jeji hlavni smysl.
Manazefti, jejichz kluby se takové spolupréci t€Sit nemohou se ale i pfesto domnivaji, ze by méla
pro jejich kluby pfinos. V rdmci svych ¢innosti by proto méli manazefi vénovat vice ¢asu na
zajisténi ziskani alespoil jednoho silného partnera z vyssi soutéze, ktery by v budoucnu pomohl

rozvoji jejich klubii.

V ramci vzajemné spoluprace klubii na urovni mladeze bylo zjisténo, ze zde je takovy
spoluprace rozsifena mnohem vyraznéji. Ptiblizné tfi ¢tvrtiny klubt si stanovuji predsezonni cile
v této oblasti, ¢imz dostavaji Cinnosti manazeri vétsi pravidelnost. Nicmén¢, mladez je pro kazdy
klub zarukou budouci existence, proto zde nemizeme oznacit takovy vysledek za uspokojivy,
nebot’ by kazdy klub se mé¢l u vychovy mladeze opirat alesponn o jeden spolupracujici klub.
Pozitivnim faktem vSak je, ze manazefi, jejichz kluby se spolupraci na urovni mladeze pysnit
nemohou, se pfesto ve vétSiné domnivaji, ze by takovou spolupraci zvysili zajem déti a jejich

rodict o ptisobeni v jejich klubech.

U klubi, kde takovy druh spolupréace probiha je tématem ¢islo 1 zvySovani kvality tréninkt

mladeze a neustale vzdélavani trenéru.
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Druhou zkoumanou c¢asti byly ¢innosti manazerti v oblasti financi a podpory klubu,
predevsim jak manazefi zajist'uji piijem finan¢nich prostiedkl pro své kluby a jakou maji takové
ptijmy strukturu. I kdyZ ma vétSina klubt uréitou podporu ze strany svych mést/obci, spoléhat se
na né¢ nemohou. Proto musi manazefi neustale ziskévat partnery, kteti jsou ochotni podpofit jejich
kluby, nasledné vSak musi také vynalozit urcity ¢as a usili, aby dokazali partnery, podporujici
jejich klub, co nejdéle udrzet. Tato aktivita se ukazuje jako klicova, jelikoz bylo zjisténo, ze
u vétsiny klubli jsou dohodnutd partnerstvi pouze jednoletd, coz neni zcela idealni vzhledem
k budoucnosti zajisténi klubl. Je nutno také piihlédnout k faktu, Ze zajem okolnich partnert,

ze kterych by mohli vzniknout novi partnefi, neni zcela piivétivy.

Tieti a posledni ¢asti byla prace manaZerd v oblasti hra¢ského vybaveni a potfebného
materialu. Zkoumany zde byly ¢innosti a kompetence manazerti ptedevsim v zajiStovani vybaveni
potfebného pro vykon hract a komunikace s dodavateli. Kli¢ovym faktorem se také ukazalo,
ze vétSina manazerii ma moznost piedavat své kompetence v této oblasti na jiné odpovédné osoby,

které poté pravideln¢ kontroluje, zda jsou ve vykonavani povétenych kompetenci efektivni.

Diky vyzkumu se podafilo najit nékolik shodnych aktivit manazert ve vice klubech, které
by se daly fesit Iépe a nasledujici navrhy by mohly pomoci manazertim zefektivnit jejich praci,

usetfit ¢as, vynalozené naklady nebo pomoci k vétsi prosperité klubu.

4.3.1 Stanovovat spolec¢né cile u A-tymu
Vyzkum odhalil, Ze zkoumané kluby, spolupracujici s kluby profesionalnimi, si vzajemné

nestanovuji predsezonni cile, kterych by chtéli spole¢nymi silami dosahnout.

Pfi¢emz stanovené cile nemusi byt nijak velkolepé. Muze se jednat v celku o mensi body,
ale jejich specifikovani urcit€¢ uceli pfedstavy manazeri o vzajemné spolupraci a mnohem

jednodussi kontrolu postupného napliiovani takovych cila.

Jelikoz nejcastéjSim bodem vzajemné spoluprace je dopliovani tymu hraci
z profesionalnich klubti, stanoveni cilii se mize tykat pfimo jich. ManaZefi si mohou po diskuzich
s trenérskymi tymy vzajemné nastavit kritéria a nasledné do svych ¢innosti zahrnout, zda jsou
takova kritéria dodrzovana. Muize tomu byt napi. pocet hraci, jejich herni zapojeni nebo se mize
jednat o konkrétni aspekty, které pomohou hraci se zlepsit a tim i pomuaze k lepSim vysledktim

jeho tymu.
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Pro nésledujici priklady jsou poloprofesionalni kluby oznaceny jako B, profesionalni jako

A. Stanovené cile mohou vypadat napi. nasledovné:

e Bé&hem nasledujici sezony nastoupi alespon 5 juniorti klubu A v klubu B, kazdy
alesponl v 5 zdpasech, aby si vyzkouseli hokej mezi dospélymi.

e Hra¢ XY klubu A je perspektivnim stfelcem, béhem nasledujici sezony nastoupi
v klubu B alespoii k 10 zépasim a ve vSech bude soucasti presilovkovych formaci.

e Hrac XY klubu A vracejici se po zranéni nastoupi alesponl ke 3 zdpasim v klubu B
k rozehrani.

e Alespon 2 perspektivni hraci klubu B dostanou pftilezitost nejméné v 1 zépase v klubu
A.

e V piipad¢ postupu klubu B do vytazovacich boji play-off budou soucasti zakladni
sestavy klubu B alespon 2 hraci klubu A, a kazdy odehraje alesponi 15 minut ¢istého

herniho ¢asu.

Ptesnd podoba stanovenych cilti a jejich pravidel jiz zéalezi na vzajemné komunikaci
a o¢ekavani zapojenych stran. Kazdopadné jim stanoveni cilii pomiize presnéji specifikovat, ¢eho
se konkrétné¢ aktudlni spoluprace tyka, prohloubi vzajemné vztahy a zajisti vétsi piehled
o jednotlivych cilech a jejich prubézné kontroly. VSe ale musi byt pfedem vykomunikovano
a fadné sjednano, coz se bohuzel u 42 % manazera ned¢je, jak potvrzuje graf ¢. 3. Na tento problém
navazuje jiz dalsi navrh.
4.3.2 Zlepsit komunikaci s kompetentnimi osobami profesionalnich klubu

Druhy névrh je odrazem vysledkt z grafti €. 2 a €. 3. V grafu €. 2 uvedlo 88 % manazerd,
ze jsou A-tymy poloprofesiondlni klubii dopliovany o hrac¢e z klubti profesionalnich. Pokud
k tomu dochazi, vyzaduje si takova skute¢nost monitoring hraci a pravidelnou komunikaci
kompetentnich osob, tedy manazerti, v pfipad€ rozsifeni téchto kompetenci mezi trenérsky tym

is trenéry.

Proto doporucuji mnohem pravideln€jsi komunikaci takovych osob. Idedlnim mistem
a Casem jsou jednoznac¢né domaci utkani tymu z poloprofesionalni soutéze, ve kterych nastupuji
hraci, ktefi jsou pfedmétem vzajemné spoluprace konkrétnich klubt. Pfi této prilezitosti mohou

manazeii kontrolovat vykonnost hracl a zdroven maji prostor pro feseni riznych véci tykajicich
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se vzajemné spoluprace jejich klubli. Dle mého nazoru je zcela dostacujici uskutecnit takové

setkani 1x mésicn€, které utuzi vztahy a miize pomoci objasnit néjaké nevyiesené zalezitosti.

Pokud by manazeti uptednostiovali rad¢ji telefonickou domluvu nez osobni setkéni, méli
by vzajemné rozhovory probihat ¢astéji — minimalné dvakrat mési¢né, jelikoz pfi nich si ani jedna

strana nedokéze vytvofit zcela Giplny ndzor na to, jak v druhém klubu véci probihaji.

4.3.3 Usilovat o navazani spoluprace

Tteti navrh se tyka klubt, které vzajemnou spolupréci na irovni A-tymu s profesionalnimi
kluby nemaji. Z grafu ¢. 5 je zfejmé, ze vétSina manazert té€chto klubti se domniva, Ze navazani
takové spoluprace bude mit piinos pro jejich klub z hra¢ského hlediska, diky kterému dojde
ke zlepSeni dosavadnich vysledka klubu, coz s sebou mize piinést vétsi zajem divaki o zapasy

A-tymu a tim padem i pfinos z hlediska ekonomického.

Jak jiz bylo zminéno, nejcastéjsi bodem vzajemné spoluprace je dopliovani tymu hraci
z profesionalnich klubi. Je nutné si uvédomit, ze kazdym rokem opusti mladeznické kategorie
v kazdém profesionalnim klubu mnoho hraca, kteti prechdzeji mezi dospélé. Vzhledem k tomu,
ze profesiondlni kluby radi disponuji Sir§im kadrem, tak potiebuji mit rozehrané hrace v zdloze.
I kdyz uz disponuji spolupraci s néjakym poloprofesiondlnim klubem, nejednd se o Zzadnou
piekazu k tomu vyzkouset, zda by manazefi téchto klubii neméli zdjem spolupracovat s n¢jakym
dal$im poloprofesionalnim klubem. Kazdy tym totiz potiebuje mit své stabilni hrace, kteti budou
tvofit kostru tymu. Tudiz neni mozné, aby se v jednom vyskytovalo pfili§ mnoho hracu, kteti
v nich nenastupuji pravidelné. A pokud bude mit profesiondlni klub k dispozici vice hract, nez
dokaze pojmout jeden spolupracujici klub, vytvari se prostor pro dalsi. Poté uz je pouze

v kompetenci manaZzerd, jak vyjednaji a jakym zplisobem bude vypadat nasledny presun hracu.

Casem se muze takova spoluprace rozsifit i napiiklad ve finan¢ni podporu pfti
zmodernizovani zdzemi €i jinych upravach, jelikoZ manazefi profesionalnich kluby budou védét,
ze zéaroven investuji 1 do svych hract plisobicich v téchto klubech, ¢imz ziskaji ob¢ strany.

Proto manazeti poloprofesionalnich klubti, které takovou spolupraci nedisponuji, by se
méli maximalni mérou pfi€init o to, aby pro svij klub ziskali za partnera klub pisobici

v profesiondlni soutézi, idedln¢ v pfijatelné dojezdové vzdalenosti. Jde o proaktivni Cinnosti,

kterymi mohou svému klubu zajistit mnoho vyhod a lepsi budoucnost.
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4.3.4 Dlouhodobéjsi spoluprace s partnery

Dalsi navrh zasahuje do oblasti ,,Finance a podpora klubu®. Z tabulky €. 2 je citelné,
ze prevazna vétSina poloprofesiondlnich klubii ma sjednané jednoleté spoluprace ohledné podpory
klubu alespon s 80 % jejich dosavadnich partnerti. Pfijemnou vyhlidkou do budoucna jsou pro
manazery klubil vysledky z tabulky €. 3, kde je zaznamenano, Ze u piiblizné€ 90 % klubii ma z4jem

pokracovat v podporovani sportovniho oddilu alespon 40 % aktudlnich partneri.

To, Ze jsou aktudlni partnefi velice klicovi potvrzuje 1 hodnoceni vyplyvaji z grafu €. 11,
kde manazefi uvadéji, Ze zajem o podporu okolnich partnerti jejich klubu je pomérné nizky. Proto
je pro kluby velice dulezité, aby se manazeti snazili obnovovat spoluprace s aktualnimi partnery
klubu. Idealnim feSenim a zarovenh mym navrhem je, sjednat s témito partnery dlouhodobéjsi
spoluprace. Pokud by manazefi dokézali z aktudlnich jednoletych spolupraci s partnery kluby
vyjednat spoluprace dlouhodobéjsi, klubu by to piineslo vétsi jistotu do budoucna a zarovei
piredem stanovené podminky na fadu let, aniz by si kazdym pfibyvajicim rokem partner diktoval
vyjednévaci pozice pro n€kolik dal§ich let. Zaroven se vyhnout kazdorocnim obavam a nejistotam,

zda jsou schopni ziskat na nadchézejici obdobi potfebné mnozstvi finan¢nich prostredka.

V praxi mohou klubu potencionalnim partnerim nabidnout pfedevsim dobte viditelnou
reklamu na svych sportovistich. Svoji pozici mohou manazeii za svij klub posilit s védomim,
ze na sportovisté dochazi urcity pocet lidi (divaka), ktery v ptipad€ tispéchu klubu poroste. Tudiz
sami partnefi mohou vnimat podporu klubu nejen jako sponzoring, ale také jako investici

do vlastniho marketingu.

Proto doporucuji, aby manazeii klubt cilili na sjednani spoluprace s partnery po dobu
minimalné tfi az péti let. Jednd se o obdobi, které je mozné vzhledem k budoucimu vyvoji
predvidat. Kluby mohou nabidnout partnertim sttednédoby koncept cilli, kterych chtéji za pomoci
vybranych partnert dosahnout s pfesné stanovenymi pozadavky. Zaroven budou velmi dobie
veédet, co na takové obdobi mohou nabidnout. Nejpravdépodobnéji se bude jednat o rozsah reklamy

— na jakych mistech, na jakou dobu, pii jakych ptilezitostech.

Z pohledu partnerti se také bude jednat o vyhodnéj$i moznost. Pokud by se reklama

takovych partnert vyskytovala stabiln¢ delsi dobu na sportovistich, webovych strankach atp., zcela
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jisté se diky tomu Iépe dostanou do vnimani navstévnikl utkéani a fanouski klubu, ktefi jsou pro

n¢ potencidlnimi zakazniky.

4.3.5 Nakup hraéského vybaveni samotnymi hraci
Posledni navrh se opird o graf €. 15, kdy na ptislusnou otazku 48 % dotazovanych manazera
odpovédelo, ze v jejich klubu neplisobi Zadny vedouci muzstva neboli osoba, jejimi kompetencemi

je péce, nakupovani a prerozdélovani hra¢ského vybaveni a potiebného materidlu mezi hrace.

Jelikoz kluby na poloprofesionalni Grovni standardné poskytuji hra¢im vybaveni potiebné
pro jejich sportovni vykon, je jasné, ze do této Cinnosti vklada z pohledu klubu nemalé finan¢ni
prostfedky. JelikoZ uvedenych 48 % klubl nedisponuje osobami s kompetencemi ohledné nakupu
vybaveni, musi tyto Cinnosti vykonavat samotny manazer klubu. Nicméné, zajistovat vybaveni
pro piiblizné¢ 20 hracid, kdy kazdy ma jiné naroky na vybaveni, at’ uz se jednd napt. o velikost
Cityp, je velice ¢asoveé ndro¢né. Aby manazer nemusel travit spoustu ¢asu takovou cinnosti,

navrhuji, aby pfesunul tuto ¢innost na samotné hrace.

Pro manazera bude dostatecné, aby meél povédomi o cené¢ urcitého druhu vybaveni
odpovidajici kvality. Néasledn¢ stanovi manazer hra¢tim ¢astku - horni hranici, kolik je ochotny
na nakup jednotlivého vybaveni vynalozit. Po provedeni ndkupu proplati manaZer hrac¢im
utracenou ¢astku po piedlozeni uctenky ¢i pokladniho dokladu, pii piekroceni horni hranice pouze
stanovenou castku. Vzhledem k tcetnictvi bude stanovenad castka povazovana za zalohu

na zakoupeni vybaveni, kterd bude po uskute¢néni ndkupu pievedena do nékladu.

Manazer delegovanim téchto kompetenci pfimo na hrace usetii spoustu ¢asu. Nebude nutné
s kazdym hracem zvlast’ projednavat pozadovany typ, velikost ¢i rizné aspekty urcitého vybaveni,
coz je v poloprofesionalni soutézi mnohem slozitéjsi, jelikoz jedind moznost, kdy se s hraci setkat,
je v obdobi tréninku, pfi kterém jednak odvadi hrac¢e od vykonavani sportovnich ¢innosti. Také
neni v lidskych silach stihnout vyiesit tuto zalezitost se vSemi hraci v kratkém ¢asovém rozmezi,
coz cely proces zbytecné¢ natahuje. Také uSetti mnoho Casu, Ze se nebude muset podilet

na objednacim procesu vybaveni, a piedevsim na jeho prerozdélovani.

V praxi dochdzi k nejmasivnéj§imu pofizovani vybaveni v piedsezonnim obdobi,
kazdoro¢né v Cervenci a srpnu, tedy v obdobi, kdy kluby tvofi zakladni sestavy tymu, coz je pro

manazery nejaktivnéj$i obdobi, jelikoz vyjednéavaji s dalSimi potencionalnimi posilami. Tudiz
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muze byt realizace tohoto navrhu pouze ptinosem, protoze budou mit mnohem vice ¢asu zajistit

kvalitni hracské obsazeni pro svlij A-tym.

DalSim pozitivem je, ze hraci rozhodné oceni vlozenou divéru manazera a volnou ruku
pii vybéru vybaveni, ¢imz si sami mohou vybrat nejvice vyhovujici. K tomu mohou vyuzit stalych

dodavatelt jejich klubu, kterymi se miize pySnit 93 % klubd, jak je zminéno v grafu ¢. 12.
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5 Zaveér

Sportovni manazeii profesionalnich klubli pracuji na tom, aby zajistili pro jejich kluby
co nejlepsi sportovni vysledky. V poloprofesionalnich klubech pracuji manazefti na stejnych cilech
ve ztizenych podminkéch a s niz§imi finan¢nimi prostiedky. V piipad¢ nedostatecného personalu
maji i jiné kompetence. VSe jsou to ale véci, se kterymi se musi manazeti vyporadat, aby kluby

mohli fungovat.

Cilem prace bylo analyzovat a zhodnotit ¢innosti a kompetence sportovnich manazert
v poloprofesionalnich soutézich. Béhem toho bylo zjisténo, ze hlavnim aspektem spoluprace klubii
na urovni A-tymu je dopliiovani tymu od profesionalnich klubti. Nicméné, takovéa spoluprace

neméla pfedem stanovené zadné cile, o které by se opirala a ty by se v pribéhu mohly kontrolovat.

Pozitivni zjisténi pfislo u spolupréce tykajici se mladeze. Zde kluby spolupracuji vyrazné
vice, napf. ucasti trenérti z profesionalnich klubli na trénincich mladeze. I samotné kluby tuto

spoluprace hodnotili mnohem pozitivnéji.

Co se tyce financi, manazefi poloprofesiondlnich klubti jsou vétSinou spokojeni s podporou
mest/obci, ve kterych kluby sidli. Nekteré kluby se mohou tésit z pomérné vyznamné podpory.
Nedokonalosti byly nalezeny u partnerii klubti, pfedev§im v dob€ sjednané spoluprace. Jednoleté
kontrakty nejsou vzhledem k budoucnosti klubu zcela ideélni, proto je v zdjmu manazerq,

aby sjednavali dlouhodobg;jsi partnerstvi, ptipadné z kratkodobych vytvaieli dlouhodobé.

Posledni zkoumana oblast byla zaméfena na zajiStovani potiebného vybaveni
pro sportovce. ZjisStovano zde bylo, zda manazefi pofizuji vybaveni co nejefektivnéji a zda
deleguji kompetence v této oblasti na jiné osoby. V piipad¢€, ze ne, musi tyto kompetence fesit

sami manazefi.

K vyse uvedenym bodiim byly navrhnuty ¢innosti pro sportovni manazery, které by jim

mohli pomoci v jejich denni praci.
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6 Summary

Sport managers of professional clubs work on ensuring the best results for their clubs.
In semi-professional clubs work managers on the same goals in worsened conditions and with
lower funds. In case of missing staff, they also have different competences. But, the managers

must handle all these things, so their clubs could work.

The goal of the was analyse and evaluate activities and competences of sport managers
in semi-professional competitions. Completing the team by players from professional clubs was
found out as a main aspect of the cooperation during the survey. Nevertheless, this kind

of cooperation had no predetermined goals, which could be controlled.

A positive finding out has come in cooperation at the youth-level. The clubs cooperate
much more here, for example by attending the coaches from the professional clubs at the practices

of youths. Even the clubs evaluate this cooperation more positive.

Regarding finances, the managers of semi-professional clubs are mostly satisfied with the
support of towns, where are situated. Some clubs can take pleasure from the quite significant
support. The shortcomings were occurred at the partners of clubs, primarily in the period of agreed
cooperation. One-year contracts are not ideal considering the future of the clubs. Therefore, it is
in the manager's own interest to negotiate bigger number of long-term partnerships, eventually try

to replace the short-term partnerships by the long-term ones.

The last surveyed field was focused on ensuring the equipment for sportsmen. There was
found out if the managers buy the equipment as effectively as possible and if they delegate other

persons by competences in this area. If not, these competences must be handled by the managers.

To above mentioned points were suggested the activities for sport managers, which could

be helpful for their daily work.

Keywords: manager, semi-professional, sport manager, club, activity
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9  Pfilohy

9.1 Dotaznik
V4§ klub

Jakému sportu se vénuje Vas klub?
Ledni hokej;

Fotbal,

Florbal

V jakém kraji se Vas klub nachazi?
JihocCesky;
Jihomoravsky;
Karlovarsky;
Kralovéhradecky;
Liberecky;
Moravskoslezsky;
Olomoucky;
Pardubicky;
Plzensky;

Praha;
StiedocCesky;
Ustecky;
Vysocina;

Zlinsky
Spoluprace s jinymi kluby:

Nachazi se v okoli cca 50 kilometrii néjaky jiny klub, ktery se Vase sportu vénuje profesionalné,
pfipadn€ na vyssi irovni nez Vas klub?

Ano;

Ne
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Spolupracuje Vas klub pravidelné s n¢jakym takovym klubem ¢i kluby na tirovni A-tymu?
Ano;

Ne

POKUD ANO ->Stanovujete si s témito kluby pied sezonou spole¢né cile, kterych chcete
doséhnout?
Ano;

Ne

Kontrolujete pravideln¢ v pribéhu sezony, zda dochazi k napliiovani téchto cila?
Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne

Dopliuji hraci téchto klubti Vas A-tym?

Ano;

Ne

Diskutujete pravidelné s trenéry, popi. skauty ¢i manazery takovych klubti o hrac¢ich Vaseho
tymu ¢i ptipadnych posilach?

Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne

Jak celkove hodnotite takovou spolupraci na urovni A-tymu? (1 - nelepsi, 5 — nejhorsi)

L;

9

2
3;
4
5
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Pokud NE - Probihala jiz v minulosti n¢jaka spoluprace mezi Vasim a néjakym profesionalnim
klubem?

Ano;

Ne

Myslite si, Ze by takova spoluprace mohla mit v budoucnu piinos pro A-tym, at’ uz z hrac¢ského
¢i ekonomického hlediska?

Ano;

SpiSe ano;

Spise ne;

Ne

Domnivéte se, Ze by navazani takové spoluprace zvysilo divacky zajem o zépasy A-tymu?
Ano;

SpiSe ano;

Spise ne;

Ne

Spolupracuje Vas klub pravidelné s n¢jakym takovym klubem ¢i kluby na urovni mladeze?
Ano;

Ne

Pokud ANO - Stanovujete si s takovymi kluby pted sezonou spolecné cile, kterych chcete
doséhnout?
Ano;

Ne

Kontrolujete pravideln¢ v pribéhu sezony, zda dochazi k napliiovani takovych cilti?
Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne
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Ugastni se béhem sezony né&jakych tréninkt mladeZe i trenéfi z téchto klubi za G¢elem zvyseni
kvality tréninki ¢i vyhlidnuti nadéjnych hraca?

Ano;

Ne

Jak celkové hodnotite takovou spolupraci na irovni mladeze? (1 - nelepsi, 5 — nejhorsi)
1;

2
3;
4;
5

Pokud NE = Probihala jiz v minulosti n¢jaka spoluprace mezi Vasim a n¢jakym takovym
klubem?

Ano;

Ne

Myslite si, Ze by takova spoluprace mohla mit v budoucnu piinos pro Vas klub?
Ano;

SpiSe ano;

Spise ne;

Ne

Domnivate se, Zze by navazani takové spoluprace zvysilo zajem déti ¢i jejich rodict o pisobeni
ve Vasem klubu?

Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne

Finance, podpora klubu:

Vnimate finan¢ni podporu mésta/obce, ve kterém Vas klub sidli, jako vyznamnou?
Ano;
Ne
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Kolik % z VaSeho ro¢niho rozpoctu naplni obdrzené finance od mésta/obce?
0-20;

21-40;

41-60;

61-80;

81-100

Je podle Vas finan¢ni podpora partneri klubu dostatec¢nd, aby mohl Vas klub prosperovat?
Ano;
Ne

Jak hodnotite zajem okolnich partnert o podporu Vaseho klubu? (1 - nejlepsi, 5 - nejhorsi)

1
2
3
4
5

Jednate pribézné€ s noveé potencionalnimi partnery klubu?
Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne

Vypliite prosim, jaké procentualni zastoupeni partnertt Vaseho klubu mé s Vasim klubem

sjednanou jak dlouhou dobu spoluprace.
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

Jednoleté
Dvouleté
Tiileté
Ctyileté

Pétileté a vice
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Kolik % partnerii vyjadiuje zajem o prodlouzeni aktudlni spoluprace s Vasim klubem?
0-20;

21-40;

41-60;

61-80;

81-100

Jak vnimate z&jem déti a rodicii o plsobeni ve Vasem ¢i jiném okolnim klubu zaméfeném na
stejny sport ve Vasem regionu? (1 — nejlepsi, 5 — nejhorsi)

1

2
3
4
5

Dostava se Vasemu klubu finan¢ni podpory z krajskych ¢i okresnich rozpoctii?
Ano;
Ne

Vybaveni hraca a material

Planujete pted zacatkem sezony, kolik finan¢nich prostfedka uvolnite na vybaveni hraci a
potiebny material?

Ano;

Ne

Odebira Vas klub hracské vybaveni dlouhodobé od stalych dodavatelti?
Ano;
Ne

Pokud ANO -> S kolika takovymi dodavateli Vas klub spolupracuje?
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4,

5 a vice

Sledujete pravideln¢ jejich aktudlni nabidku zbozi?

Ano;

SpiSe ano;

Spise ne;

Ne

Pokud NE = V pripad¢ pofizovani hraéského vybaveni, nechavate si aktivné vystavovat nabidky
od raznych prodejct?

Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne

Nechavate hrace si zakoupit potiebné vybaveni s tim, Ze mu bude proplaceno?
Ano, v celé vysi;

Ano, do vySe predem stanovené horni hranice;

Ano, urcitou ¢ast;

Ne

Vedete si evidenci potfizeného vybaveni a kontrolujete jej priabézné?
Ano;

Ne

Diskutujete s hraci o kvalité vybaveni?
Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne
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Pracuje u A-tymu n¢jaka osoba, jejiz hlavnim tkolem je zajistit vybaveni hraci a potiebny
material?

Ano;

Ne

Pokud ANO -> Jste spokojeni, jak odvadi svou praci?

Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne

Zjistujete 1 u ostatnich zucastnénych (hraci, trenéti), zda jsou s praci této osoby spokojeni?
Ano;

Ne

Kontrolujete, zda efektivné hospodaii s vybavenim a s prostfedky k tomu ur¢enymi?
Ano;

Ne

POKUD NE - Méli byste zajem, aby takova osoba u Vaseho klubu ptisobila?
Ano;

SpiSe ano;

SpiSe ne;

Ne

Jste ochotni uvolnit prostiedky pro ziskani a udrzeni takové osoby?

Ano;

Ne
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