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1 Uvod

Vznik fizeni (angl. managementu) Ize datovat od konce 19. stoleti. Vyvoj fizeni
zacina od primyslové revoluce a prechazi od védeckého tizeni s Taylorem, pies mecha-
nisticky pfistup se zastupcem Maxem Weberem, pies Skolu lidskych vztahti s nejznaméj-
§im zastupcem Tomasem Bat'ou, pfes humanisticky pfistup s Douglesem Mc. Gregorem,
moderni nazory Toma Burnse a Georga Stalkera, ptechazi az do postmodernich nazoru
Garetha Morgana. Existuje mnoho dalsich principi a metod fizeni, které patii pod zastitu
vyse uvedenych piistupt pro oblast ¥izeni. Rizeni bylo aje kli¢ovym bodem uspdchu

kazdé firmy. Ekonomické podniky funguji diky fizeni jednotlivych oblasti.

Dnes jsou podniky pod neustalym tlakem vyvolanym konkurenci, potiebou sni-
zovat naklady a tlakem ze stran klientii s diirazem na zvySovani kvality. Dulezitym kro-
kem, jak se podnik miiZe vypoiadat se viemi nedostatky, je efektivni systém Fizeni. Rizeni
pfedstavuje jeden z nastroji, jak zajistit lepsi kvalitu pro zadkazniky. Neustdlym zlepSo-
vanim procesil fizeni se mohou zmensit néklady a zvysit vykonnost. Je to vSe, co vychazi

Z podnikové strategie a pomaha k naplnéni cilt.

Cilem diplomové prace je vypracovat navrhy zmén na zlepSeni uplatnovani prin-
cipt fizeni ve vybraném podniku. Tyto navrhy vychazi z provedené analyzy soucasného
stavu podniku a komparace principi Batova systému fizeni.

vvvvv

jeho systémy fizeni podniku. Navic je pro ostatni vzorem diky své pili a mravnim hodno-
tam. Pravé pro sviij nesmrtelny odkaz a neustdle platné systémy fizeni je uplatiovani
Bat'ova principli fizeni vybrano pro komparaci se zptisobem jejich aplikace ve vybraném

podniku dnes.

Diplomova prace je rozdélena na dvé ¢asti, na Cast teoretickou a praktickou. Prvni
¢ast je vénovana teoretickym informacim ziskanym z kniznich zdrojt, internetu, odbor-
nych Casopist a cizojazy¢nych ¢lankt v oblasti fizeni obecné a principti Batova systému

fizeni.



Pro druhou, aplikaéni &ast prace je zvolen podnik v Ceské republice s obchodnim
nazvem Partners Financial Services, a.s. Tento podnik se zabyva sluzbami v oblasti fi-
nanci. Jeho systém fizeni je srovnavan s Bat'ova principem fizeni ve vybranych oblastech.
V této Casti se prace zabyva rozborem fizeni ve vybraném podniku pomoci podnikovych
materiald, vnitinich pfedpist, norem a smérnic. Vysledkem této analyzy jsou ndvrhy fe-

Seni, které pomohou vybranému podniku zlepsit principy fizeni.



2 Rizeni

Rizeni neboli management lze chapat jako proces koordinovani aktivit skupiny
pracovniki, realizovanych za tcelem dosazeni urcitych vysledka, kterych nelze dosah-
nout individualni praci (Donnelly, Gibson, Ivancevich, 2004). Rizeni ve smyslu zamé&feni
se na podnik je cilové orientované zvladnuti celku a jeho funkcionalnich ¢innosti (Ticha,
Hron, 2002). P. F. Drucker (1993) uvadi, Ze fizeni je funkci, disciplinou, navodem, jaké
je potieba zvladnout a manazeii jsou lidé¢, ktefi tuto disciplinu provadéji, vykonavaji
funkce a z nich vyplyvajici povinnosti. Rizeni a jeho schopnosti, integrita a vykonnost
jsou rozhodujicimu faktory nejen pro USA, ale také pro cely svét. Dle Vodacka a Vodac-
kové (2013) fizeni mizeme chapat jako dosahovani cild podnikt prostfednictvim jinych.
Pro lepsi predstavu se zdlraziuji téi hlavni definice, a to vedeni lidi nebo specifické ak-

tivity vykondvané vedoucimi pracovniky nebo ucel a pouzivané nastroje.

Rizeni méa velkou rozmanitost ve vyznamu, jelikoZ pochazi z anglického
slova management, které je t¢zké jednoznaéné pielozit. A i to je jednim z diivodd, proc¢

zde mame tak velkou ndzorovou pestrost na urceni jeho vyznamu.

2.1 Rizeni zmén

Zménu lze chapat jako odklon od stavajiciho stavu nebo také jako nepietrzity a ne-
jednoznaény proces, jehoZ prostiednictvim se organizace vyrovnava nejen se zménami
prostiedi, ale i se zménami ve vnitinim prostfedi firmy. Cilem zmény je udrzet firmu
schopnou, ekonomicky zdravou, efektivni a konkurenceschopnou. Zménu muzeme brat

jako pfilezitost, nebo jako hrozbu. Je mozné zmény rozdélit do tii skupin, a to na zmény:

e priristkové, postupné, které jsou vhodné pro stabilni prostfedi, kde pouze dola-
d’'ujeme néktery z parametrii organizace,
e transformaéni zmény jsou takové zmény, pfi kterych provadime zasadni zasahy

vvvvv

e zmény zalozené na kombinaci predchozich zptsobu (Kaplan, & Norton, 2010).

Metody, jak dosdhnout téchto zmén, jsou dvé: metoda inovace a metoda postupnych
krokd. Metoda inovace je snaha dosahnout co nejlepsich vysledkii v co nejkratSim Case.
Pii tomto zavedeni miize v praxi nastat masivni propousténi zaméstnanct (tim firma sni-
zuje ndklady) ¢i snizeni mzdovych nakladi spojenych se zménou organizacni struktury

(naptiklad zestihleni firmy). Metoda postupnych drobnych krokii neboli princip Kaizen
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¢i metoda kontinualnich zmén, jak je z ndzvu patrné, se snazi dosahnout cile pomoci
drobnych krokd. Tato metoda piinasi dlouhodobé zmény a postupné odstranuje staré zlo-

zvyky a chyby ve firmé.

Kdy a jakou metodu pouzit je vétSinou uréeno na strané stakeholders (tj. zajmové
skupiny, napt. majitelé firem, ¢lenové spravni rady atd.). OvSem nutno fici, ze pokud je
potieba uskutecnit razantni zménu jako napiiklad dostat se z finan¢ni krize nebo potieba
zménit majitele, preferuji firmy metodu inovace. V ptipadé relativné stabilniho prostredi
firmy se doporucuji spiSe postupné zmény. Zména muze byt spojend s uspéchem i neu-

spéchem a mize k ni dojit planované i ne¢ekané. (Kubickova a Rais, 2012)

2.2 Historie fizeni a jeho vyvoj

Dle Vysusila (1996) se vznik a zacatek fizeni datuje do druhé poloviny 19. stoleti
a je spojen s pramyslovou revoluci a délbou prace, kdy dochazi také k vyraznému roz-
machu tovarni vyroby. Systematicky rozvoj fizeni je v prvnim desetileti minulého stoleti

spojovan se ¢tyimi klasickymi sméry. Jde o sméry ozna¢ované jako skoly:

a) veédeckého (prumyslového) fizeni,
b) lidskych vztahd,
€) spravniho fizeni,

d) byrokratického fizeni.
Charakteristické rysy jednotlivych Skol

a) Védecké tizeni se zamétovalo na tti faktory vyroby: Clovek, stroj a vyrobek.
Jednalo se o snahu hospodarné ptipravy a nasledné provadéni vyrobnich procesu, a to
na nejnizsi trovni podnikové organizace. Na zdkladé pohybovych studii se vyuzivaly
ovéiené zplisoby prace nejlepsich délnikli a postupy zalozené na exaktnim méfeni casu
nezbytné pro danou pracovni operaci (vznik tzv. normovani). Odtivodnéné casové naroky
pak byly vychozi jak pro planovani vyroby, tak i pro odménovani pracovniki. Nejvétsim
efektem byla specializace vyroby, ktera postupné vyustila ve velmi produktivni vyrobni
linku. Jako prikopniky védeckého fizeni si mizeme uvést F. W. Taylora, manzele Gil-
brethovi, H. Emersona, C. G. Bartha. Jejich nejvétsi ptinos do dnesni doby je v postupech

planovani, provadéni a odménovani prace, a hlavné uméni de€lat praci rychle, kvalitné

v
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b) Skola lidskych vztaht kladla diiraz na psychologické a sociologické faktory
a jejich vliv na vysledky prace lidi. Z téchto empirickych rozbori se odvodilo mnoho do-
poruceni pro tvorbu metod vedeni lidi a hlavné pro jejich motivaci a stimulaci. Pog¢italo
se i s osobnimi a skupinovymi zajmy lidi, vlivy riznych podminek, zptsoby feSeni kon-
fliktd a dalsi. Za hlavni predstavitele této skoly povazujeme E. Maya, V. Pareta, E. Dur-
kheima, A. Mosse, W. D. Scotta. Jejich nejvétsi ptinos do dnesni doby je nazor, kdy

a za jakych podminek a situaci je motivacni vedeni pracovniki hospodarnéjsi a ucinnéjsi

4

b.1) Paternalismus (Cejthamr, 2010) byl na svou dobu mimofadné Gspésny pokus,
jak skloubit klasické pojeti fizeni s prvky human relations. Charakteristické prvky
pro tento piistup jsou vybér zaméstnancti, organizace prace, delegovani, systém zaskolo-
vani pracovnikil, socialni systém a sociokulturni systém uvnitf firmy. Hlavnim pfedsta-
vitelem tohoto sméru je Tomas Bata. Hlavni piinosy pro dnesni dobu je zavedeni samo-
spravy dilen a ucasti zaméstnancu na zisku. Diky tomu dochazi k Gspote materialu, ener-
gie a ¢asu. Vysledkem je zvySeni produktivity prace a snizeni celkovych nakladi. Orga-
nizace byla rozdélena na mala odd¢leni, ktera si vedla své ucetnictvi, finance, jednaly
jako soukromé samostatné jednotky. Za $patny vyrobek byla pokuta. Ve firm¢ byla velmi
dilezita pracovni moralka, vedouci oddéleni méli mit ptatelsky vztah s podiizenymi,

ato i v zivoté mimo tovarnu.

c) Skola spravniho fizeni zavedla koncept systémového Fizeni ¢innosti v ramci fi-
rem. Zdaraznovala koordinac¢ni ulohu manazerti a uspotradani tidiciho procesu. Vytvo-
tila koncept funkci vedoucich pracovniki, jako je planovani, organizovani, piikazovani,
koordinace, kontrola a komplexni doporuceni pro jednani pracovnikll. Za predstavitele
této Skoly miizeme zminit H. Fayola, L. Gulicka, G. Mooneyho. Nejvétsim pfinosem je
platnost konceptu manaZerskych funkci, dale také myslenky umét fidit podnik jako celek
sladéné a vyvazené. Na zakladé této Skoly vznikla naptiklad teorie a praxe integrovaného

fizeni a ladéni kritickych faktorti uspéchu.

d) Skola byrokratického Fizeni kladla diiraz na pevnou administrativni organizaci
s jasn¢ deklarovanou a jednoznacnou hierarchii moci a potadku. Pod touto byrokracii
Skola vidéla podnik fungujici na zékladé pevnych norem, jasnych povinnosti a pravidel.
Za hlavniho predstavitele této Skoly muzeme povazovat M. Webera, F. Rubnera
a E. Kraepelina. Do dnesni doby piispéla tato skola hlavné vychodiskem pro dnesni po-

jeti organiza¢nich norem a rada.
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Vyse uvedené Ctyti klasické sméry rozvoje fizeni jsou povazovany za pevné ko-
feny moderniho managementu. Nékteré sméry jsou si podobny i se prolinaji, nékteré
vsak jdou zcela jinym smérem a jsou konfliktni. | zafazeni jednotlivych predstavitela

neni nékdy mozné piesné urcit (Johnson, Scholes, & Whittington, 2008).
Skoly soucasného fizeni

Rizné klasifikace dnesniho manazerského mysleni a jednani jsou neustéle pied-
métem mnoha diskuzi. Harold Koontz (2010) tyto neshody nazyva ,,dzungli manazer-
skych poznatkii* a hovoii o potieb¢ se v téchto poznatcich vyznat. Pro urcity fad v mo-

dernim managementu bylo zavedeno pét manazerskych klasifikaci:

a) procesni piistupy,

b) psychologicko-socialni ptistupy,
C) systémové piistupy,

d) kvantitativni pfistupy,

e) empirické piistupy.
Zminéné piistupy lze klasifikovat ndsledujicimi rysy:

a) Procesni pfistupy maji zdklady ve spravnim fizeni H. Fayola. Zamétuji se
na ucelené a harmonické chapani fungovani zkoumané jednotky, a to z hlediska jak jed-
notlivych oblasti aktivit, tak i trovni hierarchického fizeni. V popiedi jsou obecné platna
doporuceni pro zvladnuti manazerskych funkci. Jde o procesy, jako je planovani, organi-

zovani, vybér a rozmisténi pracovniki, nasledné jejich vedeni a kontrola.

b) Psychologicko-socialni ptistupy Cerpaji ze Skoly lidskych vztahi. Zamétuji po-
zornost na soubor aktivit spojenych s vybérem a rozmisténim pracovniki, pak zejména
na jejich vedeni a dalsi personalni véci. Ziskané poznatky jsou poté pouzivany pro moti-
vaci, stimulaci arozvoj dalsi iniciativy a aktivity. Predstaviteli tohoto sméru je napfi-

klad A. Maslow a jeho hierarchie potieb, D. McGregor ¢i F. Herzberger.

¢) Systémové pristupy vychazeji z diilezitosti komplexniho chapéni dil¢ich mana-
zerskych procest a jeho sladéni v cilové chovani fungujiciho celku. Silné stranky tohoto
pfistupu jsou v jejich principech pro analyzu i pro projektovou syntézu objektt i dil¢ich
postupti manazerské prace. Jsou velmi dobrym vychodiskem pro projektovani nove vzni-
kajicich i ucelové ménénych objektii ¢i procesi v organizaci. Hlavnimi predstaviteli jsou

H. a. Simon, J. March, M. K. Starr. Buff.
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d) Kvantitativni pfistupy spocivaji v uplatnéni matematickych modeld, formali-
zovanych metod a algoritmizovanych postupi vétSinou pfi feseni rozhodovacich, analy-
tickych ¢i implementa¢nich uloh. MySlenkové maji blizko ke Skole védeckého fizeni.

Jako predstavitele mizeme zminit P. M. Morse, W. W. Coopera, G. B. Dantziga.

e) Empirické pfistupy vychazeji z analyzy a zobecnéni kladnych a zapornych po-
znatk z praxe. Dobré je, Ze se nevyhybaji konfrontaci poznatkd s teorii a vyuzivaji po-
znatky dalSich postupt. Doporuceni jsou velmi konkrétni, nékdy az ve formé navodu.
Piedstaviteli jsou: P. F. Druckera, M. E. Portera, R. T. Pascala, R. S. Kaplana (Blazek,
2014).

Zavérem k témto pristuplim lze fici, Ze moderni management neni nazorové ho-
mogenni. Vyuzivani poznatkt zakladnich $kol vyzaduje kritické mysleni a schopnost si
vybrat. V konkrétni praxi je potieba tvuré¢im zplisobem vyuzit ziskané informace, které
nejvice koresponduji s fesenim specifické ulohy, a poté kombinovat znalosti z riznych

pristupd.

2.3 Zékladni principy fizeni

Na pocatku 20. stoleti chtéli manazefi zlepSit fizeni podniku. Zajimaly je
dva hlavni problémy: zvySovani produktivity individualnich praci a zvySovani produkti-
vity podniku jako celku. Cilem bylo nalézt takové zpisoby fizeni praci a podniku, které
by umoznovaly zvysit objem produkce a snizit naklady. Vysledky téchto snah vedly
ke vzniku klasického fizeni. Elton Mayo zase vedl nazor, ze ¢lovéka neni mozné posuzo-
vat jako soucast stroje, ale je dulezité ho vnimat jako inteligentni bytost. Z tohoto nazoru
a postupné z dalsich vznikla behavioristicka teorie. Diiraz na racionalni analyzu a apli-
kace védeckého prtistupu na zkoumani o produktivité vedl k zavedeni védeckého fizeni,
ktery byl pouzivan hlavné v souvislosti s popisem fizeni prace jednotlivee (Styblo,
2010).

Je tedy mozZné rozlisit tf1 hlavni pfistupy k fizeni: klasicky, behavioristicky a vé-
decky. PrestoZe tyto tii pfistupy vznikaly postupné, nemlzeme fici, Ze novéjsi mys-
lenky nahrazovaly myslenky pfedchozi. Spise se starsi pfistupy rozvijely do téch novych.
Zaroven dochazelo i k samostatnému rozvoji zakladnich piistupi (Donnelly, Gib-

son, Ivancevich, 2004).
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Dle F. W. Taylora (1911) je hlavni pfinos fizeni ve zjednodusovani prace, plano-

vani a efektivnosti.

Principy zjednoduSovani prace v praxi vypadaji tak, Ze na zaklad¢ pozorovani ma-
nudlni prace je mozné pohyby pracovnika efektivnéji kombinovat nebo elimino-
vat. Timto zptisobem lze praci vyrazné zjednodusit a zvysit tim jeji produktivitu.
Vyssi produktivitou Ize zvySovat pracovni vykony a vysledkem je zvyseni pro-
duktivity lidské prace. O toto pozorovani se zasadili manzelé Gilbrethovi (2003).
Princip planovéani prace. O tom, Ze planovani aktivit je velmi dilezité, vé-
déli H. L. Gantt (2009). Jeho diagram zobrazujici vztah mezi planovanym a sku-
te¢nym prab&hem prace byl pfinosem pro védecky management. Gantt byl pie-
svédCen, Ze vyssi produktivity je mozné dosahnout dokonalejsi praci manaZeri.
Véril, ze manazerské kompetence by mély byt zvySovany jejich vzdélanim a ze je
jejich moralni povinnosti pouzivat pro rozhodovani védecké ptistupy. Zatimco Se
Taylor a manzelé Gilbrethovi zaméfovali na pracovnika, Gantt rozsifil pojeti vé-
deckého managementu o analytickou praci manaZzerda.

Princip efektivnosti. Zptsob efektivniho vyuzivani zdroji pochdzi z myslenek
H. Emersona (1919), které byly shrnuty do souboru péti principu, které by mél
d¢lat kazdy efektivni manazer.

1. pouzivat objektivni, védecké analyzy,

urcovat realné cile,

kazdy element chéapat jako soucast n¢jakého celku,

pouzivat standardizované postupy a metody,

o B~ w N

odménovat jednotlivce za tispésné splnéni zadanych ukolt.

Emerson (1919) dale doporucoval, aby aktivity jakéhokoli podniku byly odvo-

zeny od jasn¢ definovanych cili. Vyznamnym a trvalym piinosem manazera je identifi-

kace manaZerské zodpovédnosti za fizeni prace. Manazefi zodpovidaji za: planovani

prace — dostate¢né kvality a kvantity, organizovani prace ur¢enim vhodnych zpisobi

a prostfedkt pro plnéni zadanych tkoli a vedeni a ovliviiovani ostatnich takovym zpiso-

bem, aby sdileli spole¢nou vizi na dosahovani pozadovanych vysledkt. Na zavér je po-

tieba kontrola pomoci dohlizeni, porovnavani a dalsi.
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2.4 Obchodni etika a eticky postoj

Tato Cast prace obsahuje informace o obchodni etice a etice vetejnych vztahd,
existujicich ve tfech trovnich — makrouroven, socialni odpovédnost a individualni Gro-

ven.

Makrouroven obsahuje zalezitosti role obchodu v narodni i mezinarodni organi-
zaci spolecnosti. To je spjato s urcenim relativni moci politickych nebo socialnich sys-
témd, jako napftiklad ekonomika volného podnikéni a zdmér, jaky maji obchodni organi-
zace splnit. Dulezitou roli maji také mezinarodni vztahy a role obchodu v mezinarodnich

vztazich. Eticky postoj je prvnim voditkem k principiim, kterymi se podnik fidi.

Uvniti makrosystému existuje tzv. socialni odpovédnost k jednotkam spolecnosti
(soukromy a vefejny sektor) pfi vyjadieni a uplatiiovani strategie. To zahrnuje stupen,
ke kterému by se méla spole¢nost dopracovat za minimalni finan¢ni podpory ze strany

vedeni, a zpusob, jak mohou byt urovnany spory mezi investory.

Individualni Groven zahrnuje chovani a ukony jednotlivct uvniti podniku. Jsou to
dulezité informace pro fizeni spole¢nosti. Zde hraji roli vedouci pracovnici v tom, jak
s témito informacemi pracuji, ovliviiuji strategie a uplatiiuji strategické fizeni (Vodacek,

& Vodackova, 2013).

Uzaviené dohody o vedeni spolecnosti udavaji minimalni objem akcii vydanych
akciondiim podniku. I proto je kliCovym strategickym bodem uvniti spole¢nosti eticky
postoj. Hlavni ikolem pro fidici pracovniky je pochopit a ovliviiovat eticky postoj piiji-

many spole¢nosti.

Bohuzel n€které spolecnosti pouzivaji stereotypni extrémni postoje. Existuji Spo-
le¢nosti, které za jedinou odpovédnost berou kratkodobé zajmy investorti. Jejich postoj
je ten, ze je zalezitosti vlady pomoci legislativy stanovit prostfedky k dosazeni efektivity,
ze kterych si podnik vybere ten nejvhodnéjsi pro sebe. Dalsi eticky problém je podobny
prvnimu, jen je posilen prizkumem dlouhodobého profitu podilnikd, umoZznénym dob-
rym vztahem s investory. Mnohé z téchto aktivit jsou ve vlastnim z4jmu provadény jen

velmi opatrné (Ticha, Hron, 2002).

Je potieba podrobnéji identifikovat seznam okolnosti, které mohou spolecnosti

brat v uvahu pfi rozvijeni strategie a mohou s nimi operovat. Je uvedeno nekolik ptipadi
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jak externich, tak internich, podle kterych mohou byt jednani spole¢nosti ve vztahu k so-

cialni odpovédnosti spole¢nosti stanovena.

Interni zalezitosti je naptiklad zabezpeceni zaméstnancl, poskytovani 1ékarské
péce, ucast na hypotékach, vétsi rozsah nemocenskych nahrad, ptispévky na vyzivované
osoby atd. Déle to mohou byt pracovni podminky, tedy zlepSeni pracovniho prostredi,
sportovni a rekreacni zafizeni, vice nez minimalni bezpe¢nostni opatfeni. Zména néplné
prace, a to za ucelem zvysSeni spokojenosti zaméstnanct V poptedi pied ekonomickou

efektivitou.

Externimi zalezitostmi je oblast Zivotniho prostiedi, tedy omezeni emisi pod po-
volené normy, uspory energie, vyrobky, trhy a marketing ve zpiisobu propagace. Dalsimi
externimi zalezitostmi jsou, dodavatelg, je potieba zjistit, zda maji sluSné podminky ob-
chodu, pracovni mista, zda zachovavaji pracovni mista, zda kontroluji, jestli nedochazi

ke znevyhodnovani mensin atd. (Vodacek, & Vodackova, 2013).

2.5 Ocekavani investorll a organizacni zamery

Dle poznatkti Johnsona a Scholese (2000) je v této ¢asti popsano, jak chapou po-
liticky a kulturni vhled do podniku jako soucast strategické analyzy. Povédomi o dilezi-
tosti té€chto ukazatelti od osmdesatych let minulého stoleti stale nardsta. Existuji zde Ctyfi
nejvetsi vlivy, které pasobi na organizacni zaméry a jsou v ramci této prace probrany sa-

mostatné. Je dulezité pfipomenout, Ze spolecné formuji zamér podniku v jakékoli dobé.

Zakladni otdzkou je, komu by podnik mél slouZit a jaka bude struktura vedeni
aumyslu. To je oblasti fizeni podniku. Rizeni podniku zahrnuje schopnost G¢inné ovliv-
novat aktivity a délat vedouci rozhodnuti. Déale v rdmci fizeni je potieba urcovat jednot-
livé ¢innosti, zodpovédnosti a limity, v ramci, kterych podnik pracuje. V piistupu vytva-

feni podnikového vedeni je v ur€itych zemich velky rozdil.

Dalsim dualezitym bodem je otdzka, komu podnik v praxi opravdu slouzi. Tim se
vysvétluje koncept investori organizace a vyvoje, ktery je zajima. Investofi mohou byt
jako jednotlivci, nebo jako skupiny, ktefi jsou zavisli na tom, zda podnik splni jejich oce-
kavani, a naopak na kterych je zavisly i podnik samotny. Jsou to hlavné podilnici, zékaz-

nici, dodavatel¢ 1 vetejnost jako takova.

Piedposlednim bodem je otazka, kterych zamért by mél podnik dosahnout. To je

ovlivnéno etickymi Ciniteli. Na té nejvyssi urovni etické zaleZitosti zasahuji do vedeni
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podniku, ¢astecné i ve vztahu k zodpoveédnosti podniku. Etické principy jsou siln€ ovliv-

nény kulturni trovni a souvisi s celkovou vyspélosti dané zemé i jednani jednotlivca.

Poslednim bodem k zamysleni je to, kterym zaméram spolecnosti je pfisuzovana
priorita. V tomto piipadé zalezi na riznych faktorech kulturniho pozadi, na kterém podnik
operuje. Stejny pristup se mize pouzit k pochopeni toho, jak kultura na n¢kolika stupnich
muze ovlivnit zdmér organizace. To obsahuje zalezitosti od vlivii narodni kultury na kon-

trolni skupiny, od jednotlivych profesionalti az po subkultury v ramci podniku.
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3 Firma Bat’a

3.1 Charakteristika spole¢nosti

Spole¢nost Bata, a.s. se stala jednou z nejvyznamnéjsSich firem na ¢eském trhu.
Jeji hlavni uspéch je spojovan zejména s vyrobou a prodejem bot. Nejen v Ceské repub-
lice nalezneme sit’ se sedmdesati prodejnami. Mnoho prodejen, které dnes nalezneme,
jsou batovskymi obchody, které byly vystavény jiz ve 20. a 30. letech, avSak prosly roz-
sahlymi rekonstrukcemi a modernizacemi, jelikoz maji za cil vybudovat prvotiidni po-

hodli moderniho designu prodejen pro poskytovani kvalitnich sluzeb.

| dnes si vSechny organizace spole¢nosti Bata kladou za cil rozvijet a podporovat
myslenky a hodnoty, které vznikly pted vice nez sto lety. Pravidlo, ze zdkaznik je na prv-
nim misté stale plati a vSichni se snazi svoji praci napliiovat tak, aby mohly byt vytvoreny
novodobé dé&jiny firmy Bat'a. Firma se snazi neustale poskytovat $pickové a bezkonku-

ren¢ni sluzby na vSech trovnich.

Zakladni informace o spolecnosti

Obchodni firma: Bat’a, a.s.
Sidlo spole¢nosti: Zlin, Dlouha ul. 130, PSC 762 22
Identifikacni ¢islo: 44268050

Dariové identifikacni ¢islo: CZ44268050

Pravni forma: akciova spolecnost
Zéakladni kapital: 135 000 000 K¢
Datum vzniku: 04.05.1931

3.2 Firemni filozofie

Dle Dvorakové (1960) diky identifikaci firemni strategie pozname cely bat'ovsky sys-

vvvvvv

1. De¢lniky 1 majitele nevnimal ve vztahu nadfazeném a podiazeném, naopak oba
bral jako spolupodnikatele podniku. Kazdého svého zaméstnance bral jako stejné
rovného a kazdého vedl k podnikatelskému mysleni a tvrdé a poctivé praci.

2. Ugelem podniku je slouzit vefejnosti, at’ to stoji, co to stoji, zakaznik musi byt

spokojen. Vsechna vyroba musi byt v t€ nejvyssi kvalité.
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3.

Kazdy ma moznost stat se bohatym. Pokladal za svou povinnost platit svym lidem
tak, aby ve svych ctyficeti letech mohli zit z uspor a pracovat s pomoci svého ka-
pitalu a zkuSenosti a nemuseli se neustale zivit ze svych rukou. Dale vnimal, Ze je
velmi dulezita obchodni poctivost.

Vnimani Casu, V souvislosti efektivniho vyuzivani ¢asu. Tomas Bata tvrdil, ze
nejvice lidi umira v posteli. Zastavite-li se, jste mrtvym. Pokud zpomalite, jste

polomrtvym. Zivot je pohyb a nehybnost smrt.

Dle Rybky (2016) Ize tuto filosofii ur¢ovat i podle hesel, které T. Bat’a razil a nejenom

své napady a nazory vyslovoval, ale také je v té dobé i realizoval. Jako hesla jeho filosofie

Ize urdit:

1.

»Stante se svétovymi podnikateli, at’ vyrabite stroje nebo brambory. Vychazejme
z nazoru, ze cely svét byl stvofen, aby slouzil nam, a my jsme se narodili, aby-
chom slouzili celému svétu. Délejme tieba sebenepatrnéjsi véc, ale délejme ji nej-
1épe na svéte.” ,,Védomosti mizeme druhému dati, ale zkusenosti musi si kazdy
vykoupit vlastnim potem a vlastnimi mozoly.“ ,,Zadny podnik nevyroste k veli-
kosti, pokud nevynalezne zptsob, jak ménit nadeniky v feditele.*

,»Na§ zakaznik, nas$ pan.”“ , Konejme jen takovou praci, ktera slouzi vefejnosti.
Obchod je sluzba lidem. Cim dtikladn&ji pochopi obchodnik tuto pravdu, tim vice
bude s to rozlisovat okruh lidi, kteti budou stat o obchodni spojeni.© ,,Cokoli vy-
robime, musi slouzit zakaznikovi dobfe, bez ohledu na cenu.*

,Pod obchodni poctivosti rozumime, ze veSkeré strany v obchod¢ zucastnéné,
musi byt po provedeni obchodu bohatsi, nez byly predtim.* ,, Jméni vychovava.
Hospodaienim neminim pouhé Setieni penéz. Setieni je pouze negativni ¢ast hos-
podafeni a patii azZ na tfeti misto. Na prvnim mist€ je uméni vydélat, na druhém
moudre vydat a teprve na tretim Setfit.*

,,Cas a prilezitost ne¢ekaji.“ ,,Den ma 86.400 vtefin.“ ,,Cas pracuje pro schopné.“

»Zitra je pozdé, zacni hned.* ,,0dklad je zlod¢€j tspéchu. ,,Pfekondvej minulost.*

3.3 Vize, poslani a strategie podniku

Vize podniku

Firma Bat’a podporovala kulturu a vzdélani mladeze, dale rozvijela hodnoty spo-

le¢nosti a podnikatelského ducha (Bata., 2018). Vizi Tomase Bati byl vzdélany, hrdy,
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bohaty a sebevédomy ¢lovek zajimajici se o hospodaiské déni ve spolecnosti, poctive za-

vazan sluzb¢ vefejnosti a nespoléhajici se na jakékoli dary a podpory.
Poslani podniku

Poslanim firmy Bat'a byla neochvéjna touha slouzit vefejnosti a tuto touhu chtél
v¢lenit i do v8ech svych spolupracovniki. O ,,sluzbu vetejnosti® usiloval ¢estnym zpuiso-
bem, jelikoz Tomas Bat’a byl velice poctivym a mravnim ¢lovékem. V jeho pfimém za-
jmu bylo zainteresovat pracovniky do zajmu o tspéch. Chtél mit prakticky vzdélané a vy-
chované pracovniky, neslo mu jen o zvyseni vykont a vydélkd, jako ostatnim firmam v té

dobg (Rybka, 2016).
Strategie podniku

U Tomase Bati nelze mluvit o strategii jako takové, ale spiSe o zasadach, které

m¢l, kterych dbal a které chtél i po svych zaméstnancich.
Jako tfi hlavni pilife Batovy strategie miZzeme brat:
e Vytrvalost a pracovitost.

Tomas Bata se n¢kolikrat béhem Zivota ocitl na hranici bankrotu, pfesto se nikdy ne-
vzdal, i kdyz dluzil, kam se podival a véfitelé mu hrozili zalobami. Vzdy dokazal vstat,
pokracovat a nikdy to nevzdat. Kdyz bylo nejhtif, sém pomahal s nejpodfadnéj$imi pra-
cemi a délal ve dne v noci, aby firma neméla zadné dluhy. Tuto vytrvalost a pracovitost

chtél 1 po svych zaméstnancich.
e Diraz na inovace

Tomas Bat'a m¢l velmi kladny vztah k inovacim a novinkdm, nebal se zavadét nové
technologické postupy a metody fizeni. Principy, které zavedl ve své firmé, byly na svoji
dobu pfimo revoluc¢ni. Zavedl Gplné novy zplisob odménovani zaméestnancti, stanovil pev-
nou pracovni dobu a zaméstnanclim byla vyplacena tydné fixni mzda. Zaroven jeho mys-

lenky ucasti na zisku a ztraté nebo systém samospravy dilen, byly také zna¢né pokrokové.

Pralom firma Bata udélala se svymi botami z platna, tzv. Batovkami, jelikoz ty si
mohli dovolit t¢méf vSichni, na rozdil od bot z kiize, které si mohl dovolit jen nékdo. Dbal

na co nejvyssi hospodarnost, ¢imz dosahl, co nejvétsiho snizeni vyrobnich nékladu.
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e Piistup k zdkaznikiim

Firma Bat’a poskytovala svym zakaznikiim nov¢ vytvofeny standard v podob¢ kom-
binace nizké ceny a dobré kvality. Tento standard mimo jiné drtil i konkurenci. VétSinu
postupti a novinek dé¢lal pravé s ohledem na zakaznika. Dodrzoval jednoduchou mys-
lenku, kdy se snazil zékaznikovi nabidnout vzdy vice neZ minimum, o které sam zada,

a to za cenu nizsi, nez je stanovené minimum.

Dle Bat'ova piikazu se prodavaci aktivné zajimali o pfipominky a podnéty zakaz-
nikt a ziskané informace dale vyuzivali k dal§imu rozvoji firmy. Prodavaci si také vedli
evidenci zakazniku, kterou vyuzivali nejen k pfimému prodeji, ale také zakazniktim zasi-
lali propagacni materidly, které se zamétovaly na zménu mysleni lidi 1 zaméstnancti. To-
mas Bata totiz véfil, ze pouze sluzbou zakaznikovi se da vybudovat blahobyt a tim se

také fidil (Bata, 2018).

3.4 Organiza¢ni struktura

Dle Kotyzové (2015) prochazela organizace podniku neustalymi zménami a velmi
rychlym vyvojem az do roku 1956. Organizace se neustale piizpiisobovala potiebam pod-
niku a davala ptednost osobnim instrukcim. Dokonce nebyl vydan ani zadny organizacni
tad, coz podnik vysvétlovat tak, Ze vydavani organizacniho fadu a struktury by zaostavalo

za skutec¢nosti.

Zakladnim rysem organizace byla decentralizace, rozdéleni podniku na malé sa-
mostatné jednotky, které¢ samy hospodaii, uctuji a maji zodpovédnost za v§echny vyko-
nané ukoly za konkrétni utvary, kde pfimou zodpovédnost mél pfimo vedouci. Takto za-
vedend samosprava vedla pracovniky k podnikatelskému mysleni ve smyslu pfevzeti zod-

povédnosti za sviyj Usek.

Dle Kudzbela (2001) byl Batovo koncern rozdélen na vyrobni a nevyrobni oblast.
Vyrobni oblast v sobé zahrnovala — pneumatikarny, gumarny, obuvnické dilny, Sezimovo
usti, vyrobu puncoch, nerosty, pohon, elektrovyrobu, stavebni vyrobu, Bat'ov, Fatra na-
pajedla, Kotvu Prostéjov-Krasice, Strojirny MAS Krnov a Zru¢ nad Sazavou. Vsechny
tyto oblasti pod sebou mély dalsi podoblasti. Nevyrobni oblast v sob& zahrnovala spravu
zavodu, vyzkum, nékup, prodej, socidlni, kulturni a zdravotni zatizeni, obchod, dopravu,

vyvoz a ostatni.
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Dle Nadvornika (1990) lze Batovy zavody rozdélit do péti oddéleni — vyroba
obuvi, nakupni a prodejni oddé€leni, osobni oddéleni a pomocné zavody. Firma Bat'a mé¢la
neustalou snahu o sobésta¢nost, hospodarnost a snizeni zavislosti na externich dodavate-
lich, proto vétSina potfebnych surovin byla bud’ z ¢asti vyrabéna, nebo zpracovavana
ve vlastnich vyrobnéach. Bata chtél ve své firmé zajistit plynulost vyroby, isporu a moz-
nost operativniho pfizptsobeni riznym situacim. | diky této organiza¢ni struktuie mohla

firma vytvofit tak Sirokou $kalu vyrobkd.

3.5 Zakladni principy fizeni v oblasti obchodu
3.5.1 Planovani

Tomas Bat’a hned od zacatku své kariéry vzdy planoval. Byl velkym nepftitelem
nahody a chtél se vyhnout v§em ndhodam, které¢ by se mohly v pribéhu vyroby stat.
Oznacoval plan jako ptedpoklad. Presnosti planovani a provazanosti se kladla mimoradna

diilezitost (Rybka, 2016).

Pti svém plédnovani vyuzival pololeti, které bylo rozdéleno podle ro¢niho obdobi
na jaro az léto, tedy obdobi od biezna do zati a druhou polovinu bral od podzimu do zimy,
tedy od zafi do unora. Z téchto obdobi urcoval podily na zisku, velikost vyroby i velikost
vyplacenych mezd. Pololetni plany byly hlavné zacilené na vyrobu, nakup a prodej, in-
vestice, mzdy a celkovy finanéni rozpocet. Z téchto pololetnich plant se vychazelo
pro sestavovani tydennich kratkodobych plant a kratkodobé plany se rozdélovaly na jed-

notlivé denni plany.

Pracovni kalendaf mél 253 pracovnich dni, bez pracovnich sobot, pro které bylo
urceno 253 pracovnich planti, zbylych 113 dni byly celozavodni dovolené, soboty, ne-
déle, poptipad¢ svatky. Plany na jednotlivé dny, tzv. denni programy, vychazely z nor-
movaného mnozstvi odpovidajiciho kapacité instalovanych stroji, pii osmihodinové pra-
covni dob¢ a Ctyficetithodinovém pracovnim tydnu. Tento operativni vyrobni plan byl
schvalovan odpovédnymi pracovniky jednotlivych oddéleni — prodeje, ndkupu, vyroby
a kalkula¢niho oddéleni, a to vzdy s dvoutydennim ptedstihem. Schvalovan byl pouze
tehdy, pokud byla vyroba piipravena na vSech trovnich, takze na arovni administrativy,
materialu 1 vybaveni. Kazd4 dilna, kazdy vedouci, dokonce 1 kazdy pracovnik mél zdjem
0 splnéni denniho planu, protoze na tom zavisela vyse jeho vydélku. V piipadé nesplnéni
planu, pfi kterém doslo k poskozeni dalSiho navazaného oddéleni, se zaplatilo smluvené

pendle poskozenému oddéleni (Pochylny, 1990).
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Z tohoto principu vedeni vychdzi, ze Tomas Bat’a vsazel na psychologicky efekt,
ktery tika, Zze pokud ¢loveék ma pied o¢ima svij cil, vzdy si najde prostiedky k jeho pro-
vedeni. Planovani bylo provadéno tzv. vytyCovani predpokladii. Kazdy zaméstnanec mu-
sel provadét planovani sebe sama. Protoze pokud si ¢loveék stanovi svij cil, svoji pomy-
slnou lat’ku, snazi se ji piekonat dle ptedpokladu a jakmile ji splni, tak si stanovi novou
a vyssi. Pomoci ptedpokladu (planu) si pracovnik zvysuje sviij pracovni vykon a tim si
zvysi i mzdu. Firma Bat'a davala svym pracovnikim knizku, do které museli uvadét, ko-
lik si chtéji vydelat. V ptipadé, ze poroste kazdy zaméstnanec, tak tim stejnym tempem

poroste i podnik (Kudzbel, 2001).
3.5.2 Samosprava

Stézejnim prvkem Batova systému fizeni byla decentralizace spravnich procesu
a samosprava dilen. Decentralizace pomahala motivovat zaméstnance, aby zodpovédné
pInili své tkoly. Bylo také mozné vyhodnocovat vysledky jednotlivych oddéleni a porov-
nat je se stanovenymi plany. Samosprava dilen byl zdafily systém, jak se dalo oddélit
zrno od plev a vygenerovat schopné pracovniky, za kterymi byly vidét vysledky a ktefi
byli nasledné¢ odménéni. Tento systém poskytoval zaméstnancim moznost zucastnit se
a ovliviiovat fizeni podniku, a to do miry, do které dosahovaly jejich znalosti. Zamést-
nanci mohli pribézné sledovat hospodaiské vysledky svého oddéleni a z toho si vypocitat
1 zisk pfimo pro né. Tento systém dodaval zaméstnanclim i celému podniku velky zdroj

energie a velkou motivaci. (Bata, 2007)

Kudzbel (2001) uvadi, ze kazdé oddéleni mélo svoji pfesnou personalni i organi-
zacni hierarchii a dilny byly povaZované za samostatné jednotky podniku. Kazda jednotka

byla postavena na 5 pilifich:

1. Kazda jednotka méla samostatny hospodaisky ucet ziskl a ztrat, ktery se aktuali-
zoval kazdy tyden dle tydenniho vyuctovani.

2. Kazda jednotka méla jednoho vedouciho odpovédného za praci, zisk i pfipadnou
ztratu.

3. Utast pracovnikil na zisku i ztraté jednotky.

4. Osobni zodpoveédnost kazdého pracovnika za svoji praci.

5. Kolektivni usili celé jednotky, jelikoZ na ném zavisel zisk vSech.

Kazda dilna méla svij planek, ktery byl vyvéSen na tabuli. Na téchto plancich bylo

vidét ptesné rozvrzeni jednotlivych jednotek. Samosprava také uleh¢ovala praci vedeni,
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protoze se Cast starosti o vyrobu a kvalitu pfevedlo na dilny a na splnéni vyrobniho planu
bylo velké mnozstvi pracovnikl. Tomas Bata ze svého podniku vlastné vytvofil demo-
kraticky stat. Vytvofil jednotliva samostatna oddé€leni - dilny, které m¢ly vlastni zodpo-
védnost za vedeni, coZ vedlo K vétsi iniciativé. Kazdé oddéleni mélo také své vlastni fi-
nanéni prostiedky a muselo si vést své ucetnictvi. Kazda dilna méla nejen finanéni pro-
stiedky, ale také svého vedouciho, materidlni prosttedky, dilenské spisy, finan¢ni a vy-
robni pfedpoklad, ktery se musel kontrolovat a vyhodnocovat. Kazdé dalsi oddéleni si
rozpracované vyrobky kupovalo od piedchoziho, toto odd¢leni vyrobek zpracovalo a opét
ho dal prodalo dalSimu oddéleni. Placeni se provadélo tzv. kreditkami, na které psal pfi-
slusny vedouci finalni ¢astku. Kazdé oddéleni si své koupené zbozi zkontrolovalo, a po-
kud naslo né&jakou chybu ¢i vadu, tak chtélo slevu za tento vadny dil. Tuto kontrolu pro-

vadél nestranny kontrolor, ktery byl na kazdém odd¢leni.

Cilem vsech oddéleni bylo vyrobit pozadované mnozstvi bot a zaroven s co nejmensi
zmetkovosti, jelikoz kazdy Spatn€ vyrobeny par bot mél velky dopad na kazdé odd¢€leni.
Za zmetek nasledujici dilna platila o0 20 % méné€ z pivodné stanovené ¢astky. Proto byla
1 velmi vyznamna organizace prace, kdy m¢l kazdy pracovnik ptidéleny jeden ukon.
To mélo tu vyhodu, Ze se snadno zjistilo, ktery pracovnik ud¢lal chybu a komu tak stano-
vit osobni pokutu. VySe pokuty se pohybovala kolem jedné desetiny denni mzdy. Naopak
zisk ovliviiovalo nékolik faktor jako naptiklad rozsah nutnych oprav strojii, Setrnost
a hospodarnost pfi praci, procenta vadné obuvi, mnoZzstvi zaméstnaného pomocného per-
sonalu ¢i mnozstvi vyrobené produkce. Vyroba mohla byt kdykoli zastavena z dtvodu
nalezeni néjaké vady ¢i chyby, ktera by mohla ovlivnit kvalitu obuvi. Nebylo povoleno
vyuZivat pres€asl a Vv pfipad€ hroziciho nesplnéni poZadované normy si musel vedouci
najmout dalSi pomocnou silu z fad student. Vedouci musel zajistit plynulou a kvalitni
vyrobu, jinak by hrozila vyssi zmetkovost az o0 30 %. Vedouci musel vyuZit svych zku-
Senosti v fizeni a splnit dany plan vyroby. Zisk se rozd€loval tak, Ze 1/3 byla odevzdéana
zavodni pokladné a zbytek zisku byl spravedlivé rozdélen mezi ptislusné oddéleni, mezi

vedouci a délniky.

Po zavedeni samospravy se podstatné zvysily vykony dilen podle naro¢nosti vzort
obuvi. Zvyseni bylo z 800 part bot na 1 200 part bot a pozdéji pti sniZzeni poétu zameést-
nanct z 210 na 180 se zvysila vyroba az na 2 000 pard bot. Samosprava, po vhodném
pfizplsobeni, byla zavedena i do nevyrobnich oblasti, jakoZto do prodejnich a ndkupnich

oddéleni i v socialnich zafizenich a v dalSich (Pochyly, 1990).
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3.5.3 Ucast na zisku a ztraté

Tomas Bata byl pii systému budovani fizeni inspirovan n¢kolika zdroji ze svéta.
Jeho vzory fizeni byl Taylor, Ford a Fayol. Z téchto systém si vzal né¢kolik prvki, které
zavedl pfimo do vlastni struktury. Déle zlepSoval systém fizeni o vlastni poznatky a zku-
Senosti ziskané ze zahrani¢nich cest. Konkrétné systémem tcasti na zisku a ztrat¢ se in-
spiroval ze Spojenych statti americkych. Vysledkem zavedeni tohoto know-how do Cech
byl naprosto revolucni, novy a osobity systém fizeni, na némz stala moralka a systém

ucasti dilen na zisku (Pokluda, 2004).

Ve firmé neptipadalo v Givahu, aby nékdo dostal néco zadarmo. Takze neptipadaly
V Gvahu Zadné dary ani 13. platy, jelikozZ Tomas Bat’a byl zastdncem ndzoru, zZe jakmile
se ¢lovek zacne spoléhat na dary, pfestane se spoléhat na sebe. Pfimo vynesl vyrok: ,,Da-
rujete-1i ¢lovéku rybu, pomuizete mu k jednomu obédu. Darujete-li mu udici a naucite-li

ho chytat ryby, pomtzete mu, aby si zaopatiil jidlo na cely rok.“ (Rybka, 2016)

Bat’a své pracovniky neustale riznymi zpusoby motivoval. Avsak védél, ze tou
nejvetsi motivaci jsou penize. Systém Ucasti na zisku byla odména pracovnika, ktera mu
byla vyplacena za ucelnou a spravné vykonanou praci. Jednotlivé dilny byly vybaveny
stejnymi stroji i materialy a uz bylo jen na zaméstnancich, kolik a jak kvalitnich vyrobkt
vyrobi. Diky tomu bylo mozné porovnavat jednotlivé dilny a cely systém ucasti na zisku
1 pfipadné ztraté¢ mohl byt neustéale vylepSovan a optimalizovan. V dilnach byly umisténé
samostatné méfice pro méfeni energie, tepla a také byly nastaveny rezie na material, mzdy
a rezie pripadajici na uklid. Na vSechny tyto naklady méli vliv pfedevsim pracovnici a je-

jich mistr, kteti je ovliviiovali svoji efektivitou prace.

Ucasti na zisku a ztraté chtél Toméas Bat'a pozvednout pracovniky jak hmotné, tak
I mravné. Tvrdil, Zze kazdy pracovnik ma rozumét svému obchodu a ma s nim i rust. Chtél
udélat ze vSech delnika kapitdlové ucastniky zavodu. Chtél, aby vétsich ptijmt vyuzili ke
zlepSeni Zivotnich pomérti svych rodin a ke svému vzdélani. Jen tak je nadéje, Ze se vy-
dané penize vrati zpét do zavodil ve forme vétSich schopnosti zaméstnanci a tyto schop-
nosti se projevi bud’ pro zavod samotny, nebo praci ve vefejném zivoté (Bata, 2018).

Tomas Bat’a véd¢l, ze touha po vyssi mzde nikdy nezmizi a tohoto principu také
vyuzival. Zasadou jeho fizeni bylo, ze kazda osoba v podniku musi mit Gplny a pfesny
ptehled o hospodaieni celé organizace. Kli¢ovou osobou, kterd Bat'ovi pomohla s timto

jeho zamérem, byl Dominik Cipera, ktery do Batovy firmy pfinesl piinos v podobé
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znalosti, zkusSenosti a dovednosti v oblasti finan¢ni, bankovnictvi a fizeni obchodu. Uka-
zal mu novou dimenzi rozvoje, kterou se mohla firma vydat. Cipera dokazal Batovy mys-
lenky prevést do psané formy, coz mélo piimo pievratny efekt, jelikoz toto nikdo jiny
do té doby nemél. Systém, ktery Cipera s Batou vymysleli, byl kazdy tyden schopny vy-
produkovat a pfedat informace nejen o jednotlivych oddé¢lenich, ale i o celém podniku.
Tyto informace byly podavany vc¢as a presné, takze pokud byla nékde hrozba jakékoli

ztraty, byla v¢as odhalena (Kon¢itikova, 2015).

Byly také sepsany osobni smlouvy, které obsahovaly jednotlivé ujednani ohledné
odpovédnosti za vykonavanou praci a dale obsahovaly vysi podilu na zisku a podminky
pro vyplaceni. Kazdy zaméstnanec si vedl jako majitel daného useku a aby byla tato mys-
lenka jesté vice podpotena, byl na budovach umistén napis: ,,Kazdy budiz podnikatelem
na svém pracovisti.“ Implementaci téchto krokii bylo dosazeno riistu podniku i trzeb. To-
mas Bat’a pronesl fe¢ ohledné zahajeni ucasti na zisku, kde vysvétlil, pro¢ tento krok déla
a Vv ¢em ma pomoci a co tim sleduje. Byly také stanoveny podminky a zasady, které mu-

sely byt splnény pro vyplaceni zisku. Ty byly nasledujici:

1. Pracovnik musel byt starsi dvaceti let.

2. Pracovnik musel v podniku pracovat minimaln¢ 1 rok.

3. Oddéleni, ve kterém délnik pracoval, muselo mit adekvatni velikost a musely zde
byt jasné viditelné jeho piinosy a vliv na spravu.

4. Vypocitavani zisku probihalo kazdy tyden.

5. Kazdy délnik mél moznost si sdm vypocitat sviyj zisk (Bat’a, 2007).

Pokluda (2004) uvadi, Ze vyse podilu na zisku také zavisela na vyznamu prace. Ve-
douci dilny, mistfi a délnici méli ucast jen na zisku, ale spravci budov a ¢lenové feditelstvi
méli také ucast na ztraté. Pro vétSinu pracovnikl byla tedy Gi€ast na zisku jen ptiristek
K platu ve vysi 20-30 %. U vyse postavenych pracovniki tato ¢ast platu piedstavovala

podstatné vétsi cast piijmu, Casto az nekolikanasobné prevysujici jejich zdkladni mzdu.

Podily na zisku byly vyplaceny bez ohledu na ptipadné ztraty jinych dilen ¢i celého
podniku. Podil na zisku se vyplacel kazdy tyden a zaroven bylo vyuctovani vyvéseno
k vetejnému posouzeni. Pracovnik byl odménovan podle tkolovych sazeb kalkulovanych
pro kazdou operaci podle dileZitosti prace a vykonu. Tento vydélek nesmél klesnout
pod uréité tydenni minimum, které bylo zarugeno. Ugast na zisku se rozdélovala na 3 ka-

tegorie. U&astnik mé&l narok na prosty podil ze zisku, pfeddk mé&l dvojnasobny podil, mistr
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10 % z poloviny zisku ptipadajiciho na d€lniky. Kdyz se zavadé€la ucast na zisku, oceka-
valo se, ze tento zisk bude Citat ptiblizn¢ 100 K¢ tydné. Tato ¢astka vSak byla brzy vysoce
prekrocena, i kdyZ rozptyl vyse Gcasti byl vysoky v zavislosti na vysledcich dilny (Kfe-
cek, 1992).

Z poloviny byl zisk vyplacen Vv hotovosti, ktera byla pfimo ptedana pracovnikovi,
a druhd polovina se pripisovala na jeho osobni ucet vedeny v podniku, kde se tro¢il 10 %.
Byl zde i nazor omezovani osobni svobody, ale nesmime zapominat, Ze takto byl rozdélen
pouze podil na zisku, nikoli mzda jako takova. Navic si pracovnik mohl kdykoli %4 svych
uspor na konté vzit pro svoji potiebu. V piipad¢ odchodu pracovnika z podniku dostal
samoziejmé své uspory vyplaceny, ale az po roce, kdy zaniklo ruceni, které pracovnik

pfi nastupu do firmy pievzal (Rybka, 2016).

Utasti na zisku doglo k vyraznym zménam. Byl zde pozitivné ovlivnén vztah mezi
zaméstnancem a zaméstnavatelem. Zameéstnanec sice pracoval jako jednotlivec, ktery
touzi dosahnout co nejvyssiho procenta na zisku, ale pracoval zaroven v zajmu celého
zdvodu. Ukolem vedouciho bylo zarovei vést i své podiizené co nejlépe, aby nedochézelo
ke ztratdm. Vedouci si také musel uvédomit, zda spliiuje vSechny pozadavky a piedpo-
klady pro svoji funkci. V ptipadé, ze néjaky vedouci nebyl na pozadované Grovni, byla
mu odectena ztrata, kterou svym jednanim zpisobil. Zaroven pokud kvality vedouciho

nebyly vhodné a dostacujici pro vykonavani své role, mél dobrovoln€ odstoupit, jinak mu

cvwr

3.5.4 Obchod

Tomas Bat’a se velmi pfimlouval na poctivost v obchodé&. Tvrdil, Ze po uzavieni
obchodu by mély byt vzdy obé strany bohatsi a mit z obchodu dobry pocit. Poctivost
firma vnimala i ve vztahu vyroby a obchodu, kdy obé oblasti maji byt vedeny poctivé
ve smyslu déleni zisku. Vyrobce 1 obchodnik si ma ponechat mensi ¢ast a ostatni piene-
chat svym zamé&stnanclim a obchodnim ptatelim. JelikoZ takovy obchodnik se brzy do-
¢ka rychlého navyseni poctu odbératelti. Tomas Bat’a na poctivost velmi apeloval, pro-
toze v&dél, jakou piedstavu maji lidé vZzitou a na co jsou zvykli — hakupovat lacino a draho
prodat (Bata, 2007).

V tomto sméru T. Bat’a fekl: ,,Mé&me na mysli, Ze moZnosti rozmnozovani jméni
jsou neomezené. VSichni lidé mohou byt bohaci, jen jedna chyba jest v nasi pfirozenosti,

ze vSsichni lidé nemohou byt stejné bohatymi. Nemuze byt bohatstvi tam, kde lidé jsou
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zamg&stnani podvadénim, nemaji ¢asu na vybudovani hodnot, na vytvoreni bohatstvi. Jest
pozoruhodné, ze v zemich s vysokou obchodni moralkou nachdzime nejvétsi mnozstvi
zamoznych obchodniki a obyvatelskou s vysokou mirou blahobytu, kdeZto v zemich
s nizkou obchodni moralkou nalézame zchudlé obchodniky a primyslniky a zbédované
obyvatelstvo, coz jest ovSem pfirozené, protoze jsou zafizeni na Sizeni jeden druhého,

misto aby se snazili budovati hodnoty.* (Bat’a, 1932)

Bat'ova péce o vetejnost se miize zdat az prehnand. Kdyz si vSak uvédomime, ze firma
piisla do styku s desitkami milionti zdkaznika ro¢n€, k tomu piidame jeste péci o zamest-
nance, o obyvatelstvo a obchodni partnery, jiz se tato zasada nezda tak prehnand. Tento
zajem vsak nebyl jen reklamnim trikem, jak néktefi namitali. Tomas Bat'a m¢l jako za-

sadu skute¢né dobie poslouzit svym zakazniktim i pracovnikim (Zeleny, 2001).

Tomas Bat’a vytvofil sit’ prodejen, se kterymi rostla nabidka sluzeb a zakaznik,
jako stfed zajmu, byl komplexné obslouzen. Diky témto prodejnam byl zajistén odbyt
jeho vyrobka — bot, puncoch, ale i pneumatik a dalSiho zbozi. Sit’” prodejen pomahala
pfi optimalizaci fizeni vyroby dle potieb obchodnikd, ale také fizeni zasob hotovych vy-
robkil. Rizeni prodejni &innosti zastitovala prodejni skupina na zlinské centrale, ktera
m¢éla oddéleni, které¢ vychovavalo prodejni personal. Dale stanovovalo pfesné parametry
prodejen a také zajist'ovalo jejich prondjem, vymysleni reklamnich kampani a vytizovani
reklamaci. S fizenim a rozSifenim prodejen se rozsifily i sluzby, které byly poskytovany

zakaznikim (LeSingrova, 2005).
Jeho sluzba vetejnosti spocivala v:

e Prodeji obuvi a dal§iho zbozi, které je spojeno s obouvanim.
e Servis a udrZzovani puncoch a obuvi — sluzby spravkarny.

e Péce o nohy — sluzby odborného oSetfeni nohou — pedikura a poradenska ¢innost

(Ktecek, 2015).
3.5.5 Obchodni mista a obchodnici

Obchodnimi misty byly Bat'ovy vlastni prodejny, které vybudoval. Tyto prodejny
muzeme rozdélit do deseti typi podle poctu obyvatel a pfedpokladané rozsdhlosti okruhu
zékaznik, kterd zalezela na alokaci prodejny. Pro kazdou prodejnu byl urcen plan trzeb
1 poCet zameéstnanci, byla urena kolekce zbozi k prodeji, rozsah skladovacich ploch

I hodnoty nutného socialniho zatizeni. Centrala se starala o nakup a pronajem novych
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pozemkd, zatimco vystavbu novych prodejen zajistovalo Batova stavebni oddéleni (Po-
kluda, 2004).

Tomas Bat'a se v oblasti staveb inspiroval Churchillovym vyrokem, kde fikal:
»Jsme to my, kdo vytvaiime své budovy, vystaveny jsou to ony, které utvareji nas“. Pro-
jekty byly dikladné zpracovany, aby se pocitalo se v§emi okolnostmi. Diky skvéle vy-
pracovanym projektim nedochazelo k Gpravam vystavby. Vystavby budov byly archi-
tektonicky stejné a mély za cil umoznovat veskeré ¢innosti, které budou v budovach ur-

ceny.

Tento typ vystavby miizeme oznadit jako standardizaci a tato standardizace se ne-
tykala jen velikosti a vzhledu budov, ale také se tykala vzhledu jednotlivych prodejen,
kde musela byt jednotna tiprava vyloh, napisy, loga, vybaveni, ale i nabidka poskytova-
nych sluzeb. Toto sjednoceni mélo pro zakazniky pozitivni efekt, ze snadno rozpoznali
Batiiv obchod a zvysilo se i povédomi o zna¢ce. Vhodné upravena vyloha byla skvéla
forma propagace, protoze puisobila na potenciondlni zakazniky, kteti chodili kolem. Or-
ganizace zbozi ve vykladni skiini méla jasna pravidla a byla provadéna dle standardizo-

vanych plankd, které vytvarela centrdla (Nadvornik, 1990).

Dbalo se na ¢istotu a esteti¢nost nabizenych modeld do skupin dle uziti, to poma-
halo zakaznikm si vybrat. Ve vylohach nebylo jen nabizené zbozi, ale také se tam situ-
ovaly propagacni fotografie a dalsi reklamni pfedméty, které mély za cil vzbudit zvéda-
vost a prildkat zdkaznika. Velkou novinkou byly také Zivé vyklady, ve kterych se pted-
vadély kolekce novych bot, opravarenské prace, ale i dalsi sluzby v oblasti péce o nohy

a pedikury (Kotyzova, 2015).

V roce 1937 vybudovala firma Bat’a sit’ 2000 prodejen, a navic v kazdém okres-
nim mésté byl také dim sluzeb. Tim, Ze prodejny byly rozmistény po celém tzemi re-
publiky, vyvaftely vlastni trh, ktery pomahal pfi kontrole a také poskytoval dilezité infor-
mace 0 pozadavcich jednotlivych zakazniki v kraji. Firma Bata musela reagovat
I na vzpouru malovyrobnich Sevct, kteti nechtéli opravovat Batovy boty. Tak firma Bat’a
rozsitila své sluzby ve svych prodejnach o servis obuvi. Vyhodou oprav svych bot bylo
mozné zjist'ovat jejich Cetnost, vady a dalsi zpusoby poskozeni bot. Tyto informace pak

byly dale vyuzity ve vyrob¢. Navic z téchto servisii mély prodejny dalsi trzby.

Zasobovani tak velké sité prodejen nebylo jednoduché. Navic byl v prodejnach

zaveden novy systém tzv. objednavkové sluzby, diky které si zdkaznici mohli objednavat
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zbozi, které prodejna pravé neméla na sklad€. Tyto specidlni pozadavky byly zasilany
z centralniho skladu a obuv byla doru¢ena piimo zakaznikovi. Proto bylo tizemi rozdé-
leno na 5 ¢asti, tyto ¢asti se dale rozd€lovaly na 17 rajond a dale na 127 okrski. Byl vy-
pracovan pokrocily zasobovaci plan, ktery zahrnoval pravidla uréené pro zdsobovani pro-
dejen v dany den. TéZ obsahoval objednavky, uzavérky a data expedice. Cilem bylo, aby
se dodavka zbozi dostala na pozadované prodejni misto do sedmi dnti. Vedouci prodejny
kazdy tyden udélal zavérku, poté provedl finanéni kontrolu, kde se kontrolovaly poc¢a-

te¢ni hodnoty skladu, trzby, vSechny ptijmy zbozi a kone¢ny stav skladu zbozi.
Tyto tkony lze shrnout do péti pravidel fizeni prodejen:

Uzévérka trzeb probihala kazdy den.

UloZeni penéz na posté kazdy den po uzavérce.

Sladéni prodeje s inventurou skladu a objednavkami.

Vykaz o stavu prodaného zbozi a o stavu skladu, kazdy tyden.

o > W N e

Pravidelné zasobovani dle expedi¢niho planu (Kiecek, 1992).
3.5.6 Budovani znacky, loga a reklamy

Reklamé byl v Batové podniku ptisuzovan mimoiadny vyznam a Tomas Bat’a si
uvédomoval, jak velky vliv ma na jeho firmu a prodejni uspéchy. Proto se o reklamu
a propagaci se staral Tomas Bat'a osobné a zdroven svym zaméstnanciim vymyslel fadu

reklamnich prvki (Rybka, 2017).

Firma Bat'a m¢la i svoji reklamni skupinu, ve které se aktivné angazoval a ktera
se skladala z navrhového, administrativniho a vyrobniho oddé€leni. Zaméstnanci v navr-
hovém oddéleni méli za ukol vymyslet reklamni hesla a slogany, vzhled plakatt, brozur
a vykladnich skiini. Toma$ Bata osobné dohliZel na tvorbu hesel a dodrZzovéni zésad,
které byly stanoveny. Hlavni zasadou bylo ve sloganech nikdy nelhat a neptehanét. Tyto
zasady se vyplatily, jelikoz zakaznici vidéli, Zze firma Bat’a plni to, co slibi. Tim se stal
vérohodnym a dokazoval tim 1 svou oddanost zékaznikovi ve smyslu poskytovani poctivé
sluzby vetejnosti. Bat'ova hesla byla oblibend také diky své jednoduché a uderné formu-
laci, kterd méla mimo jiné 1 vychovny charakter nejen pro zakazniky, ale také pro zameést-
nance. Tomas Bata se proslavil mnoha svymi vyroky, nejznaméjsi je: ,,Nas zakaznik, nas
pan‘. Tento slogan také vyjadioval firemni strategii zamétenou na zakaznika, kterou ma

firma dodnes (Kotyzova, 2015).
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Na zacatku 20. stoleti byla reklama nepostradatelnym ndstrojem pro provadéni
efektivnich obchodti. Hlavné v obdobi po prvni svétové valce byl marketing jedinym na-
strojem, jak se dostat z krize. Tomas Bata se snazil o vyuziti reklamy jiz od zacatku své
firmy, ale o efektivnim vyuziti reklamy miizeme mluvit az po obchodni akci s nazvem:
»Bata drti drahotu®. Akce spocivala ve snizeni ceny obuvi o 50 % a diky tomu firma
prodala béhem jednoho dne téméf sto tisic part obuvi. Nize je vidét letak, ktery Tomas

Bat’a k této akci pouzil (Kotyzova, 2015).

Obrazek ¢. 1. Reklamni letak.

Zdroj: Vlast, 2013 (online)

Dal$im reklamnim zptsobem, kterym se firma Bat’a dostala do podvédomi zakaz-
nikt, byl jeho zptisob uvadeéni cen zakoncenych devitkou. Tento zplsob vyjadieni ceny
mél zékaznika piesveédCit o tom, Ze ziskd zbozi levnéji, neZ tomu ve skutecnosti je, ¢imz

je zakaznik motivovan ke koupi (Rybka, 2017).

Firma k propagaci vyuzivala plakaty, letaky, noviny, brozury, osobni dopisy, vy-
vésni tabule, vylohy obchodd, leteckou reklamu a dalsi druhy reklamy. Reklama byla
spojena s béznym zivotem ¢lovéka a pfipominala mu blizici se slavnosti, riizna ro¢ni ob-
dobi svatky ¢i jiné udalosti. Hlavni reklamni kampané probihaly na Velikonoce, Véanoce,
Mikulase, na podzim, v zimé¢, na jafe a o prazdninach.

Specialni reklamni kampani byly individualni dopisy, které firma Bat’a posilala.
V dopisech bylo specifikovano, kdo by mél mit jakou obuv. Lidem, ktefi pracovali jako

hospodafi, se doporucovala celogumové obuv, Gfednikim diplomatky, myslivetim lo-

vecka obuv, lidem pracujicim vestoje bylo doporucena specialni obuv atd. (Bat’a, 1934).
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chodnici. Ti jezdili po méstech a vesnicich a nabizeli obuv. Kazdy obchodnik mél povin-
nost denn¢ navstivit minimaln¢ osm az deset mést a musel uzaviit alespon jeden obchod.
Dle stanovené¢ho planu obchodnici pfichazeli k zakaznikim domu s kufiikem plnym
vzorkl, kde méli kartotéky, opravenky, cvikaci klesté, reklamni materidl a pozornost

pro déti (Kotyzova, 2015).

Nejlepsi dobou pro navstévy byla zima, protoze lidé byli doma. Navstévy pro-
dejct nebyly jen z divodu obchodu, ale také, aby prodejci zjistili a ujistili se, zda je klient
spokojen, zda nepotiebuje néjakou opravu. Popiipad¢, aby zjistili stav obuvi a navrhli

obuv novou, a pfitom je pozvali do jejich prodejny.

Obchodnici ale nebyli jedinym zptisobem propagace, Tomas Bat’a déle vyuZzival
naptiklad plechovych §titka s reklamou, které byly vyvéSeny v obchodech u jednotlivych
prodejcti. Do reklamnich kampani bylo investovano mnoho finanénich prostiedkii. V roce
1932 bylo vytisténo a rozdano mezi lidi pres 50 miliont letakt, vylepeno po méstech
a vesnicich byl 1 milion plakatd a vydano 5 milionti propagacnich brozur a dalsich 10 ti-

sic inzerati (Zeleny, 2001).

Tomas Bat’a dbal i na to, aby roznaseci a lepici letakti méli dobré obuti a aby
do kazdého domu byl doruéen alespon jeden letak. Plakaty mély jediny ukol, informovat
0 novinach, o novych kolekcich bot a novych sluzbach. Plochy, kde byly letdky vylepo-
vany, byly zaznamendvany piesné¢ do planu. RoznaSeci také davali letdky chodcim
na frekventovanych mistech. Letaky musely byt rozdany do posledniho kusu a vSechny
do uréité stanovené doby. Cast letdkli byla ponechéna i na prodejné stejné jako brozury.
Brozury byly také rozndseny do domécnosti. Od letak se liSily ndkladovosti, a proto jim
byla vénovana vétsi péce. Piinosem roznaseni letdkt a brozur do domécnosti bylo nava-

zani srde¢ného a ptatelského vztahu se zakazniky.

Obchodni cestujici pti svych pracovnich cestach kontrolovali, zda jsou plakaty
vyvésené a rozdané do domacnosti. Pokud by letaky nebyly rozneseny, tak by minuly
svij ucel. Ve velkych méstech bylo na letdku 1 napsano jméno a adresa prodavajiciho
v daném mésté. Reklamni oddé€leni se také zaméfovalo na Casopisy a noviny, ve kterych

inzerovalo jména prodejct v danych lokalitach (Kiecek, 1992).
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Dalsimi specialnimi prvky reklamy, které firma Bat'a vyuzivala, byly:

v

e Film — tento zptisob propagace byl nejucinngjsi, jelikoz pasobil na vice
smysld ¢loveéka - na zrak (obraz na platn€) a na sluch (mluvené slovo).
Tomas Bat’a se domnival, ze pokud maji lidé na to, aby chodili do kina,
tak maji 1 na to, aby si mohli koupit obuv. Také predpokladal, ze lidé si
chodi do kina odpocinout, a to je tedy nejlepSi doba na propagaci.
Vsechna tato propagace byla zaznamenévana v planech.

e Vyklady — podle Bati byly vyklady dal§im velmi t¢innym néstrojem pro-
pagace. Vyklad zrcadlil schopnosti a vlastnosti obchodnika. Dobry vyklad
zékaznika vzdy pritdhne. Byly dany zasady, jak vyklady tvofit a predva-
dét, aby byly jednotné a aby obchodnici védéli, jakou obuv vybrat do vy-
kladu.

e Portaly — ty se vyuzivaly hlavné ve venkovskych prodejnach. Vétsinou
v nedéli, ve svatcich ¢i pii ptilezitostnych trzich.

e Vystavky naprodejné — jednalo se o jednorazové zpestieni prodejny.
K vystavce se vyuzivalo kazdé volné misto v prostoru i na sténach, aby
byl zdkaznik informovan ze vSech mist. S vystavkou souvisely i propa-
gacni materidly, které ptimo informovaly o dané vystavce.

e Prodej pted prodejnou — pied prodejnou se prodavaly hlavné zlevnéné
kusy bot a doprodejové zbozi. Tento zpusob prodeje byl velmi vhodny
pro zékaznika, jelikoz se na zbozi mohl podivat a osahat si ho, aniZ by
musel chodit ptimo do obchodu. Tento systém prodeje méla firma de-
tailn€ propracovany. Radil obchodniktim, jak uspotadat své prodejny, aby
mohli prodavat i za nepfizné€ pocasi.

e Pozvanky — zaslanim pozvéanek se budoval s klientem lepsi vztah. Po-
zvanky se zasilali zejména Zenam.

e Stojany na kola — u kazdé prodejny byl i stojan na kola, ktery mél za kol
ptildkat nové zakazniky. Na stojanech bylo napséano: ,,Jdete-li kolem nasi
prodejny, podivejte se na svou obuv.“ ,,Potfebujes opravu?“

e Reklamni vozidla — reklamnimi vozy projizd€jicimi méstem ohlasovaly

ruzné udalosti a jiné akce (Bat’a, 1936-1937).

Vsechny reklamni dokumenty byly oznaceny jednotnym logem, které je velmi

podobné i tomu dnesnimu. Logo spolecnosti tvofi nazev spolecnosti, graficky upraveny.
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Timto logem firma Bat’a vyjadfovala svoji jednoduchost, srozumitelnost a zapamatova-

telnost. Logo se tisklo na vSechny materialy, od plakati a tiskovin az po do boty.

Firma Bata se zajimala i o Gi¢innost barev na poptavku. V ramci prazkumu, ktery
ud¢lala, bylo zjisténo, Ze barevna inzerce ma o 53 % vyssi prodejnost. Proto i logo spo-
le¢nosti Bata bylo nejdiive cerné, ale poté se zménilo na cervené, protoZe tato barva méla
na prodej nejvétsi efekt. Uginnost jednotlivych barev byla stanovena nasledovné: &ervena
26 % cernd, 23 %, zelena 19 %, oranzova 19 %, modra 8 %, purpurové ¢ervena 5 %

a zlutd 4 % (Kotyzova, 2015).

Obrazek €. 2. Vyvoj loga.

woas ¥ .,,,. Z
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Zdroj: Earch, 2016 (online)
3.5.7 Tiskoviny a firemni publikace

V prubéhu prvni svétové valky se firma Bat'a rozhodla vydavat své vlastni noviny
s nazvem: Sdéleni. Tento Casopis byl plivodné uréen pouze pro zaméstnance. Noviny ob-
sahovaly informace o aktualnim stavu ve firmé a posilovaly loajalitu zaméstnanci. Byl
to také zdroj pro Sifeni firemni filosofie a pomahal s vychovou zaméstnanct. V pozdéjsi
dobé se Casopis rozsifoval o dalsi informace. Podéaval zpravy o aktualnim déni ve méste.
Od roku 1930 se ¢asopis Sdéleni sloucil s ¢asopisem Bat'ova sluzba vetejnosti a vznikl
Casopis Zlin. Tento ¢asopis vychdzel tiikrat tydné€ a byl urcen pro vefejnost. Z ptivodné
vychovného Casopisu pro zaméstnance se stal vefejny prostfedek propagace, ktery §ifil

Bat'ovu filosofii a zvySoval povédomi o znacce (Kotyzova, 2015).

Casopis Zlin byl i pro prodejny nejlep$im a nejlevnéj$im zptisobem reklamy. Ca-

sopis pomahal informovat, prodavat, poucovat a umél i pobavit. Byla dodrZena zasada,
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aby zakaznik mohl obdrZet nové &islo na jakékoli prodejné. Casopisem bylo dosahovano

uspéchu ve zvysovani prodeje (Bat'a, 1936-1937).

Na konci 30. let minulého stoleti byl vydavan Casopis Aranzér, ktery obsahoval
¢lanky ohledné dirazu na zvySovani kvality nabizenych sluzeb a ndvod na vytvoreni
G¢inné reklamy s fotografiemi vzorovych upravenych vyloh. Casopis inspiroval vedouci
prodejen i zaméstnance a zaroven prispival k profesnimu rozvoji prodejct a reklamnich

pracovnikai.

Dalsimi vydavanymi casopisy byl mésicnik Prikopnik uspéSného podnikani,
Kurzy osobni vykonnosti a Zpravodaj klubu Absolventii Batovy Skoly prace. Celkem

bylo publikovano vice nez 15 titull firemnich tiskovin (Kotyzova, 2015).

3.6 Zékladni principy fizeni v oblasti lidskych zdroji
3.6.1 Ziskavani a vybér pracovnikii

S rozvojem celé firmy Bat’a bylo potieba ¢im dal vic novych pracovnikii. Tomas
Bat’a pracovniky nejdiive hledal ve Zlin€ a v jeho okoli. Spolu s expanzi firmy vSak tyto
zdroje nestacily a byly rychle vyCerpany a Bata musel vymyslet novy systém ziskavani

a vybéru novych kandidatt (LesSingrova, 2008).

Tomas Bat’a jako nejlepsi zdroj novych zaméstnanct bral uchazece, které mél do-
porucené od stavajicich zameéstnancti. Uchazeci byli vétSinou z fad piibuznych ¢i pratel.

v

Mé€I za to, Ze je to spolehlivéjsi zdroj zaméstnancti, oproti ndhodnym uchazeclm ziska-
nych pfes inzerci. Nejspolehlivéjsim zdrojem novych zaméstnanci byla vlastni zavodni
Skola, ve které si firma vychovavala zaméstnance sama. Tato metoda ziskavani pracov-
nikd se tykala dé€lnickych profesi. Na pozice vedoucich firma Bat’a vybirala pouze z tad

vlastnich pracovnikl. Kazdy délnik mél tedy Sanci dostat se na vyssi pozici.

Pracovniky na nejvyssi vedouci pozice si Tomas Bata vybiral sam ze spolehlivych
a osvédcenych stavajicich zaméstnancii podniku. Na tyto pozice obsazoval jen pracovité,
talentované a kreativni pracovniky. Pfedpokladalo se, Ze tito lidé jsou svédomiti, praco-
viti, Cestni s jasnou vili, ktefi jsou schopni hospodafit se svym i firemnim majetkem

a ve sluzbach neslouzi jen pro svij prospéch (Kiecek, 1992).

Metody vybéru pracovnikl byly slozité. Vybérové fizeni zacinalo pisemnou Za-
dosti, kterou uchaze¢ vyplnil, a na oplatku dostal k vyplnéni dotaznik. Po vyhodnoceni

dotazniku byl uchaze¢ pozvan do Zlina na testové zkousky, dle kterych bylo posuzovano,
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zda uchaze¢ vyhovuje danym pozadavkim. Tyto zkousky obsahovaly psychotechnické
testy, jejichz vybér byl dle pozadované profese. Kombinace testti se tedy odliSovala dle
typu pozice. Testy obsahovaly zkousky vSeobecné inteligence, zkousku schopnosti k ur-
¢itym pracovnim ukontim, zkouSku zvlastni schopnosti a manualni hbitosti, zkousku fe-
meslné dovednosti a zdatnosti, zkouSku zvlaStnich z4jma a osobnosti a zkousku pocti-
vosti. Adept, ktery splnil testy dle pozadavku a postoupil do dalsiho kola, musel absolvo-
vat 1ékai'skou prohlidku. Pokud byl uchaze¢ zdrav a vyhovoval v§em pozadavkam, byl
pozvan na osobni schiizku a byl pfijat. Tyto osobni pohovory probihaly v zdvodech kazdé

pondéli (Zeleny, 2011).

Osobni pohovor mél tii cile — sdé€lit uchazeci potfebné informace, ziskat potiebné
informace od n¢j a navazat ptatelsky vztah. Pohovor byl veden na ptatelské urovni, kde
se dbalo na vzajemnou pfirozenou sebetuctu. Tento rozhovor mél ukazat, zda uchazec¢
opravdu vyhovuje pozadavkim podniku a zda ma potencial se rozvijet. Lidsky pfistup
v pohovoru byl dulezity také kvili tomu, ze pokud nebyl uchazec piijat, aby stejn¢ za-

choval firmé ptizen. Tato odpovédnost byla ddna osobnim referentiim (Kocidnova, 2010).

K ziskavani dalsich informaci o uchazeci firma Bat’a vyuzivala obchodné zpravo-
dajské sluzby, ktera zjisStovala informace ohledné povésti uchazece, jeho rodiny a jeho
finan¢ni situaci. Zaznamenavalo se i ¢lenstvi v riznych spolcich a politickych stranach
a traveni volného ¢asu. Poté bylo vydano rozhodnuti, zda byl uchaze¢ na danou pozici
doporucen ¢i nikoliv. Tomas Bata kladl diraz na mravnost piijatych uchaze¢t. Pro po-
souzeni vyuzival posudky od divérnika a ze Skol. Velky vyznam byl piikladan také ro-
dinné minulosti, jelikoz si kazdy ¢lovék mohl odnést rizné zlozvyky, navyky, ambice

na vyssi pozice pravé z rodiny.

Referenti se fidili podle vécnych dikazi a zasad jako bylo — pfijimat jen ty nej-
lepsi z nejlepSich, ptijimat lidi, ktefi jsou rozumove, mravné a té€lesn€ zdravi. Pro posou-
zeni ruznych schopnosti bylo vyuzivano smérodatné¢ho Skoleni, vysvédceni, vysledki
zkousek inteligence a osobniho popisného archu. Navic bylo nutné doplnit celkovy obraz

o uchazeci jesté psychotechnickym vyzkumem (Kocianova, 2012).

Pti vybéru byla ddvana prednost hlavné mladym lidem, a proto byl vékovy pramér
velmi nizky. VEékové zastoupeni zaméstnanct bylo nasledujici: mezi 14 — 18 lety 18,2 %,
mezi 19 — 21 lety 17,5 %, mezi 22 — 25 lety 12,3 %, mezi 26 — 30 lety 19,8% a ve véku

nad 30 let 32,3 %. Pfi vybéru byli upfednostiiovani nekvalifikovani uchazeci, a to

37



z diivodu, Ze pro podnik bylo jednodussi si clovéka vychovat a vzdé€lat nez ho preucovat

starym navyktm a zvyklostem.

Tento naro¢ny vybér si firma mohla dovolit jen z toho divodu, Ze byla velka na-
bidka volnych pracovnich mist a prace u Bati byla velmi lukrativni. Prace u firmy Bata
znamenala vysoké vydélky, dobré socialni zdzemi, moderni prostiedi, kvalitni a levné

sluzby a mnoho dal$ich vyhod (Havelkova, 2005).
3.6.2 Vzdélavani a vychova pracovnikli

Tomas Bat’a si velmi vazil vzdélani, velky vyznam ptikladal jazykovym znalos-
tem a praktické piipraveé. Jelikoz se samotnému Bat'ovi v mladi nedostalo adekvatniho
vzdélani, které musel dohanét vecernim studovanim pii svém podnikani, o to vice dbal
na potiebné vzdélani a vychovu u svych zaméstnancti. Do vybudovani Skol investoval
velké penézni ¢astky, protoze véril, ze tato investice se jemu, jeho podniku i celé spolec-
nosti n¢kolikandsobné vrati. Dle jeho filosofie mohl firmu déle rozvijet jen ¢lovek, ktery
je vSestrann¢ vzdélany. Zejména jazykova znalost davala ¢lovéku svobodu a neomezené
moznosti zacit pasobit v jakékoli zemi na jakékoli Batové pobocce ve svéte (Garlik,

1990).

Systém vzdélavani, ktery Tomas Bata vytvofil ve firmé, byl tak propracovany, ze
v mnoha oblastech dokazal prekonat systém statniho vzdélavani. Systém Bat'ova vzdéla-
vani byl rozdé€len na tfi hlavni ¢asti: celoZivotni vzdélavani, odborné vzdélavani a verejné
Skolstvi. Vyvoj vzdélavaciho systému odpovidal potiebam firmy. Nejprve bylo vyvinuto
vzdélani pro stavajici zaméstnance, poté vzdélani pro mladez, aby mohli pracovat v za-
vodu, a nakonec vzdélani pro déti Skolniho véku. Vzdelavani probihalo diky nabidce od-
bornych svétovych médii, ktera byla piekladana do ceského jazyka a distribuovana
ve Zlin€. Zlin se tak stal vzdélavacim a kulturnim centrem, které ovliviiovalo kazdého

¢lovéka (Koncitikova, 2015).

Po obdobi riznych odbornych a zaskolovacich kurzi pro zaméstnance zacalo byt
toto vzdélavani nedostatecné, a to z divodu malé kapacity. Navic tyto kurzy neposkyto-
valy celistvé vzdélani pro pracovniky. Tomas Bat’a se diky t€émto nedostatkiim, a i diky
své nespokojenosti s tehdejSim Skolstvim, které dle jeho ndzoru bylo naprosto vzdalené
od praxe a neposkytovalo studentiim adekvatni vzdé€lani, rozhodl pro zalozeni vlastniho

vzdélavaciho systému.
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Hlavnimi problémy, které Tomas Bata ve skolstvi videl, byly:

Chyb¢jici odborné skoly, které jsou ve vyspélych statech znakem vzdélavaci pro-
grese.
Nedostatecna spoluprace podnikatelského a skolského systému.

Minimalni mzdy ucitelim, na které jsou navic kladeny minimalni pozadavky.

Prave z téchto diivodl se rozhodl Tomas Bat’a zalozit Batovu Skolu prace. Tato Skola

byla zdkladem vzdélavani a vychovy pracovnikii. Byla to internatni $kola, kde mladi muzi

studovali a soucasné pracovali v zadvodech 8 hodin denn¢ (Rybka, 2016).

Celozivotni vzdélavani

Do oblasti celozivotniho vzdélavani pattila — Skola pro nové pfijaté zaméstnance, Ex-

portni §kola, Skola pro prodavade, Vyssi lidové $kola a Studijni Gstavy.

Skola pro nové pfijaté zaméstnance — vzdélani na této $kole bylo rozdéleno na dvé
&asti - na vegerni kurzy a $kolni dilny. Skolni dilny byly souéasti klasickych pra-
covnich hal. Pracovni tempo zde vSak bylo pomalejsi. Jejich cilem bylo pfipravit
nové zaméstnance na praci u stroju. V téchto dilnach pracovnici travili 8 hodin
a poté probihal vecerni kurz, ktery netrval déle nez vyucovaci hodinu a byl dva-
krat az ttikrat tydné. Cilem teoretickych vecernich kurzl bylo pracovniky sezna-
mit jak s novymi technickymi vécmi, tak je seznamit s filosofii firmy. Délka vzde-
lavani v této Skole byla individudlni, maximalné vSak tfi mésice.

Exportni Skola — tato $kola fesila potiebu firmy mit odborn¢ vzdélané pracovniky
pro praci v zahrani¢i. Tato $kola se studovala 2 roky. Hlavni naplni byla vyuka
cizich jazyku, dale zde probihalo vzdélavani v oblasti kulturnich a socialnich od-
lisnosti cilovych zemi, kde méli pracovnici ptisobit. Absolventi téchto skol byli
vysoce kvalifikovani odbornici, ktefi zvladali tovarni i obchodni ¢innosti na né-
kolika pozicich najednou.

Skola pro prodavacée — vznikla jako vyusténi nékolika riznych vnitropodnikovych
kurzl, které byly ureny prodejcim. Vyuka probihala prostfednictvim kurzi,
které trvaly 7 — az 14 dni. Vyuka probihala 8 hodin denn¢. Kazdy ucastnik kurzu
tedy musel piijet do Zlina a byt zde pozadovanou dobu. Celkem bylo 12 tematic-
kych okruhii a bylo nutné, aby kazdy prodejce postupné absolvoval vSechny
kurzy. Kurzy byly zaméfené na odborné a technické znalosti a dovednosti v ob-

lastech jako je psychologie, komunikace, reklama ¢i marketing.
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Vyssi lidova Skola Tomase Bati byla jak pro zaméstnance, tak pro Sirokou vetej-
nost. Cilem bylo nabizet vzd€lavani v ruznych oblastech, jako byla psychologie,
filosofie, pedagogika, medicina ¢i sport. Pfednasky vedli pfimo odbornici na da-
nou oblast. Kurzy byly zaméteny jak k profesnimu, tak i k osobnostnimu rozvoji
kazdého ¢lovéka.

Studijni ustavy nabizely jak rizné vzdélavaci kurzy, tak moznosti pro vyzkum —
laboratofe, dilny i zkuSebny. Tyto ustavy byly pro rozvoj zaméstnance jak v ob-

lasti odborné, tak i technické. Soucasti byly galerie a vystavni mista (Kocianova,
2010).

Odborné vzdélavani

Do

oblasti odborného vzdélani pattily Skoly — Batova Skola prace pro mladé muze,

Batova $kola prace pro mladé Zeny, Primyslové a obchodni §koly, Skola uméni a To-

masov.

e Batova skola prace pro mladé muze byla vybudovana z diivodu potieby mla-
dych lidi pro praci v rozvijejici primyslové vyrobé. Byla uréena pro mladé
muze ve véku 14 — 18 let, ktefi se chtéli vzdélavat, pracovat a byt finan¢né
nezavisli na jakékoli podpofe. Cilem této Skoly byla hlavné vychova a pak az
vzdélavani. Postupné se vytvorily tfi stupné této Skoly — odborné, mistrovské
a vy$$i mistrovské. Vzdélani na této Skole bylo naro¢né, a tak si firma zajistila
dostatek kvalifikovanych pracovnik.

e Batova skola prace pro mladé zeny — firma citila, Ze zaméfeni jen na muze
neni uplné spravné, jelikoz by mohla nastat situace, kdyz mladi muZzi nebudou
mit s kym sdilet své zkuSenosti a rozhled. Z divek chtéla vychovat nejen dobré
manzelky a hospodyiiky, ale také sebevédomé zeny, které dokazi byt oporou.

e Primyslové a obchodni Skoly — tyto Skoly nabizely svym studentim hlubsi
studium daného oboru. Bylo mozné studovat obor — obuvnictvi, strojirenstvi,
kozeluzstvi, chemii, stavebnictvi a elektrotechniku. Zakon¢enim na této Skole
bylo maturitni vzdélani.

e Skola uméni byla rozdélena na skolu specialni a uméleckou primyslovou. Za-
byvala se prumyslovym designem a pojetim designu ve vyrobé. Vyuka byla

zaStiténa tehdejSimi vyznamnymi osobnostmi.
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e Tomasov — tento institut vznikl jako vychova mladych muzi pro vedouci po-
zice. Do Skoly bylo vybrano pouze 60 nejlepsich zaki, kteii spliiovali vSechny
podminky, kterymi byly — absolvovani Batovy Skoly prace, studium pii za-
méstnani jesté primyslové skoly nebo obchodni akademie, vyborné hodno-
ceni jak v dilné, tak i ve Skole a tspésné zvladnuti osobniho pohovoru. Stu-
denti se museli u€it dva cizi jazyky, mit vSeobecné vzdélani, byl kladen daraz
na znalost spolec¢enského chovani, sporty, jako byla jizda na koni ¢i tenis. Tito
absolventi byli vedeni k zodpovédnosti, hospodarnosti a pevné vuli. Jejich

znakem byl frak a cylindr (Kon¢itikova, 2015).
Verejné vzdélavani
Do této oblasti patiily Mateiské skoly, Obecné Skoly a Méstanské skoly.

e Matetské skoly byly ur€eny pro déti piedskolniho véku od 4 - do 6 let. Cilem
bylo, aby déti cvicily své smysly, zruénost, obratnost a aby pouzivaly rozum
a byly ohleduplné k ostatnim.

e Obecné skoly byly skolami prvniho stupné. Cilem této Skoly bylo naucit stu-
denty Cist, psat, pocitat, kreslit a délat zabavné véci. Vyucovani bylo koncipo-
vano tak, aby neomezovalo osobnosti student, a naopak podporovalo ptiro-
zené potieby pohybu a rtiznorodych ¢innosti.

e Mg¢stanské skoly byly Skoly druhého stupné, kde byli studenti vyucovani
Vv oblasti zakladnich vé&€domosti potiebnych pro Zivot. Cilem bylo studenty
podnitit k logickému mysleni a vychovavat je k podnikani a podnikavosti (Po-

kluda, 2013).

Absolventi jakékoli Skoly méli vyjit jako lidé, kteti byli svobodni, uslechtili, ukaz-
néni, odpoveédni, svérazni, poctivi, sebevédomi, ochotni ke spolupraci a vzajemné sluzbé.
Na takto vychovaného €lovéka mélo vliv mnoho ¢initeld, jako byla rodina, $kola a spo-
le¢nost. Vychovny plan byl nastaveny tak, aby jim poskytoval rozhled ve v§ech oblastech
(LeSingrova, 2008).

3.6.3 Mzdova soustava a proces odménovani

Unikatnim systémem odménovani dokazala firma Bata ve svych zaméstnancich
vzbudit pocit spolumajiteld. V jeho firm¢ zustavali chudi jen neaktivni a pasivni lidé,

ktefi nepfijimali svou zodpovédnost a nevytvateli svou aktivitou adekvatni hodnotu.
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Nejdiive byla zavedena tkolova mzda, kterd byla navySena o motivacni slozku.
Ukolova mzda byla po¢itana podle kust a dilti podle typu prace a obuvi. Spole¢né se
zavedenim samospravy dilen zacala byt mzda navySena navic také o UcCasti na zisku.
,,U¢ast na zisku“ se nevyplacela kazdy rok na zakladé vysledki celého podniku, jak je
tomu bézné. Tato ¢ast odmeény predstavovala 0sobni ohodnoceni skute¢nych pracovnich

vysledku kazdého pracovnika (Zeleny, 2011).

Mzdovy systém, ktery firma Bat’a vyuzivala, 1ze rozdé€lit do ¢tyf skupin - na mzdu
pevnou, kolektivni tikolovou mzdu, individualni tkolovou mzdou a mzdu s podilem

na zisku.

e Pevnou (fixni) mzdu dostavali pracovnici, ktefi plnili administrativni ukoly ve vy-
rob¢. Tudiz jejich mzda nemohla byt vycislena v zavislosti na poctu vyrobenych
kusii, kvalité vyroby ¢i hospodarnosti materidlu. Pro motivaci téchto zaméstnanci
firma Bat'a vymyslela systém tfinactych platd nebo podili na zisku ptislusného
oddéleni. Tyto odmény byly vyplaceny na konci roku. I Tomas Bata se sam fadil
do této kategorie.

o Kolektivni ikolova mzda se zacala vyuzivat se zavedenim pasové vyroby. Tento
typ mzdy byl ve firmé nejrozsitené;si a byla vyplacena téméf poloviné vSech pra-
covnikd.

e Individudlni tkolova mzda se odvijela od poctu vyrobenych kust. Kazdy druh
vyrobku mél stanovenou svoji mzdovou sazbu, kterou uréilo kalkulaéni oddéleni.

e Mazda s podilem na zisku byla typicka pro délniky, ¢ast vedeni (manazery i fidici
pracovniky) 1 pro technicko-hospodaiské pracovniky. Jejich fixni mzda byla nizka

a hlavni slozkou mzdy byl pravé podil na zisku ptidélené dilny (Ktecek, 1992).

Navic byli odménovani ti, ktefi byli iniciativni, pfichazeli s novymi napady na zlep-
Seni, které uSettilo Cas a praci pracovniki, a hledali pfipadné rezervy ve vyrobég. Dalsi
odmeény, které se vyplacely ro¢né, se pfiznavaly pracovniklim s mimotadné dobrymi vy-
sledky a hodnocenim. Naopak pracovnici, kteti neodvedli svoji praci dobfe, byli finan¢né
potrestani, srazkou ze mzdy. Kazdy takovy piipad musel mit dikazy, takze musel byt

zdokumentovan a uznan vedoucim pracovnikem (LeSingrova, 2005).

I odménovani prodejnich pracovnikl bylo netradi¢ni. Pracovnici byli zainteresovani
ptimo do prodeje. Po nastupu museli pracovnici zaplatit kauci na nakup casti skladu. Pro-

davac se tedy musel snazit prodavat, jinak by prodélaval. Ztraty z neprodanych bot mu
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byly strhavany z jeho konta vedeného v Zavodni spofitelné. Kazdy obchod mél svého
spravce, ktery vilbec nedostaval fixni plat, ale dostaval provizi ze zisku, ktery utrzil. Z to-
hoto pfijmu platil v§e — mzdy a pojisténi za zaméstnance, vesSkeré naklady na prodejnu,
reklamy atd. Na vedoucich pracovnicich bylo, aby zapojili své zaméstnance, tim méli

maximalni zisk. Prodejny byly ¢asto kontrolovany nadiizenym (Kudzbel, 2001).
3.6.4 Motivace

Krom¢ finan¢ni motivace Tomas Bat'a svym zaméstnanciim nabizel také mnoho
benefitii. Vytvatel pro n¢ pfijemné pracovni prostiedi, staral se o jejich zdravi, stravu,
vychovu i vzdélani. Firma poskytovala svym pracovnikiim i ¢leniim jejich rodin stravu,
kterou zastitovala kvalitnimi potravinami. Hlavnim dtivodem bylo, aby se zabranilo umeé-

Iému navySovani cen potravin, které se do mésta ptivazely.
Tyto Batovy zdsady mohou ilustrovat jeho nasledujici vyroky:

e Lidem mysleni a dfinu strojim.

e Préice, mravni povinnost.

e Ctyficetihodinovy pracovni tyden.

e Pevné stanovany kariérovy plan.

e Zdravé, vzdusné, prostorné a svétlé misto pro praci.

e PouZivani nejmodernéjSich technologii a stroji (Pokluda, 2013).

Firma Bat’a podporovala vzajemnou soutézivost mezi pracovniky, protoze je chtéla
udrZet neustale aktivni a motivované. S cilem zvySovat produktivitu byly vyhlaSovany
soutéze o nejlepsi dilnu, o nejlepsi pracovni vykon, o nejlepsiho vedouciho atd. Studenti
Batovy Skoly zase soutézili v nejlepSim prospéchu, v nejlepsi upravé zevnéjsku, v nej-
lepSimu chovéni atd. Za vSechny sledované aktivity byly pfidélovany body. Navic byly

organizovany jesté sportovni soutéze.

NejlepSim pracovnikiim se dostdvalo uznani od podniku i od vefejnosti. Jejich
jména se ukazovala ve firemnich tiskovinach a poté snadnéji dosahovali vyssiho posta-
veni. Tito pracovnici nedostavali dalsi ceny ¢i medaile. Jejich zainteresovanost v praci

byla otazkou vérnosti a cti k zavodu (Pokluda, 2013).

Pocit sounalezitosti se Bat'ovi podafilo vybudovat pfijemnym pracovnim prostie-
dim, spravedlivym jednanim a odménou a Sitenim firemni filozofie. Tato Bat'ova filosofie

byla vyjadiena pomoci jednoduchych hesel, které byla umisténa na riznych mistech, aby
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je méli pracovnici neustale na oc¢ich. Kratké a uderné myslenky snadno pronikly do mys-
leni ¢tenaft a poté se snadné&ji shodovaly s jejich poselstvimi. Jejich uc¢innost podporoval
fakt, ze to nebyla jen prazdna slova, ale jejich pravost a tcelnost potvrzovalo celkové

Fzeni (Kiedek, 1992).

Dalsi motivaci pro zaméstnance bylo zajiSténi sebe a své rodiny. Na pracovniky
byly kladeny vysoké naroky v oblasti kvality prace a jeji efektivity spolu s finan¢ni od-
poveédnosti za vlastni chyby. Motivaci k dobrému pracovnimu nasazeni také pomahalo
to, ze firma ptidélovala na pracovisté vice pracovnikil, nez bylo potieba. Pracovnici, ktefi
byli navic, méli nahradit ty, ktefi pracovali pomalu ¢i nekvalitné. Diky této metod¢ se
vSichni pracovnici snazili pracovat co nejlépe, aby nedoslo k jejich nahrazeni novymi

pracovniky a nemuseli odejit z firmy (LeSingrova, 2005).
3.6.5 Pracovni moralka

Zakladni faktor, ktery je potfeba ve vztahu k praci i k firm¢ upevnit je pracovni
moralka. Bez té totiZ nejde pracovat na plno. Podnik se nemuze dostat a byt na vysoké
urovni, pokud zde nejsou disciplinovani a svédomiti pracovnici. Toma$ Bata vyuzil
svych znalosti a dovednosti a chtél, aby vSichni pracovnici tahli za jeden provaz. Na svych

zameéstnancich pozadoval aktivni pfistup k praci (Rybka, 2016).

Disciplinovand pracovni moralka byla charakteristickym rysem pracovniho re-
Zimu. Byla podporovana odménovacim systémem, kdy vyse piijmu nebo povySeni zavi-
selo na pracovni morélce. Od kazdého zaméstnance se o¢ekavala uspornost a ekonomické
nakladani se svéfenym majetkem. Ve firmé€ byl stanoven jasny zakaz ptijimani ¢i nabizeni
uplatkl. V ptipad€ poruSeni tohoto zdkazu doslo k okamzitému propusténi pracovnika
ajeho konto bylo pfepsano ve prospéch Bat'ova podpirnému fondu. Pracovni kazen
a moralku pomahal udrZet striktni potadek na pracovisti, na ktery dohliZel ptisluSny pra-

covnik. V cel¢ firm¢ byl také ptisny zdkaz kouteni a piti alkoholu (Pochylny, 1990).

K udrZeni dobré pracovni kdzné pomahaly i1 kratkodobé plany vyroby, které pra-
covnikiim nedavaly prostor pro ne€innost. Vysoké pracovni tempo a pevna pracovni dis-
ciplina nebyly pro kazdého, a proto se firma potykala s vysokou fluktuaci. AvSak 1 na-
vzdory této situaci neméla firma o pracovniky nouzi. Nikdo pracovnikiim nebranil, aby

odesli a podnik se naopak zaméfoval na ty, v kterych vidél potencidl (Nadvornik, 1990).

Sam Tomas Bata Sel svym zamé&stnanciim ptikladem. Jako podékovani za dodr-

zovanou pracovni moralku se snazil svym pracovniktim uleh¢it zivot. Platil jejich potieby
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—socialni, kulturni atd. Posiloval se tak vztah sounélezitosti pracovniki a jejich pozitivni

vztah k firmé¢ (Kudzbel, 2001).
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4 Cile a metodicky postup

Cilem této prace je vypracovat navrhy zmeén na zlep$eni uplatiovanych principu fi-
zeni ve vybranych oblastech zvoleného podniku. Navrhy budou vychazet z provedenych
analyz a komparace s uplatiovanim Bat'ova systému fizeni. Vybranym podnikem je fi-
nan¢né poradenska firma Partners Financial Services, a.s. Zvolené oblasti podniku jsou

obchod a lidské zdroje.

V prvni ¢asti diplomové prace probihalo studium, ziskavani a shromazdéni primar-
nich a sekundarnich dat. Zkoumana data se zabyvala problematikou principt fizeni To-
mase Bati. Po studiu ¢eské 1 zahrani¢ni literatury nasledovalo zpracovani a vyhodnoceni
ziskanych informaci. Byly zde popsany hlavni prvky Bat'ova principt fizeni v oblasti ob-
chodu a lidskych zdroju. Tyto principy byly definovany a ptedstaveny piimo na konkrét-

nich ptipadech ve firm¢ Bata.

V dalsi ¢asti diplomové prace byly provedeny analyzy soucasné¢ho systému fizeni
a uplatiovani principt fizeni ve spole¢nosti Partners Financial Services, a.s. v komparaci
s Batovym systémem fizeni. Syntéza dat spocivala v propojeni vysledkl a vychodisek
z provedenych analyz v rdmci Batova systému fizeni. Na zakladé vysledkl zjisténych
z analyz byly vypracovany navrhy a doporuceni na zlepSeni ve zkoumanych oblastech

obchodu a lidskych zdroju.
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5 Firma Partners F.S., a.s.

5.1 Charakteristika spole¢nosti

Partners F.S., a.s. (dale jen ,,Partners®), je Ceskd spolecnost, ktera zahdjila svoji
¢innosti v Sestém mesici roku 2007 a hlavni aktivitou je poskytovani finan¢niho poraden-
stvi. Heslem je ,,Finanéni poradenstvi JINAK®. Nyni je tato firma nejvétsi financné-po-
radenskou spolecnosti na ¢eském trhu s vice nez miliardovym obratem za rok a s ptil mi-
lionem klientil. Tato spole¢nost ma své vize, poslani i strategii. Do skupiny Partners patii
také Partners investicni spoleCnost, s.r.0., Partners media, s.r.o., Partners akademie, s.r.o.

a Partners F.S. Polska, S.A.

Spole¢nost Partners F.S., a.s. byla zapsana do obchodniho rejstiiku u Méstského
soudu v Praze, oddil B, vlozka 12158, dne 18.06.2007.

Obchodni firma: Partners Financial Services, a.s.

Sidlo spole¢nosti: Prague Gate, 4. patro, Tiirkova 2319/5b, 149 00 Praha 4 —
Chodov

Identifikaé¢ni ¢&islo: 27699781

Dariové identifikacéni ¢islo; CZ27699781

Pravni forma: akciova spolecnost
Zakladni kapital: 100 000 000 K¢
Datum zaloZeni: 23.08.2006

5.2 Firemni filosofie

Filosofii Partners vyjadiuje jeji heslo ,,Finan¢ni poradenstvi JINAK“. Neni to
pouze o tom se odlisit, je to ochota a touha udélat maximum pro skvélou financni sluzbu
pro klienta. S timto se ztotoznoval i Tomas Bat’a, ktery chtél hlavné slouzit zékaznikim
a plnit jejich pfani. Diky stalym inovacim a ochoté neustale investovat je spolecnost vzdy
o krok napted. | Tomas Bat’a zastaval ndzor, Ze investice jsou velmi dilezité az klicové
k rozvoji podniku. Partners ke sluzb¢ ptistupuji tak, aby se i po 30 letech mohli podivat

klientovi ptimo do o¢i.

Pies sto finan¢nich odborniki ptisobi pod brandem (znackou) Partners, tento klub
profesionalt bere plnou zodpovédnost za svoji praci. | Tomas Bat’a dbal na pievzeti plné

zodpovédnosti svych zaméstnanct. Partners se hlavné od celého trhu odlisuje kvalitou
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poskytovanych sluzeb a plné zodpoveédnosti vii¢i svym klientim. Dba se zde na realné
dodrzeni procesu sluzby podle vzoru APS, tedy Analyze, Poradenstvi a Servisu. Cilem
analyzy je zjistit zakladni informace o situaci klienta, jeho potiebach, cilech a dlouhodo-
bych planech. Cilem poradenstvi je pfedstavit klientovi jeho finan¢ni plan navrzeny
na zaklad¢ analyzy a dovysvétlit mu jednotlivé kroky. Servis a péce si klade za cil vytvo-
fit s klientem dlouhodoby vztah zalozeny na diivéte, spolupraci a vzajemné spolehlivosti.
Finan¢ni plany pro klienty jsou sestavovany s vyuzitim jedine¢nych nizkonakladovych
produktii, které jsou ovéteny a schvaleny odbornym tymem analytikli. Spolecnost chce

realné zajistit vSem svym klientiim pravidelny servis, ne ho jen slibovat.

| u Bati mél personal prodejny mnoho tkolt a povinnosti, jak slouzit zdkaznikim.
Naptiklad si vedl kartotéku zakaznika a pti kazdé navstévé mu tato karta umoziovala
dokonalé obslouzeni bez vyptavani. Tato kartotéka obsahovala nejen velikost, Sifku a pti-
padnou deformaci nohy, ale také staii zakaznika a jeho vkus. Podle potieby zakaznika
a dané situace navrhnul prodejce ortopedické pomticky, doporucil mu pedikiru a mezitim

zajistil opravu a vyc¢isténi obuvi.

Do skupiny Partners patii firmy, které jsou kreativni, inovativni a proaktivni. Spo-
le¢nost neustale hleda ptilezitosti pro zdokonalovani své sluzby, vyviji nové produkty,
investuje do softwaru a technologii a buduje nové distribu¢ni kanaly. Nechtéji stat
na misté, naopak neustale hledaji cesty, jak sluzbu finan¢niho poradenstvi poskytovat
jesté 1épe a JINAK.

5.3 Vize, poslani a strategie podniku
Vize podniku

Partners ma za cil ménit d&jiny finan¢niho poradenstvi, byt symbolem novodo-
bého finan¢niho planovani a byt hrdi na to, Ze jsou Partners. Stejn¢ tak Tomas Bata chtél

ménit d&jiny obuvnictvi v Cechach a probudit hrdost ve svych zaméstnancich.

Generalni feditel Partners fik4, ze vyjadfenim vize a strategie je Modry ocedn,
jehoz podstata je v odvaze jedné spolecnosti se odlisit od vSech ostatnich na trhu a tim
zduraznit svou jedine¢nost. Stejné tak pro Bat'u byla dulezitym spoustécem rustu odvaha
jit do nebezpeci a riskovat, délat to, co konkurence ned¢la. Jeding tak podnik ziska moz-

nost uréovat smér ve svém oboru. Pfi podnikéani je dilezité mit na paméti svou strategii,
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vizi, kam ¢lovek kraci a jak toho chce dosahovat. Generalni feditel fika, ze Partners vi,

kam jde a je lidrem ve svém oboru a ostatni jsou vzdy o krok pozadu.
Poslani podniku

Poslani Partners je sluzba klientovi. Kazdého klienta berou jako jedine¢nou osob-
nost s vlastnimi cili a chtéji zvySovat jeho Zivotni uroven feSenim jeho skute¢nych potieb.
| Tomas Bata vzdy tvrdil: ,,Na§ zakaznik, na$ pan®. Tak ke kazdému ze zakaznikt pfi-
stupoval. Partners vytvaii prostiedi plné vzora dialezitych pro podnikatelsky uspéch po-
radcii @ pomoci odborného a praktického vzdélavanim pomaha rozvijet jejich potencial.
Firma Bat’a sv¢é lidi také ucila vzorem a ucila je samostatné premyslet, a nejen bezmys-
lenkovité poslouchat. Tento ndzor podporuje 1 Batliv vyrok, Ze nejlepsi je si velké lidi
udélat sami. Partners chce urovat smér finanénimu poradenstvi a ddvat mu diistojnost,

ktera mu nalezi.
Strategie podniku

Strategie Partners je rozvrzena do Sesti kategorii — lidé, znacka, expanze, IT a Sys-

témy, sluzba a hodnoty.

1. Lidé —nestaci mit jen lidi, ale mit ty spravné lidi; takové, které jsou silnymi osob-
nostmi s aktivnim pfistupem, vysokou odbornosti a zodpovédnosti.

2. Znacka — davéryhodna a silna znacka, kterou tvoii ti spravni lidé a spravné Ciny.

3. Expanze — dynamicky rist ve vSech strategickych smérech. Chté&ji byt vSude, kde
jsou Klienti.

4. IT a systémy — prostfednictvi IT a technologii davat finan¢énimu poradenstvi novy
rozmer.

5. Sluzba — individualni pfistup, inovativni produkty, komplexni a Siroce dostupna
sluzba.

6. Hodnoty — uznavat hodnoty, na které¢ budou klienti hrdi — etika, zodpovédnost,

disciplinovana firemni kultura. (JsmePartners.cz, 2018).

Dalsi vyjadreni strategie Partners miiZzeme nalézt detailn€ popsané v brozufe Modry
ocean (2016). V této brozute Petr Borkovec formuluje zakladni pilife strategie v deseti
bodech:

1. Ochota a touha zajistit kvalitu — v podobé¢ sluzby klientim a nasledné kontroly

odvedené prace, vytvareni novych smluv a ve vybéru vhodnych partner.
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2. Pristup k tvorbé produkta — tvorba vlastnich nizkonakladovych produktt.

3. Integrita a informac¢ni Otevi‘enost — transparentni kritéria, pravidla a vysledky. To,
co feknou, tak plati.

4. Servis a sluzba klientim — péce 0 klienty prostiednictvim servisnich siti.

5. Zazemi pro poradce a inovace — stabilni centrala, neustaly vyvoj novych tech-
nologii.

6. Unikatni model distribuce — fesi odliSnost profilti riznych klient a podnikateld.

7. Kariérovy potencidl diky systému vzdélavani — predavani know-how a skola pod-
nikateld.

8. Odména pro podnikatele — nejlepsi provizni podminky, bonusy a dalsi benefity.

9. Struktura a velikost produkce — siroké portfolio produkti a jistota velikosti.

10. Dlouhodobost — piedpoklad trvalé existence na trhu.

Ve vyse uvedené strategii podniku mizeme vidét prvky, které jsou ziejmé i u Batovy
strategie. Stejn¢ jako firma Bat’a tak i Partners dba na kvalitu poskytovanych sluzeb kli-
entim, uspokojovani jejich komplexnich finan¢nich pozadavku a jejich maximalni spo-
kojenost. Spoluprace s klienty je pro spole¢nost prioritou. Dale v obou podnicich vidime
silny diraz na vzdélavani a vychovu poradct, péci o vztahy s obchodnimi partnery a po-
skytovani spolehlivého zédzemi. Silnou shodu také citime v oblasti zmén a inovaci. Ob¢
firmy totiz davaji diiraz na neustdlou inovativnost, protoze jedin¢ tak mize ur€ovat smer

daného odvétvi.

5.4 Organiza¢ni struktura

Partners F.S., a.s. ma funkcionalni organizacni strukturu, ktera je tvotena jednotli-
vymi funkénimi Utvary, které vychazi ze schvaleného organizacniho schématu spolec-
nosti. Z této struktury vychazi spole¢nost od svého zaloZeni. Statutarnim organem je
piedstavenstvo sloZzené z 0smi ¢lend, kterymi je predseda, dva mistoptedsedové a 5 Clenti
piedstavenstva. Dozor¢i radu tvofi tfi ¢lenové, predseda dozor¢i rady, mistoptedseda do-
zor¢i rady a ¢len dozor¢i rady. Takto postavend struktura fidi tfi hlavni useky, kterymi
jsou PMC (Product Management Committee), eticky vybor a partnerska rada. Pod eticky
vybor dale spada 8 useku, do kterych patii tisek pobockové distribuce, tisek pravnickych
sluzeb a compliance, usek operations, finan¢ni sek, isek obchodu, marketingu, usek on-
line distribuce a tisek HR a vzdélavani. Vsechny jednotlivé useky maji liniovou organi-

zacni strukturu zajistovanou etickym vyborem (viz. Ptiloha ¢. 1.).
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Pro porovnani s Batovou organizaéni strukturou je lep$i porovnavat strukturu
business modeld, kterou Partners ma. Zakladem jsou Ctyfi distribuéni sité, které miizeme
rozdé¢lit na: sit’ franSizovych pobocek, strukturalni poradenskou sit’, VIP poradce a VIP
poradenské kancelare. Tyto kanaly se 1i§i v pozadovanych typech podnikatelti a rozdil-
nych typech klientli a maji sva specifika. Pro typ podnikatele, ktery touzi po vétsi stabi-
lit€, chce se naucit fidit svoji pobocku, vybirat a vést své zaméstnance (koncipienty), je
idedlni stat se franSizantem. Pro typ podnikateli, ktefi touzi po vétsi nezavislosti a chtéji
jednak délat skvélou sluzbu pro klienty a zaroven u toho vyuzit vedoucich schopnosti,
popfipadé€ se chce naucit znalosti a dovednosti v oblasti vedeni lidi a budovani firmy, je
idealni strukturalni poradenska sit’. Pro profesionalni poradce, ktefi nechtéji vést dalsi lidi
a chtéji se naplno vénovat poradenské €innosti, je nejlepsi volbou VIP poradce. Tento typ
poradce vétSinou nejdiive zaina ve strukturdlni poradenské siti, kde sbird zkuSenosti
a poté se vyda na drahu samostatného VIP poradce, ktery nema sviij tym spolupracov-
nikil, maximalné k sob¢ ma jednu asistentku ¢i servisniho poradce, spole¢né se zamétuji
pouze na finan¢né poradenskou sluzbu. Od samostatného VIP poradce ma ¢lovek jen kri-
¢ek k poslednimu modelu, kterym je VIP poradenska kancelaf, ktera je jakymsi sdruze-
nim vice VIP poradct, ktefi chtéji poskytovat kvalitni financné poradenskou sluzbu a za-

roven maji kolem sebe tym lidi, asistentek a koncipientd.

V Partners ma ¢lovék na vybér z velké skaly pozic, ve kterych mize svédomité
a poctivé pracovat, a pfitom pomahat velkému mnozstvi lidi ve svém okoli jednak tim, Ze

jim poskytne perfektni finan¢ni sluzbu nebo tim, ze je vezme do svého business modelu.

5.5 Komparace zakladnich principa fizeni v oblasti obchodu
5.5.1 Planovani

Planovani ve finanénim fizeni ve vybraného podniku je uplatiovano méné nez
v Batovych zavodech, coz je to dano vice faktory. Jedna rozdilnost je dana v rozdilnosti

odvétvi, kdy ve vyrobnim podniku je snazsi vytvaret plany nez v oblasti sluzeb.

V obou odvétvich jsou dané urcité denni standardy, které mohou pomoci ke kon-
tinualnimu splnéni plant a rovhomérné praci. V Partners Zadného klienta nikdy netlaci
k obchodu kvili svym planim, protoze nejsou zavisli na zadném obchodu. Mohou budo-
vat vztahy a d¢€lat svoji praci co nejlépe. Dostate¢né mnozstvi aktivit vede k profesiona-

lizaci, a to, co ¢loveék déla kazdy den, v tom miize byt opravdu dobry.
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Firma Partners vytvofila strukturu systému bodu, kdy kazdy bod znamena néjakou
aktivitu. Dle své pozice (novacek, profesional, manazer) maji pracovnici stanovené akti-
vity, které musi za sviij den na dané pozici splnit. Aktivity jsou jesté rozdéleny na bodo-
vané aktivity a povinné nebodované aktivity. Bodovanou aktivitou je napi.: domluveni
schiizky s klientem, schtizka s klientem — ziskat jeho motiv, doporuceni a jeho smlouvy
k analyze, zrealizovany obchod — podpis portfolia, servis klienta, u kterého jiz podpis
portfolia probéhl, a ziskat 10 doporu¢eni na dalsi klienty. Povinnou nebodovanou aktivi-
tou je volani klientim a domlouvani si schiizek — novych i servisu, G¢ast na tydennich
poradach, firemnich dnech, G¢ast na osobnich rozhovorech, prace s osobnim potencialem,

evidence aktivit v Partners Officech.

Partners Office je sdileny interni nastroj uréeny pro kazdodenni praci poradce, kde
si on i jeho vedouci kontroluje provadéné aktivity. Tento nastroj umoziuje vice funkci
nez jen kontrolu. Jeho uzivatel zde ma své zadané tikoly, statistiku splnéni tikolt, kalen-
dar, kalkulacku, doporuéeni a mnoho dalsich funkci. Zminény nastroj, ktery se ve vybra-
ném podniku vyuziva, Ize porovnat s Batovym systémem planovacich a kontrolnich ta-

buli, které byly vyvéSovany na kazdém tseku zavodu.

V Partners probihaji také tydenni porady, ale ne jako u Bati v sobotu rano, ale
V tydnu, vétsSinou v pond¢li od 8:00 hodin. Firemni Partners dny byvaji na dva vikendové

dny, pfiblizné 4x az 5x do roka.

Vsechny tyto standardy v Partners maji navic jesté sva pravidla — pokud né&jaka
aktivita v ramci dne odpadne, je potieba ji nahradit jinou. Body, které poradce ziska, se
neptfevadi do dal§iho dne. Primérné si pracovnik planuje bodované aktivity a az poté se
vénuje ostatnim aktivitdm. Ostatnimi aktivitami je administrativni préace, tvorba portfolii,
analyza stavajicich smluv, telefonovani s obchodnimi partnery, vzdélavani a mnoho dal-
Siho. Pokud v né&jaké aktivité ma pracovnik mezery ¢i v nich selhava, tak jde okamzité
za svym vedoucim a situaci s nim fesi. Podle typu selhani se s vedoucim konzultuje typ
feSeni, kterym muze byt dalsi vzdélavani ¢i inspirace u kolegg.

Tyto standardy ve vybraném podniku jsou vytvoreny jak pro profesionalizaci po-
radci, tak pro zlepseni klientské prace a zvySovani kvality, aby klienti dostali tu nejlepsi
sluzbu. Aby byl pracovnik opravdu dobry, musi svoji praci délat kazdy den, byt aktivni
a byt vzorem pro ostatni. Pfimo je stanovena rovnice: aktivity + pocet rozjednanych kli-

entll = nezavislost = objektivita = skv¢la sluzba, a to je cil.
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Kratké shrnuti: V Partners se oproti Batovu zavodu planuje méné, ale planovani
i zde hraje vyznamnou roli. Firma Bat’a pro kontrolu odvedené prace vyuzivala vyvésené
tabule, v Partners se pouziva systém Partners Office. Oba systémy planovani a kontroly
jsou na stejném principu, a to, aby kazdy (pracovnik i vedouci) védél, co ho ¢eka a jak
na tom je nyni. V Parteners, stejné jako u Bati probihaji tydenni porady ohledné planovani

a kontroly.
5.5.2 Samosprava

V Partners nelze hovofit pfimo o samosprave dilen jako takové, ale prvky samo-
spravy zde také jsou, a to pfimo u jednotlivych business modelti. Samotna decentralizace,
ktera byla u Bati st€Zejnim prvkem v systému fizeni, je v Partners splnéna v samotné pod-
staté fungovani této firmy. Kazdé franSizova pobocka, kazdd VIP poradenska kancelaf,
kazdy VIP poradce i kazdy obycejny poradce, jsou samostatnymi jednotkami, které si
sami hospodaii. Stejné jako u Bati ma i v Partners kazda jednotka vlastni hospodaisky
vysledek, kazd4 jednotka méa svého vedouciho, kazdy je zodpovédny za svoji préci.
VSichni maji Gi€ast na zisku i ztraté v ramci své jednotky a tim padem maji vSichni z4jem
na tom, aby byl generovany zisk. Centrala a hlavni zazemi vybrané firmy je v Praze, zde
neprobihaji Zadné obchodni schiizky ani se zde neobjevuji klienti. Je to misto pro admi-
nistrativni, kontrolni, vyhodnocovaci a dal$i pomocné ¢innosti. Jednotlivé business mo-
dely vychazi ze vztahu mezi samostatnou firmou a distribuci jejich sluzeb. Tento vztah je
oSetfen mandatni smlouvou, kterd umoznuje jednotlivym obchodnim zéstupclim jednat

pod jménem spolecnosti za pfedem danych podminek.

Tyto samostatné fungujici jednotky jsou sdruzeny v Partners v ramci jedné spo-
lecnosti, kde Celi soutézivosti mezi sebou a chtéji docilit co nejlepsich hospodatskych
vysledku. Je tak podpofena myslenka motivace k vy$§im vykoniim s vyuzitim O nejvetsi

efektivity ve svych €innostech.

Firma Bat’a sledovala soutézivost mezi jednotkami. A to v oblasti zvySovani hos-
podarnosti, snizovani naklada pfi vyrobé ¢i zvySovani celkového zisku, ktery byl dale
spravedlivé rozdélen. Partners se snazi také zvySovat efektivitu a hospodéarnost pii svych
¢innostech a zvysit tak celkovy obrat a zisk jednotek. Stejné jako u Bati je zde pravidlo,
ze tvirce ekonomické hodnoty pro firmu je finanéné¢ odménén dle vySe dané hodnoty

a tim je motivovan.
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Kratké shrnuti: Ob¢ firmy, Bata i Partners, pouzivaji ve svém systému fizeni de-
centralizaci. Kazda jednotka ma vlastni hospodaisky vysledek, kterym pfispiva k fungo-
vani celku. Ob¢ firmy se ve svych pracovnicich snazi vzbudit soutézivost. U Bati tato
soutézivost vyvolava snizovani nakladi a zvySovani hospodarnosti. V Partners touto sou-

tézivosti sleduji zvySovani vykond.
5.5.3 Ucast na zisku a ztratd

V Partners je kazdy pracovnik motivovan ve své praci financ¢ni odmeénou, ktera je
zavisla na odvedeném vykonu kazdého pracovnika. Stejné jako v Batové podniku i zde
je tvtirce ekonomické hodnoty ocenén podle hodnoty, kterou vytvoril. V Partners jsou
urcena jasnd pravidla odménovani a vSichni podnikaji na sviij ticet a kolektivné jsou or-
ganizovani pod jednim brandem. Kazdy pracovnik ma moznost si spocitat vysi svého pfi-
jmu, a to diky proviznim listindm. I u Bati byli pracovnici vZzdy srozuméni s vysi piidé-
leného zisku. V Partners je vyse ptijmu odvisla od dané pozice, u Bati byla vyse odmény
dle vyznamu prace. Kromé odmén jsou pracovnici motivovani ucastmi na zisku a ztraté.
V Partners jsou to provizni bonusy, které jsou piidélovany za rGznych podminek. Zjed-

nodusené feceno - bonusy jsou vyplaceny pii vétsim objemu odvedené prace.

Stejné jako méla firma Bat’a uréeno tydenni minimum piijmu u jednotlivych pra-
covniku, tak i v Partners je dano minimum, které si musi poradce vyd¢lat. Kazdoro¢né
probiha kontrola pfijmu, ktery za rok nesmi klesnout pod 250 tisic K¢. Ve vypoctu tohoto
pfijmu se zohlediiuji 1 vSechna storna a bonusy. Pokud neni splnéno toto pravidlo, neni
mozné pro Partners pracovat, jelikoz to je naprosté minimum, které je potiebné pro urcity

zivotni standard.

Diky tomuto systému se da oddélit ,,zrno od plev*. Snadno se zjisti, kdo tuto praci
déla jako profesional a kdo ji bere jako konicka nebo vedlejsi ptijem, coz neni povoleno.
Jedina vyjimka u tohoto pravidla je u novacka. Jinak kontrola probiha u kazdého, kdo

Vv Partners podnikd minimalné€ dva celé roky.

Kratké shrnuti: Firma Bat’a 1 Partners dbaji na pracovitost a proaktivitu svych pra-
covnikd a maji nastavené urcité standardy, které kazdy pracovnik musi dodrzovat. Tato
myslenka je podpofena Ucasti na zisku a ztrat€. Pokud pracovnik neodvadi svoji praci
dostatecné nebo déla prilis mnoho chyb, musi za to byt financné pokaran. Naopak, pokud
pracovnik odvadi svoji praci opravdu dobte, je podle toho nélezité ocenén. Navic si kazdy

tyto odmeény ¢i tresty mize sam spocitat a tim je systém transparentni.
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5.5.4 Obchod

Partners dba na poctivé ziskavani pfijmu a zaroven na poctivost a spravedlnost
Vv obchodg¢ i pii rozdélovani zisku, stejné jako na to dbal Tomas Bat’a, a proto ptinasi kli-
entovi kvalitni sluzbu. Tento nazor podporuji sloganem: ,Nechceme bohatnout na klien-
tech, ale s nimi.” Tim je vidét, ze i Partners chce, aby byli vSichni ucastnici obchodu
0 néco bohatsi. Dulezitym bodem obchodu je i dlouhodobost. Jelikoz vybrana firma chce
byt na ¢eském trhu dlouhou dobu, dochazi k upiednostiiovani dlouhodobého piistupu
k budovanim hodnot pied kratkodobym ziskem a pomyslenim na konec. Partners je toho
nazoru, ze pokud chce spolecnost poskytovat sluzbu dlouhodob¢, musi ji délat Cestné,

jelikoZ jen tak se toho d4 dosdhnout.

Firma Bat’a vznikla od nuly jako ryze ¢eska spole¢nost a byla fizena svym maji-
telem. I Partners je Ceska spolecnost, kterou osobné¢ vedou a tidi jeji dva majitelé, kteti ji
stejn¢ jako Tomas Bat'a vybudovali z ni¢eho a také si prosli celym Batovym koleckem.

Firma je pro n¢€ osobni zaleZitosti.

Jako firma Bat’a vybudovala celou sit’ prodejen i Partners vytvofilo vlastni distri-
bucni sit, diky které miize obsluhovat klienty po celém ¢eském izemi. Cilem je neustale
dobyvat trh, generovat dalsi obchody, poskytovat skvélou sluzbu, a tak dosdhnout neu-
stalého rustu. Dosahuji maximalni efektivity distribuce tak, Ze voli takovy distribu¢ni ka-

nal, ktery je v daném misté ekvivalentni k pozadované situaci a sluzbé.

Jak jiz bylo feceno, Partners ma riizné¢ modely ,,prodejen pro rizné pozadavky
klientd i typy pracovniki. Je zde velky respekt a ucta ke vSem klientim stejné tak jako
ke vSem pracovniklim ve vSech business modelech. Kazdy model je zaméten na specific-
kou ¢ast klientely. Klientela a poradci se mohou v ¢ase piesouvat do jinych modelt z di-
vodu jinych pozadavkd, pfijmt ¢i zkuSenosti. Naptiklad pracovnici na pozicich VIP Po-
radenské kancelare se zamétuji na bonitni klientelu, kde provadi dlouhodoby a komplexni
servis. Vedouci téchto kancelafi jsou lidé, ktefi jsou na své pozici delsi dobu, jsou to

zkuSeni a profesionalni poradci, kteti maji vzdélani na vysoké trovni.

Dalsim dilezitym bodem obchodu je servis Klienta. I tim se Partners li$i od zbytku
trhu. Servis je zde povazovan jako dlouhodoba sluzba klientim. Zaroven poskytuji kva-
litni pégi klientim na tizemi celé Ceské republiky prostiednictvim réiznych kanali 24 ho-
din denné. Konkurence o servise pouze mluvi, ale jiz ho nedodrzuje. Je snadné klientovi

néco slibit, ale tento slib musi byt také splnén, aby byla dodrZzena duvéra na obou
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strachach. Partners tvrdi, ze servis je alfou omegou dobrého vztahu s klientem a je nutné

jej délat a udrzovat.

Stejné jako firma Bat’a vytvarela rizné kolekce bot i Partners nabizi velkou Skalu
produktii, které pouzivaji jako nastroje, ze kterych skladaji finan¢ni plany a které maji
vliv na kvalitu feSeni ptfani a pozadavku klientl. Pro zajisténi kvalitni sluzby velkému
okruhu lidi, je nutné mit vhodné partnery a produkty. Diky praci analytického oddéleni
na centrale ma Partners u partnerskych bank a pojistoven vyjednané exkluzivni produkty,
které jsou unikatni svymi parametry. Vysledkem prace centraly jsou nizkonékladové pro-

dukty, které Patners nabizi, a to nékdy i na ukor vlastni provize.

Dalsi ptednosti Partners je, ze neni spole¢nosti jednoho produktu ¢i jedné znacky.
V tom spociva nezavislost a mala zranitelnost z hlediska legislativnich zmén a vztahii
s obchodnimi partnery. Obchodni partnefi nemaji takovou moc. O tom, Ze Ve vybraném
podniku délaji sluzbu komplexné, vypovida i slozeni portfolii u klientli a mnozstvi sjed-
nanych bankovnich G¢tt, doplitkového penzijniho spofeni ¢i nezivotniho pojisténi. Tedy
produkt, které nejsou dobie zaplaceny, ale tvoii dulezitou cast klientského portfolia.
Dale poradci v Partners fesi slozité Zivotni situace klientl a zaroven jejich cile a potieby.
Partners je dominantni i v poradensky naro¢nych produktovych segmentech, kterymi jsou

jednorazové a pravidelné investice ¢i hypotéky.

Kratké shrnuti: U obou spolecnosti je vidét diiraz na cestnou, poctivou a spraved-
livou praci. Obé firmy maji za cil, aby kazda zacastnéna strana byla o néco bohatsi. Déle
je zde kladen diiraz na servis a Sirokou nabidku poskytovanych sluzeb a produktt (vy-

robktll). Ob¢ firmy maji navic také ¢esky piivod a Ceské zakladatele.
5.5.5 Obchodni mista a obchodnici

Firma Bata vybudovala sit’ prodejen, kterymi zakaznikam distribuovala zbozi
a sluzby. I Partners ma Ctyfi distribu¢ni kanaly ¢i jinak feeno business modely, kterymi

klientim poskytuje své sluzby.

Stejné jako u firmy Bata i v Partners je zavedena standardizace obchodnich mist.
Oznacovani kanceldfi musi spliovat nékolik pravidel, technickych norem, podminky nut-
nosti umisténi socialniho zafizeni i vhodnost prostoru k adekvatnimu vykonavani fi-
nan¢né poradenské ¢innosti. Déle jsou stanoveny pozadavky na vzhled obchodniho mista,
uvniti i zvnéjsku, aby zde byl jednotny vzhled. Aby zde byl vyuzit stejny efekt jako

u Bati, ktery vede k zvySeni povédomi o znaéce. Oproti Batovym prodejnim mistim se
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zde neklade tak velky diraz na vngjsi prostfedi a vylohu. V Partners se dava dulezitost
vzhledu vnitini podstaty kancelafi. Ty spole¢né s poskytnutymi sluzbami ptesahuji klien-
tovo oc¢ekavani a presvédcuji ho, Ze je na spravném misté k feSeni svych potieb a je pre-
svédcen o dalsi spolupraci. Splnéni vSech téchto podminek schvaluje marketingové od-

déleni centraly.

Prvnim business modelem (distribuéni siti) je VIP finan¢ni poradce, ktery je sa-
mostatnym pracovnikem pracujicim pod spolecnym brandem (znackou) Partners. Tento
Clovek je profesiondlem v oboru financi a ma dostateCnou praxi. Sviij obchod mé posta-
veny na vztazich s klienty a inklinuje k naro¢néjsi klientele. Je omezen vlastnim Casem,
ale ma malé néklady a piijem se odviji dle pracovniho nasazeni a investovaného Casu.
Pasivni pfijem ma diky ndslednym provizim a sdileni klientl na fransizy a call centra. Ma

moznost spolupracovat s asistentkou.

v v

Druhym modelem je VIP poradenska kancelaf, kterou jiz ¥idi majitel dané kance-
lare, ktery vede tym spolupracujicich poradci profesionald ¢i zaméstnancti. Maximalni
obsazeni kancelaie je 10 koncipient a 2 asistenti. Kancelat poskytuje nadstandardni fi-
nanéni sluzby zajimavé klientele s vysSimi pfijmy. Jsou zde vyssi naklady, naptiklad

na fixni ndklady kanceléfe i na mzdu zaméstnancl. Zaméiuji se na majetkové planovani.

Ttetim distribu¢nim typem je franSiza Partners market, coz je kamenna bankovni
a poradenska pobocka, kde je majitel — fransizant, ktery osobné fidi tym zaméstnanca.
Pracuji zde lokalni experti na finance, ktefi s klientem vytidi Gpln€ vse. Je zde diraz
na poskytovani servisu mistni klientele. Nevyhodou je vysoky vstupni kapital na vybu-
dovani pobocky a jeji rozjezd. Pti tspéSném podnikani je zde moznost oteviit druhou ¢i

treti pobocku.

Ctvrtym modelem je strukturalni business, coZ je cesta k vybudovéni velké firmy
bez pocatecnich nakladli a know-how. Je to nejvice ristovy model s vysokym akvizicnim
potencialem. Tento model je pro osoby, které dokazi vést, motivovat a byt stale vzorem.
Vedouci tohoto modelu pracuje se vSemi pfedchozimi modely a vyuziva bali¢ek — know-

how — systém — motivace a zazemi.

Na obrazku mtizeme vidét sit’ Partners, kde jsou oznaceny vSechny vyse uvedené

modely. Z obrazku je vidét, ze Partners ma vytvoienou sit’ po celé Ceské republice.
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Obrazek ¢. 3. Poboc¢kova sit’.
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Zdroj: JsmePartners (online)

Kratké shrnuti: Firmy maji spole¢ny zajem na Sifeni své sluzby diky svym distri-
bu¢nim sitim s cilem udélat sluzbu dostupnéjsi. Déale ob¢ firmy dbaji na standardizaci
obchodnich mist. Firma Bat'a dbala hlavné na vnéjsi prostiedi, aby klienta ptilakala.
Oproti tomu Partners dba na prostiedi vnitini, aby se tam klient citil co nejlépe. Stejnym
oznacenim obchodnich mist spolecnosti sleduji stejnou véc — zvétSovat povédomi o své

znacce.
5.5.6 Budovani znacky, symbolt, loga a reklamy

Reklamu v Partners ma na starosti marketingové oddéleni centraly a z ¢asti dce-
fina spolecnost Partners media, s.r.o. Stejné jako spolecnost Bat’a i Partners ptiklada re-
klam¢ mimotadny vyznam a i Partners do této oblasti znané€ investuje. AvSak oproti
dobé, kdy vznikla Bat'ova soustava fizeni, mame v dnesni dob¢ véts§i moznosti osloveni
klient pomoci modernich technologii. Zakladnimi prostfedky tedy nejsou plakaty a le-
taky, ale online nastroje jako jsou internetové stranky &i e-mailové newslettery. Ze se
reklama vyplaci se Partners potvrdilo také diky vyzkumu, kde v roce 2011 byla firma
Partners mezi specializované finan¢né-poradenskymi spolecnostmi nejznamé;jsi. Znalost

Partners uvedlo ptes 36 % vSech respondentt.

Partners také vytvaii rizné reklamni kampané. Prvni reklamni kampan, kterou
vytvotila, byla v roce 2007 jako prvni poradensko-finanéni spoleénost v CR. Cilem bylo
dostat firmu do podvédomi klientti a podpofit noveé vzniklou znacku. Poprvé bylo pouzito

heslo spolec¢nosti: ,,Financni poradenstvi jinak®“. JINAK Vv heslu i logu spolecnosti
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znamena, ze Partners klientim nabizi pfedev§im poskytovani kvalitniho finan¢niho po-
radenstvi. Pod timto heslem bylo realizovano spousta kampani na webovych strankéch,

V televizi, na billboardech, plakatech i vnitropodnikovych reklamnich materialech.

Oproti Bat'ovi Partners nelédka své klienty na nizké ceny svych produktii. Partners
se zamétuje na ukazku sluzby, kterou firma poskytuje. Ve smyslu zvyseni poptavky po fi-
nanénéporadenskych sluzbach. Partners nabizi sluzby, které¢ klientovi pomohou vyjednat
lepsi podminky pfi sjednéni smluv, pomtze jim s plnénim jejich pfani a potieb, pfitom

od klientd nechtéji Zzadnou finanéni tplatu.

I Partners stejné jako firma Bat'a vyuziva kratkych udernych hesel, ktera vyjadiuji

zakladni myslenky spolec¢nosti. Naptiklad — ,,Nebohatneme na klientech, ale s nimi.*

Mezi podnikové symboly patii na prvnim misté logo spole¢nosti. V reklamé ¢i
v bézné komunikaci, kde se nevyzaduje cely nazev spolecnosti, dle obchodniho rejstiiku
lze pouzivat zkraceny nazev bez uvedeni pravni formy — Partners Financial Services.

V bézném textu lze také psat nazev spolecnosti jen jednim slovem — Partners.

Graficka podoba loga, které ma spolecnost dnes se li§i minimalné od podoby, kte-
rou mélo logo pfi zaloZeni firmy. Pfi vzniku méla spolec¢nost nazev Partners For Life
Planning a logo v sob¢ skryvalo P (Partners) a 4 (For). Pfi zméné nazvu na Partners Fi-
nancial Services bylo logo mirné upraveno do dnesni podoby. Logo zobrazuje tvar stromu
a propojuje dvé pismena P (Partners) a G (group). Graficky stylizovany strom symboli-
zuje stabilitu, rist, plodnost a dusevni energii. Tyrkysovéa symbolizuje nezéavislost, pod-
poruje sebevédomi a fantazii. Tato barva navic vzbuzuje divéru, vyvolava mir a repre-

zentuje upfimnost. Graficky strom lze vidét 1 samostatné jako vizuélni prvek.

Obrazek €. 4. Vyvoj loga.

A
Partners

Finan¢ni poradenstvi jinak
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@ Partners
‘ Finanéni poradenstvi jinak

Zdroj: Interni materialy Partners F.S., a.s.

Stejné jako firma Bat’a dbala 0 vzdélani vetejnosti, tak i Partners se vénuje oblasti
vzdélani v oboru finan¢niho vzdé€lani. Partners se zvySovani vzdélani vénuje jiz od svého
zalozeni. V roce 2011 pozadala Partners organizaci UNESCO o oficidlni vyhlaseni 8. zafi
jako: Den finan¢ni gramotnosti. Projekt spo¢iva ve spusténi zabavné nau¢ného programu
napii¢ generacemi. Mezi hlavni cile patii vefejné diskutovat o problémech finan¢ni gra-
motnosti obyvatel a aktivn€ zvySovat a prohlubovat finan¢ni znalosti lidi formou predna-

Sek, publikac¢ni ¢innosti a her.

Partners rozviji i dalsi projekty a sluzby pro své zajimavé klienty, ale také pro Si-
rokou vefejnost i poradce s cilem zvySovat povédomi o znacce a pozvednout ditvéryhod-
nost vlastni sluzby. I proto se poradci objevuji v mediich. To koresponduje s filosofii,
kterou firma m4, coz je informacni otevienost ve smyslu ke klientim, mediim 1 Siroké
vetejnosti. NejznaméjSim projektem, které Partners mélo, byl televizni pofad s nazvem
Krotitelé dluht, ktery se vysilal prostiednictvim Ceské televize, kde poradci pomahali
klientim v tizivé finan¢ni situaci. Dnes miZzeme vidét poradce Partners v pofadech jako
je Studio CT24 & porad Sama doma. Casto také pisi ¢lanky v oblasti finanéni problema-

tiky a fesi se aktualni témata.

Kratké shrnuti: Obé firmy ptikladaji velky vyznam reklamé, ktera je podle nich
dulezita pro obchod a vztah s vefejnosti. Firma Bata lakala své klienty na nizké ceny,
naopak Partners 1aka své klienty na kvalitni sluzbu. Ob¢ firmy pouzivaji kratka a iderna
hesla pro své zaméstnance, klienty i $irokou vefejnost. Dale ob¢ firmy dbaji na vzdélavani

Siroké vetejnosti.
5.5.7 Tiskoviny a firemni publikace

Partners vyuziva ve své soustave fizeni firemni tiskoviny jako komunikacni prvek.
Stejné tak tohoto kandlu vyuzivala firma Bata. I Partners vyuziva firemni materialy
pro zvySovani loajality pracovnikl a k informovani jak pracovnika uvnitt firmy, tak i Si-

roké vetejnosti. Cilem vSech vydavanych tiskovin je ¢tenare vzdélavat ve financni oblasti,
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sitit firemni filosSofii a dostat se do povédomi vefejnosti. O vydavani tiskovin 1 online

Casopisu stejn¢ jako o marketing se stara dcefind spole¢nost Partners media s.r.o.

Hned od svého zaloZeni v roce 2007 zalozila firma Partners internetovy ¢asopis
Finmag.cz, ktery byl prezentovan Siroké vetejnosti s cilem vzdélavani a zvySovani fi-
remni znacky a budovani jejiho jména. Tento ¢asopis obsahuje ¢lanky na aktualni fi-
nan¢ni a ekonomicka témata, rizné typy a rady ptimo od poradcti, rozhovory s poradci.
Kromé¢ finan¢nich témat jsou zde ¢lanky o zdravi, sportu, obleCeni, vzdélani. Pojitkem
vSech témat jsou penize. Magazin zvySuje finan¢ni gramotnost vS§em ¢tendiim, tzn. pra-

covnikiim Partners i Siroké vetejnosti. Tato platforma je dostupna vsem.

Podobnym serverem, jako je FinMag.cz, je internetovy ¢asopis Penize.cz, ktery
vznikl jiz v roce 2000, tedy jesté pred zaloZzenim spole¢nosti Partners, ale v roce 2010 si
firma jeho spravu a vedeni vzala na starost. Tento web ma pevnou uzivatelskou zdkladnu
a je mezi sto nejvétsimi weby v CR. Tento ¢asopis obsahuje &lanky pro vzdélani tenata,
dale také nabizi online poradnu, kde mohou uzivatelé ziskat rychle odpovédi na své
otazky. Dale web obsahuje kalkulacky pro vypocet dani, mezd ¢i investic. Poskytuje cte-
naiim informaci v oblasti rodinnych i osobnich financi, podava informace ohledné zmén

Vv legislativé a nabizi aktualizované profily finan¢nich produkti.

Stejné jako firma Bata méla sviyj Casopis, tak i Partners zacala v roce 2009 vyda-
vat ¢asopis JsmePartners. Tato firemni tiskovina ma za cil informovat o uskutecnénych
udalostech, planovanych akcich, novinkach a tspéSnych pracovnicich. Podava informace
0 cel¢ spolecnosti a jejich ¢lenech. Objevuji se zde ¢lanky na aktualni témata, inspirativni
rozhovory i zpravy z riaznych akci. Tento Casopis vychazi jak v tisténé, tak i v elektro-
nické podobé. Je ke stazeni na internich strankach spole¢nosti, které Partners provozuje
pro své pracovniky se stejnojmennym nazvem. Na internim webu se navic piSe o dalSich

udalostech.

Na zacatku roku 2012 Partners odstartovala projekt s nazvem Finan¢ni barometr,
ktery byl vytvoten ve spolupraci s agenturou Ipsos jako mési¢nik zabyvajici se aktualnim
tématem. Smyslem bylo okomentovat kratky finan¢ni vyzkum, ktery byl zpracovan ana-
Iytikem a odbornikem z Partners. Tento mési¢nik vychazel pouze 3 roky, do roku 2015,

kdy jej nahradil tistény mési¢nik FinMag. Do té doby vychazel pouze online.

Kratké shrnuti: Obé firmy pouZivaji firemni tiskoviny jako komunika¢ni prvek.

Tiskoviny jsou pouzivany nejen pro komunikaci se zaméstnanci, ale i pro komunikaci
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s klienty a sirokou vetejnosti. Dalsim komunika¢nim kanalem pro Partners je internet,
emaily a televize, coz v Batové dobé¢ jesté nebylo mozné. Avsak firma Bata vyuzivala
vSech jinych dostupnych kanalti k propagaci své znacky. Tomas Bat'a mél marketing
na vysoké urovni, byl vidét opravdu vsude. V tomto ohledu je Partners zatim pozadu.
Ve firmé Bat’a i v Partners se jako dalsi komunika¢ni prvek se zaméstnanci vyuziva in-

vvvvvv

nicich, ktefi maji byt vzorem a inspiraci pro ostatni.

5.6 Komparace zakladnich principu fizeni v oblasti lidskych
zdrojt
5.6.1 Ziskavani a vybér pracovnikii

Pro spole¢nost Partners jsou lidské zdroje zasadni, stejné jako byl pro Tomase

Bat'u. To jak v pozici spolupracovniki, tak i v roli klientu.

Cil v obou spolecnostech je stejny - spokojeny zakaznik. Cesta ke spokojenému
zakaznikovi vede pres profesionalniho a Stastného poradce. Cesta k profesionalnimu
a St'astnému poradci jde pies firmu, ktera ho vede. Firma musi o svého pracovnika dbat,
zvysit jeho vykonnost a zlepsit jeho vysledky. Protoze jen tak se z néj stane profesional,

ktery dokéaze uspokojit zdkazniky poskytnutymi vyrobky ¢i sluzbami.

Stejné jako firma Bat’a i Partners bere jako nejlepsi zdroj pracovniki osobni do-
poruceni, a to jak na spolupracovniky, tak i na klienty. Kazdy poradce si zpracovava
osobni potencidl, coz je seznam lidi, které zn4, aby si zmapoval své okoli. Pfimo zakazany
jsou metody naboru spolupracovniki, které jsou neosobni, vefejné, maji hromadny cha-
rakter a jsou anonymni. Nabor v podob¢ inzeratl ¢i anket mtlize vyuZzivat pouze centrala
a fran$izové pobocky. Partners se také zamétuje na mladé adepty, které si miize sama

vychovat a nemusi je pfeucovat navykim z predchozich pracovist’.

Kazdy doporuceny uchaze¢ 0 praci v Partners musi nejdiive projit pfijimacim po-
hovorem s vedoucim pracovnikem. Smyslem pohovoru je zjistit o uchazeci vice infor-
maci, jeho dovednosti a schopnosti a zjistit jeho motiv. Vedouci pracovnik ¢i manazer
poté poda uchazeci informace o nabizené préaci, vysvétli vizi a sva ocekavani. Na zaklade
tohoto pocatecniho pohovoru a celkového osobniho dojmu z adepta vedouci pracovnik
vyhodnocuje vhodnost uchazece a zvazuje jeho pfijeti. Vyhodnocuje, zda je kandidat

na danou pozici vhodny.
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Pokud se vedouci pracovnik rozhodne pro pfijeti, nastoupi uchazec¢ na cyklus me-
si¢cniho vzdélavaciho programu, kterym je Trainee akadamie. Tato akademie se sklada

Z jednotlivych seminait, kterymi jsou:

e INFO I, II, Il —cilem je seznamit s filosofii a zplisobem prace v Partners. Ukazat
prilezitosti v kKariérovém ristu, pifedstaveni trhu a jeho pfileZitosti, vysvétleni po-
zadovaného byznysového chovani, image firmy, vysvétleni faktori uspéchu a ne-
uspéchu.

e POSTINFO - v seminafi se probiraji praktické dovednosti, ukazuje se prace s kli-
entem a feSeni jeho nejbéznéjsich potieb.

e S-tymy 1, 2, 3, 4 — S-tymy probihaji na riizna témata, podnécuji ¢lovéka k podni-
katelskému mysleni. Ukazuji mu, jak mysli uspésni podnikatelé a kde toto mys-
leni hledat.

e T-tymy 1, 2, 3, 4 — Cilem T-tymu je seznamit budouciho pracovnika s realnymi
potfebami klientl a predstavit mu praktické typy na jejich feSeni. S-tymy i T-tymy
vedou odborni a Gspésni pracovnici z Partners.

e Produktové skoleni — cilem seminafe je ukazat adeptim zakladni principy fungo-
vani jednotlivych produktl, ukazat jejich misto v portfoliu, jejich vyhody a nevy-

hody, jejich rizika a vynosy a zpusob jejich komunikace s klientem.

Po absolvovani vSech seminait vySe uvedené¢ho vzdélavani nasleduje interni certifi-
kace, kterou musi adept tispés$né slozit pted komisi pfislusného vedeni. Tato komise ové-

fuje ziskani znalosti a pochopeni finan¢ni problematiky z témat z jednotlivych seminafa.

YV v

Pokud adept uspésné absolvuje interni certifikaci, nasleduje interni nezavisla super-
vize, ktera probiha na centrale spole¢nosti. Obsahem supervize je test produktovych zna-
losti, ktery probiha pod zastitou Partners, a pojistovaci zkousky (dfive zkousky PPZ —
zkousky podiizeného pojistovaciho zprostiedkovatele). Pojistovaci zkousky probihaji
pod zastitou CNB. Zkouska od CNB probih4 formou pisemného testu. Cilem Supervize
nejsou podrobné znalosti o jednotlivych produktech, ale zakladni orientace v pojmech. Je
dulezité naucit novacka, jak klientim pfinaset uzitek poskytovanim financnich sluzeb

a naucit ho orientovat se v pojmech finan¢niho poradenstvi.

Po tspésném absolvovani Supervize nasleduje individualni pohovor. Cilem je ud¢lat
si zékladni obrazek o kvalité¢ budoucich poradct Partners. Pfi osobnim pohovoru neni

mozné zjistit vSechny slabiny a pfednosti nového pracovnika, ale 1ze posoudit, jaky udéla
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prvni dojem. Jaké ma obleceni, jak reaguje na polozené otazky. Pohovor je soucasti pii-

pravy na narocnou praci ve spolecnosti.

Po splnéni vSech piedchozich bodii podepise novacek Mandatni smlouvu, ktera upra-
vuje vztah poradce a spolec¢nosti Partners. Ve smlouvé jsou informace ohledné prava
a povinnosti mandatafe a mandanta, podminky tykajici se provize a kariérového planu,

konkurenéni dolozka a sankéni dolozka pti poruseni prav a povinnosti.

V systému piijimani pracovniki je jasna podobnost k Batovu systému pfijimani za-
méstnancu. Firma Bata neustale hledala nové pracovniky a proces pfijimani trval také
v tadech tydni, kdy museli adepti stravit nekolik tydnt ve skole pro nove piijaté zamest-

P4

nance, kde se ucili z vétsi ¢asti manualnim dovednostem.

Kratké shrnuti: Obé¢ spole¢nosti si uvédomuji, ze lidé jsou klicovym faktorem ja-
kéhokoli podniku. Jako nejlepsi zdroj novych zaméstnancti obé€ firmy vnimaji osobni do-
poruceni. Podobnost je vidét také v procesu piijimani, jak Vv jeho struktufe, tak

Vv jeho délce. Firma Bat’a i Partners maji také spolecny cil, kterym je spokojeny zakaznik.
5.6.2 Vzdélavani a vychova pracovnikli

Stejné jako ve firm¢ Bata, i pro firmu Partners je vzdélani alfou omegou a souvisi
s kvalitou nabizenych sluzeb. Pro poradce jsou organizovany rizné vzdélavaci seminaie,
které se zamé&fuji na vSechny byznys modely uvnitt firmy i na vzdélavani vefejnosti. Sys-
tém vzdélavani pracovnikil v Partners se nazyva Osa vzdélavani a u firmy Bata ji mi-
zeme pripodobnit Bat'ove Skole pro novée piijaté zaméstnance, Bat'ovu studijnimu tGstavu
a Skole prodavacii. Smyslem je propojeni aktivit jednotlivych $kol do jednoho uceleného

celku.

Osa vzdélavani je komplexni program vzdélavani skladajici se z vice seminait
a skoleni dle dosazené pozice. Tento systém je navazan na kariérovy plan a je znamy

kazdému poradci jiz od zacatku spoluprace. Takze kazdy vi, co ho ¢eka.

Novacek po uspesné absolvované Supervizi s podepsanou mandatni smlouvou se
automaticky stava konzultantem. V ramci vzdélavani ho tedy ¢ek4 Consultant akademie.
V ramci této akademie se novacci u¢i zakladnim obchodnim dovednostem, zdokonaluji
se ve znalosti produktové oblasti a uci se vytvaret financni plany pro své klienty. Zaroven
se novacci pripravuji na drahu manazera, kdy se uéi vést lidi a pracovat s nimi.

Na vSechny aktivity novacka dohlizi v zacatcich jeho vedouci. Poslednim stupném tohoto
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vzdéelani je seminaf s nazvem StartUp, kde po uspéSném sloZeni testu v rdmci tohoto se-
minafe se z novacka stava samostatny poradce, ktery umi plnit pfani a potieby klientl

a zaroven uci praci s klienty 1 své spolupracovniky.

Nasledujicim stupném vzdélani je Akademie budoucich vedouci. Na tomto Sko-
leni se poradci pfipravuji na pozice manazeru a feditelti. Jsou zde vyucovany dovednosti,
které pracovnici pottebuji k zodpoveédné a kvalitni praci ve svych rolich. Aby uméli pie-
davat své zkuSenosti a znalosti dale a um¢li budovat tym. Absolvovanim této akademie
dojde ke zvySeni znalosti poradcti v oblasti praci s klientem a hlavné ve vychové dalSich

manazeru.

Manazerska akademie je urcena pro vedouci pracovniky a manazery a piedava
jim informace v oblastech potiebnych k provadéni kvalitni prace a piipadnému kariér-
nimu postupu. V ramci této akademie probiha atestace Team manager, tj. zkouska, ktera
se sklada z produktového testu, tvorby a obhajeni vytvotrené¢ho finanéniho planu a z ové-
feni znalosti v oblasti manazerskych dovednosti. Program obsahuje tréninky komunikace,

prezentace, vedeni pohovoru ¢i kontroly aktivit svych podfizenych.

Tito poradci navic maji moznost zucastnit se a absolvovat vzdélavaci kurz
ke zkouskam k ziskani titulu EFA (European Financial Advisor), coz je profesni titul Ev-
ropského finan¢niho poradce. Zkouska EFA se sklada z pisemného testu a Gistni zkousky,
ktera probiha pfed nezavislou komisi. Tento kurz zaStit'uje dcefina spole¢nost Partners
Akademie s.r.0., kterd ma akreditaci od spole¢nosti EFPA CR. To je nejvétsi evropska
spolecnost zabyvajici se zvySovani kvality a profesionality v poskytovani sluzeb financ-
niho planovani a poradenstvi.

Vzdé&lavani v Reditelské akademii je individualni a jiz neobsahuje zadny plan se-
minaid. Pro osobni a osobnostni rozvoj se potadaji individualni koucinky a tréninky, které

vedou externi odborni pracovnici.

Poradce nemusi jit jen manazerskou cestou, ale je zde mozZnost vybrat si cestu VIP
poradce a pozd¢ji 1 VIP poradenské kancelare. Podminky pro tuto drdhu jsou dany histo-
rickym minimem vykonu a poctem let praxe. Pro VIP poradce a poradenské kancelate
jsou organizovany 3x ro¢né specidlni konference, které jsou zaméiené na legislativni
zmény, informace o aktudlnim stavu financnich trhii a jejich disledcich a o dalSich no-
vinkach. Na téchto konferencich se poradci také uci, jak zlepsit svoji praci s klienty, pfi-

¢emz je neustale zdiraznovana vize a strategie firmy.
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DalSim typem vzdélavani pro posledni byznys model je vzdélavani fransiz. Vzde-
lavani poradct v tomto modelu probihd velmi podobné¢ jako vzdélavani u poradct ze site.
Na zacatku poradci musi vstoupit do Trainee akademie, absolvovat Supervizi I, coz je
stejné jako u modelu sité. Poradci v modelu fransizy vSak dale musi splnit Supervizi I,
kde je navic test ze znalosti problematiky investic. Po GspéSném slozeni Supervize II se
z novacku stavaji poradci fransizy, ktefi své znalosti dale rozviji v Consultatnt Akademii,
ktera je zaméfena na komunikacni a obchodni znalosti a dovednosti. Po uspé€sném absol-
vovani Consultant Akademie jsou ovéfovany naucené znalosti v rdmci Supervize II1. Po-
sledni moznosti vzdélavani je Manazerska akademie fransizantd. Cilem této akademie je
naucit poradce potfebné dovednosti v oblasti vedeni tymu a své pobocky, vyuziti marke-

tingovych kampani a vedeni svych pracovnikiim k zadoucim aktivitam.

Kratké shrnuti: Obé firmy vnimaji, Ze vzdélavani je alfou omegou a ptikladaji mu
velkou dulezitost. Obé firmy si vybudovaly vlastni systémy vzdélavani svych pracovnikii.
Tomas§ Bata vytvotil dokonce tak propracovany systém vzdélavani, ze se mu do kol

hlasili lidé z celého svéta. V této oblasti ma Partners zatim mezery.
5.6.3 Mzdova soustava a proces odménovani

U firmy Bata byla hlavni slozka odménovani kombinace tkolové mzdy a tcast
na zisku. Tomas Bat'a motivoval pracovniky ke zvySovani kvality a K vykonu pravé na za-
kladé mzdy. Prodavace Tomas Bat’a ohodnocoval provizemi z obchodu, aby je také vice
motivoval. Zde je podobnost v odménovani i u vybrané firmy. Firma Partners ma u vét-
Siny pracovniki nastaveny model odménovani na zakladé¢ provizi ze zprostiedkovanych
obchodu. Pracovnici centraly Partners, tedy administrativni pracovnici a pracovnici fran-
Siz, ktefi pracuji jako klasicti pracovnici, jsou odménovani fixni mzdou a stejné jako

u Bati jsou navic motivovani pfipadnymi bonusy.

Stejné jako méla firma Bata spocitano, jak bude kazdy pracovnik odménén dle
typu obuvi i v Partners jsou poradci odménovani na zakladé provizi dle jednotlivych typtu
sjednanych smluv. Kazdy poradce si mize spocitat, kolik si vydéla, protoZe vi, kolik pe-
néz za kazdou smlouvu dostane. Vyse provize tedy zalezi na parametrech produktu a na-
vic na pozici poradce. MoZnost kariérniho postupu a zvySovani odmény motivuje poradce
Kk vyssim vykontm a vétsi aktivité. O postupu na vyssi pozici rozhoduje vykon a dosazené
vysledky, nikoli vzdélani ¢i doporuceni. Tento princip motivace byl uplatiovan také

v Batové podniku.
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Soucasti odménovani jsou také kontroly kazdého kvartalu, pfi kterych se ovétuje,
zda se neporusuje stanovené minimum vykonu. Pro kazdou pozici jsou nastavena kritéria

jinak. Poradci jsou tak motivovani k ur¢itému vykonu a plnéni potiebnych aktivit.

Krom¢ provizi dostavaji poradci také bonusy. Stejné jako u Bati byla realizovéana
ucast na zisku odevzdavanim ¢asti zisku, tak i Partners pferozdéluje ¢ast zisku zpét mezi
pracovniky. Tento bonus je financovan z rozdilovych provizi centraly a jsou vyplaceny
jako mimotradné provize. Poradce navic muze ziskat i bonus za svoji osobni produkci
pii splnéni kritérii v poctu sjednanych a aktivnich smluv. Tyto bonusy jsou vyplaceny
kvartaln€. Dalsi provizni zvyhodnéni maji poradci s titulem EFA. Tento bonus je vypla-

cen s kazdou provizi.

Kratké shrnuti: V obou spole¢nostech Ize vidét velkou podobnost v mzdové sou-
stavé a celkovém systému odménovani. Tomas Bat'a mél u svych zaméstnanct vybudo-
vany systém odmeénovani, kdy pracovnici dostavali mzdu dle typu vytvoieného nebo pro-
daného vyrobku. V Partners jsou také provize dle sjedndni riznych produktd. Zaroven
jako dalsi systém odménovani a ocefiovani pracovnikill za jejich praci vyuzivaji ob¢ spo-

lecnosti systému ucasti na zisku a ztrate.
5.6.4 Motivace

Vytvareni motiva¢niho prostedi je jednim z nastroji jak zvySovat vykon a efek-
tivitu pracovniki. Tento dlleZity nastroj pomaha k vedeni poradct na jednotlivych pozi-
cich a zajist'uje touhu po dal§im ristu. V Partners se dba na to, aby kazdy pracovnik bo-
joval pfedevsim sam se sebou a motivoval se k vy$§im vykontim, nez soupetil s ostatnimi.
Naopak v Partners je kladen diiraz na budovani dobrych vztaht s kolegy, klienty i vefej-

nosti.

Jednou z oblasti motivace u Bat'i byla uderna hesla a vzdélavaci slogany, které
piedstavovaly hlavni filosofii spole¢nosti a které byly umistovany na mista, ktera byla
pracovnikim nejvice na ocich. I Partners vyuZiva této motivace, kdy se hesla a slogany

umist'uji do firemniho tisku, kancelari, plakati a dalSich mist, ktera jsou vidét.
Motivac¢ni hesla, ktera Partners pouziva, jsou:

e, Buduji vlastni byznys a vysledky méam ve svych rukou. Jedinym nepftitelem jsem
ja a moje lenost.*

e _Konkurence mé nezajima. Soustfedim se na sebe, na svilij byznys a na svij tym.*
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e ..V podnikani se fidim etickymi a moralnimi principy, chovam se férové ke klien-
tim 1 spolupracovnikiim.

e Jsem pozitivni a mam obchodni cile, jsem trpélivy a disledny a vim, Ze kazdy
neuspéch mé piiblizuje k cili.*

e ..V podnikani i v zivoté jsem vzorem pro své okoli, a pfedevS§im pro svij tym.

Se v§im zaéinam u sebe.*

Dalsi motivaci v Partners je projekt Professionals Club, ktery odménuje nejlepsi po-
radce v ramci Ceské republiky. Tito poradci maji vétsi podporu ze strany centrély, ktera
jim pomaha usnadnit praci a ziskat nové nastroje pti jednani s klienty. Kromé prednost-
niho vyfizovani pozadavkl maji poradci ndrok na vyssi slevy, které mohou poskytovat
svym klientim. Podminky ¢lenstvi jsou stanovena hranice vykonu, pocet aktivnich za-

placenych smluv. Clenové musi projit pfes nominaci Etického vyboru.

Kratké shrnuti: Stejné jako firma Tomase Bati i firma Partners se snazi podékovat
svym pracovnikiim za jejich praci tim, Ze jim pfispiva na rizné potieby v kazdodennim
zivote. Je zde mozné vyuzit bonusii v oblasti vyhodného ziskani vozu, zdravého stravo-
vani, levngjSiho sportovani, kvalitnéjsiho a levnéjSiho obleceni, pofizeni elektroniky

a dal$ich vyhod.
5.6.5 Pracovni moralka

Ve firmé Bata byla pracovni moralka posilovana v zavislosti na vydélku. Ten,
kdo pracoval podle planu, ziskal vyssi financni odménu. V Partners je tato oblast feSena
v ramci pracovni kdzné a etického chovani, které posuzuje oddé€leni Etického vyboru.
Problematiku etického chovani a pracovni moralky fesi Eticky kodex, ve kterém jsou
jasné definovéana pravidla chovani poradct vystupujicich pod brandem (znackou) Part-
ners. Eticky kodex 1ze pfipodobnit Bat'ové prodavacské ptirucce, kterd popisovala povin-
nosti prodejcti. Dokument obsahuje zakladni zasady spoluprace mezi klientem a porad-
cem. PoruSeni stanovenych pravidel feSi zminény Eticky vybor. Eticky vybor je organ
s disciplinarnimi pravomocemi, coZ znamena, Ze v piipad€ odhaleni a potvrzeni nesou-

ladu plnéni zésad je povinna nafidit napravna a sankéni opatieni.

Podobnost jako u Bati miizeme vidét v Partners ve vytvofenych nérocich na vy-
konnost. Jasné nastavena pravidla vykonu a pracovni moralky zptisobuji dobrovolné 1 ne-

dobrovolné ukonceni spoluprace pracovnikii. Tyto stanovené standardy jsou zdrojem
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rlstu pro zvySovani postaveni na trhu celé spole¢nosti. Udrzeni pracovni moralky poradci

pfinasi vyssi vydelek i finanéni vyhody plynouci z dosazené profesionality.

Poradctim Partners firma neptidéluje praci, je tedy na kazdém pracovnikovi, kolik
aktivit si na kazdy den naplanuje. Spole¢nost se snazi vS§echny pracovniky podpoftit po-
moci doporu¢enych plant v otazce pracovni moralky a motivovat poradce k efektivnimu
vyuzivani ¢asu pro zajisténi vyssi vykonnosti a hospodarnosti. Protoze stejné jako firma
Bat’a i Partners si uvédomuje hodnotu ¢asu. Kazdy kvartal probihaji kontroly, které do-
hlizeji na plnéni vykonu dle nastavenych pravidel a v ptipad¢ nesplnéni je mozné poradce
sesadit z jejich pozic a v pfipad¢ dlouhodobého neplnéni standardii i ukongéit spolupraci.
Diky témto kontroldm je firma vyc¢isténa od pracovniki, ktefi se své praci nevénuji naplno

a nemaji dostate¢nou odbornost.

Kratké shrnuti: Obé firmy dbaji na vysoky vykon, dobrou pracovni moralku
a efektivni vyuzivani €asu. S tim souvisi kvartalni kontrola minimalniho vykonu, ktery je
jasn¢ dany a Vv ptipad¢ jeho nesplnéni hrozi az ukonceni spoluprace. Timto zptisobem je
V obou firmach zaruceno to, Ze zde pracuji pouze schopni lidé, kteti jsou schopni, praco-

vat na maximum a také jsou za to néalezit¢ ohodnoceni.
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6 Navrhy a doporuceni

Diplomova prace se dosud zabyvala sledovanim podobnosti a spojitosti v oblasti
principti fizeni firmem Bat’a a Partners F.S., a.s. Nasledujici kapitola ma za kol predsta-
vit autorkou navrhované upravy uplatiiovaného systému fizeni ve vybrané spolecnosti,
které jsou inspirované technikami, které Tomas Bata vyuzival v minulém stoleti ve svém
podniku. Batovy techniky jsou modifikované tak, aby byla mozna jejich implementace

V soucasné dob¢ a podminkéach.

Z provedenych analyz bylo zjisténo, Ze firma Partners oproti firm¢ Bata neni tak
pokrokova v oblasti marketingu a vzdélani. Proto byly aplikacni navrhy sméfovany prave
timto smérem za tcelem zlepSeni jejich stavajici situace. Autorka dale navrhuje pro firmu
Partners zvazit moznost rozsifit své sluzby a vytvofit novou klientsky zamétenou nezi-
votni pojistovnu. Cilem této pojisStovny by bylo zvysit atraktivitu znacky Partners, zauj-

mout vétsi mnozstvi klient a zvysit postaveni na trhu.
Marketing

Rozborem a komparaci ve sledovaném podnikatelském subjektu bylo zjisténo, ze
i kdyz ma Partners vlastni oddéleni pro vyvoj marketingu, neni tato oblast oproti Bat'ové
firm¢ tak progresivni. Partners se neustdle snazi vytvaiet nové prvky propagace, ale za-
pomina na inovaci a rozvoj stavajicich prvkl a nedostate¢né fidi marketing ostatnim pra-

covnikiim.

Analyzou bylo zjiSténo, Ze webové stranky Partners jsou neaktudlni a zastaralé.
Piestoze Partners vytvafi a zaroven se angazuje v mnoha projektech, tyto projekty
na svych strankach neuvadi, a to snizuje kvalitu stranek. Partners se prezentuje na face-
bookovych, instagramovych a dalSich strankach, ale zapominé na aktualizaci zakladniho
portadlu. Webové stranky Partners jsou prvnim sezndmenim s timto brandem (znackou).
Diva se na né kazdy, kdo ma v imyslu dozvé&dét se o této znacce néco vic. V piipadé, Ze

je s timto obsahem spokojen, pokracuje dale ve sledovani.

Autorka proto navrhuje celkovou aktualizaci prezentovanych informaci, moder-
néjsi, uzivatelsky prehlednéjsi, dostupnéjsi, a hlavné interaktivnéjsi prostiedi, které by

zaroven bylo vhodné doplnit vice obrazki s finan¢ni tématikou.
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Dale autorka navrhuje pfimo na webovych strankach v karté ,,Projekty doplnit
vSechny probéhlé projekty od roku 2011 do roku 2019 a zaroven vytvofit novou kartu

»Planované projekty*.

Na zakladé provedené analyzy autorka dale zjistila, Ze na webovych strankach

v karté ,,Media“, nejsou uvedeny medialni projekty od roku 2011.

Proto autorka navrhuje doplnit kartu ,,Media“ a zaroven vytvofit novou kartu s ak-

tudlnimi medialnimi projekty.

Dalsim krokem ke zlepSeni marketingu autorka navrhuje zaméfit se na billboar-
dovou prezentaci celé firmy. Zlepseni tohoto prvku pomuze k lepsi propagaci. Billboardy

by mé&ly celoro¢ni charakter a byly by na viditelnych mistech.

Autorka déale doporucuje zaméfit se na polepy méstské hromadné dopravy, jako
jsou trolejbusy a tramvaje ve vSech krajskych méstech. Tim bude zajis§tén permanentni

marketing, ktery bude zvySovat povédomi o znacce.

Na zakladé analyzy byly také jistény nedostatky v oblasti standardizace webovych
stranek jednotlivych poradcli, manazert a feditelii. Nyni si kazdy poradce, manaZzer a fe-
ditel mize vytvofit a Spravovat internetové stranky sam. Stranky jsou adekvatni k danému

oboru, ale nejsou ve stejném stylu, a to neptisobi jednotné.

Pro vyieseni tohoto nedostatku autorka navrhuje, aby firma zvazila moznost jed-

notného feseni této situace jednou z navrhovanych variant:

Prvni variantou ndvrhu, jak vyfeSit tento nedostatek, je vytvofit nové pracovni
misto v marketingovém oddéleni. Novy pracovnik bude mit na starosti tvorbu, spravovani
a inovaci webovych stranek. Naklady na tohoto pracovnika, ktery by mél hrubou mzdu
ve vysi 30 000 K¢ mési¢né, by byla kromé jeho mzdy i platba socialniho pojisténi ve vysi
7 500 K¢ mésicné, platba zdravotniho pojisténi ve vysi 2 700 K¢ mési¢né. Celkové na-

klady by pro spolecnost byly ve vysi 40 200 K¢ za mésic, tj, 482 400 K¢ za rok.

Druhou variantou je navazani spoluprace se specializovanou firmou, ktera by v§em
poradcim, manazerim a feditelim vytvafrela, spravovala a inovovala jejich webové
stranky. Po analyze trhu v oblasti webovych stranek autorka navrhuje spolupraci s firmou
Antee s.r.o. Autorka spocitala dle aktudlné platného ceniku sluzeb ndklad na vypracovani
komplexnich webovych stranek ve vysi 100 000 K¢ (v¢. DPH). V cené jsou jiz zapocteny

naklady na zakaznickou podporu, zalohu a servis. Takto vytvorené webové stranky bude
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mozné vyuzit jako Sablonu pro kazdého z4jemce z fad poradcli, manazert a fediteld o své

vlastni webové stranky.

Bude dosaZeno uzivatelsky piijemného prostfedi a rychlé orientace pro potenci-
alni i stavajici klienty. Dale bude dosaZzeno jednotného vzhledu a tspor zrozsahu
pro firmu Partners. Pro spravce stranek, firmu Antee s.r.o., to bude znamenat jednodu-
chou spravu, udrzbu, aktualizaci, dalsi rozvoj webovych stranek a rychlou implementaci

veskerych zmén.

Autorka zjistila, Ze pii zakazce této velikosti by firma Antee s.r.o. byla ochotna
jednat o cené za pouziti jiz vypracované $ablony u kazdého nového poradce, manazera
a feditele. Pii objemu 100 webovych stranek za rok by cena jedné webové stranky byla

50.000 K& (v&. DPH).

Autorka se ptiklani pro druhou variantu. Vypracovani webovych stranek, jejich
sprava, servis a podpora bude rychlejsi, kvalitngjsi a dostupné;jsi. Externi firma ma vétsi
personalni kapacity vici jednomu kmenovému zaméstnanci. Do budoucna si externi

firma 1épe poradi i S rostoucim objemem celé zakazky.

Autorka dale pfiklada vypocet navratnosti doporucené varianty. Pii ocekavané na-
vstévnosti 100 navstévnikd mesicn€ u kazdé individualni webové stranky poradce, ma-
nazera, feditele na sebe uvede kontakt 5 navstévnik, tj. 60 navstévnikl za rok. Z téchto
60 navstévnikd se stanou 2 klienti ro¢né. Pfi primémém zisku na klienta ve vysi

56 000 K¢ bude navratnosti investice dosazeno za 6 mésicu.
Vzdélavani

Dalsi oblasti, kterou se Partners mtze od firmy Tomas Bata inspirovat, je oblast
vzdélavani. Partners ma propracovany systém vzdélavani pro nové pracovniky. Vizi Part-
ners je ménit d&jiny finan¢niho poradenstvi, vzbudit v lidech podnikatelského ducha a vy-
chovavat sebevédomé a cilevédomé osobnosti. Pro dosazeni této vize je potieba se zame-

fit na mladé lidi, ktefi jsou novym myslenkam otevieni, maji odvahu, ambice a sebevé-

domi.

Autorka se proto navrhuje zaméfit se na vzdélavaci systém, ktery nejvice ovliv-
fluje a formuje mladé lidi. Navrhem v této oblasti je navazani spoluprace s vysokymi §ko-

lami ve vech krajskych méstech v CR formou stipendii pro vybrané studenty. Stipendia
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by byla studentiim ptidélovana za splnéni urcitych podminek. Tim by si Partners zajistila

dlouhodobé¢ dostatek mladych a ambicidznich lidi.
Pozadavky firmy Partners na studenty by mohly byt nasledujici:

e Studenti denni formy magisterského studia vysoké Skoly.

e Dobr¢ studijni vysledky.

e Zajem o praci v oblasti financi.

e Byt pracovity, mit vlastni iniciativu a chut’ neustale se vzd¢lavat.
e Vhodné vystupovéani a komunikac¢ni dovednosti.

e Studium ekonomického nebo finan¢niho oboru.
Nabizené vyhody firmou Partners pro stipendisty by mohly byt nasledujici:

e Ziskani odbornych finan¢nich, manazerskych, podnikatelskych znalosti a doved-
nosti.

e Mgsicni financni ptispévek na studium a ubytovani v pribéhu akademického
roku.

e Moznost ucastnit se setkani a porad potadanych Partners.

e Moznost ziskat téma diplomové prace a poskytnuti dat, pro jeji zpracovani.
Vyhody pro nové pracovniky z fad stipendantti:

e Atraktivni platové ohodnoceni.
e Koucing a podpora zkuseného vedouciho.

e Profesni rozvoj.
Od stipendistd firma Partners o¢ekava:

e Uzavieni stipendijni smlouvy se spolec¢nosti Partners.

e Pracovni staz v Partners v priibéhu studia v rozsahu 60 dni.
Cilem firmy Partners v tomto projektu je:

e Vychovat kompetentni osoby pro poskytovani finan¢niho poradenstvi a tvorbu
finan¢nich pland, nikoli prodejct produkta.

e Vychovat podnikatelsky zamétené, sebevédomé a cilevédomé osoby, které jsou
si jisté svymi védomostmi.

Tento systém by vSak sebou nesl zna¢né néklady pro firmu Partners. Firma by musela

zvazit, zda tato dlouhodoba investice bude mit navratnost ve formé profesné vzdélanych,
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kvalitnich, loajalnich a firmé oddanych lidi, a tedy ve svém diisledku, zda bude pfinosem

pro dal$i ptisobeni firmy, jeji rozvoj a konkurenceschopnost.
Horizontalni expanze

Na zaklad¢ provedené analyzy autorka navrhuje firmé Partners provést horizon-
talni expanzi. Partners se snazi byt samostatna ve vSech poskytovanych sluzbach, stejné
jako tomu byla i firma Bata, proto autorka navrhuje rozsifit svoji ptisobnost a vytvofit si
vlastni nezivotni pojistovnu. Diky tomu bude Partners v dal$im sméru samostatna, bude

mit vétsi trzni silu, vétsi vliv na kvalitu produkti i sluzeb a vétsi piijmy.

Autorka navrhuje v nové nezivotni pojistovné neménit dosavadni produkty u sta-
vajicich finan¢nich instituci, ale ptfimo vytvotit nové klientsky ptivétivé produkty ve své
nové finan¢ni instituci. Nova nezivotni pojistovna by byla na principu peer to peer pojis-
tovny. Tento princip by vracel ¢ast pojistného zpét klientim. Vybrané pojistné by pojis-
tovna spravovala, dopfedu zndmou a pevné stanovenou ¢ast pojistného by pouzila na sviij
provoz a zisk, zbytek pak na vyplatu pojistného plnéni. Ptipadné zbylé pojistné by vypla-
tila zpét klientim, ktefi neméli v daném pojistném roce pojistnou uddlosti. Tento princip
eliminuje vznik pojistnych podvodi klientd, odménuje klienty, ktefi pojistnou udalost

neméli a zcela odbourdva neochotu pojistovny plnit pojistné udéalosti.

Korporatni pojistovny plati mnoho penéz za provize pro své agenty, na provoz
zékaznickych pobocek nebo za drahy marketing. Peer to peer pojistovna toto nepotiebuje.
Na sviij efektivni online provoz by spotfebovala pevné procento z vybraného pojistného.
Autorka navrhuje 20 % z vybraného pojistného vyuzit na provoz a zisk pojistovny, 75 %
zbylého pojistného vyplatit zpét klientim, 25 % zbylého pojistného ponechat ve special-

nim fondu pojistovny jako rezervu pro velké Skody.

Nova pojistovna by diky své obrovské flexibilité¢ a modernim technologiim vy-
tvofila moderni pojistné produkty pro pojisténi vozl se snadnym a rychlym procesem
uzavieni a spravou smluv zcela on-line. Dale by na trh dala nové sluzby. Pfi poruse ¢i
nehod¢ vozidla by zajistila asistence pojistovny klientovi pfimo na misto pojistné uda-
losti pfijezd nového vozidla a odtah stavajiciho. Nové pojistné produkty pro pojisténi
nemovitosti, domdacnosti a odpovédnosti by mély maximalné jednoduché pojistné pod-
minky bez termint, kterym lidé nerozuméji, bez vyluk a omezeni pojistného plnéni,
s rychlym a pohodlnym zplisobem hldseni pojistnych udalosti a snadnym uzavienim on-

line.
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Diplomové prace potvrdila, Ze uplatiiovani principt fizeni je neustale ve stiedu po-
zornosti firmy Partners. Spolecnost si uvédomuje dulezitost lidskych zdroji a obchodu.

Dlouhodobg a systematicky se zamétuje na zlepSeni jejich jednotlivych oblasti.
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[ Zaver

Ptedlozena prace se zabyva charakteristikou Bat'ova systému fizeni a zptisobu vy-
uziti téchto principti ve vybraném podniku, kterym byla spolecnost Partners Financial
Services, a.s. | kdyz se muze zdat, Ze primyslova a finanén¢ poradenska firma jsou na-
prosto odlisné spolecnosti s odliSnymi principy fizeni, opak je pravdou. Diplomova prace
ukazuje, kolik spole¢ného v oblasti fizeni ob& firmy maji. Navic je az neuvéfitelné, jak
jsou principy fizeni, které jsou témet sto let staré, stale platné a aktualni. Je vidét, ze

na svoji dobu byly opravdu pokrokové, a proto je mohou firmy vyuzivat i dnes.

Cilem prace bylo zanalyzovat soucasny stav fizeni v aplika¢nim podniku v kom-
paraci s Batovym systémem fizeni. Zakladni systém Bat'ovych principt fizeni byl pred-
staven Vv teoretické Casti prace. Diky literatute, ktera pojednava o tomto tématu, byl vy-
tvofen prehled principtl, které Tomas Bata ve své firmé aplikoval, a tyto principy byly

porovnany s principy fizeni ve vybraném podniku.

V praktické ¢asti prace bylo zjisténo, ze obé€ firmy toho maji mnoho spole¢ného.
Od firemni filosofie a vizi, které jsou zaméfeny na spokojenost klienta, aZz po marketing
a systémy ziskavani a vzdélavani pracovnikl. Dal$im spole¢nym rysem je diiraz na kva-

litu poskytovanych vyrobkt a sluzeb, na kterych si ob¢€ spolecnosti zakladaji.

Po provedené analyze stavajiciho stavu ve vybraném podniku byly navrzeny do-
poruceni a navrhy na zlepSeni uplatiiovani principu, a to konkrétné v oblasti marketingu,
vzdélavani a horizontalni expanze. Jednotlivé navrhy byly vytvoteny s cilem zlepsit cel-

kové tizeni podniku, zvysit jeho vykonnost a mit celkovy pozitivni dopad.

Navrhy pro zlepSeni v oblasti marketingu by pii zavedeni pomohly k vétsi propa-
gaci firmy jako takové a zaroven k celkoveé lep§imu vniméni znacky Partners. Pti zave-
deni navrhu v oblasti zlepSeni webovych stranek celé firmy i jednotlivych pracovniki by
firma Partners dosahla vyssiho povédomi o znacce v olich vetejnosti a ukazala svoji

schopnost profesionalizace a inovace.

Navrhy v oblasti vzdélavani by firmé Partners pomohly ve vychové vlastnich pra-
covnikd, podniceni mladych lidi pro myslenku prace ve financich a zvySeni postu financ-

niho poradenstvi.

Navrhy v oblasti horizontalni expanze by pomohly firm¢ Partners zaujmout nové

klienty pfes nezivotni pojisténi a zaroven si zvysit celkovou vykonost.
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8 Summary and keywords

The aim of this thesis is to analyze selected principles of management of Bata
company and to compare it with current principles of management in selected company.
Based on the analysis, there are introduced suggestions for improvement of the principles
of management applied so far in order to improve business performance in selected areas,

which are retail and human resources.

Keywords: management, Bata, business, Partners Financial Services, a.s., financial ad-

visory, sales, human resources

77



9 Seznam literatury

10.

11.

12.

13.
14.

15.

16.

17.

18.

19.

Bat’a, T. (1934). Prodavacska prirucka Bata. Zlin: Tisk.

Bata, T. (1936-1937). Mésicnik - Prikopnik uispésného podnikani. Zlin: Tisk.
Bata, T. (2007). Zamoznost vsem. Zlin: Vlastnim ndkladem Pavel Krej¢it a Sta-
nislav Novacek.

Bat'a, T. (2018). Uvahy a projevy. Nadace Tomase Bati.

Blazek, L. (2014). Management: Organizovani, rozhodovani, ovliviiovani. Grada
Publishing.

Cejthamr, V. (2010). Management a organizacni chovani. Grada Publishing.
Cekota, A. (2016). Genialni podnikatel Tomds Bata. Zlin: Univerzita Tomase
Bati.

Donnelly, J. H., Gibson, J. L., & lvancevich, J. M. (2004). Management. Praha:
Grada Publishing.

Dvotakova, E. (1960). Batismus a batovci. Gottwaldov: Krajské nakladatelstvi.
Drucker, P. F. (1993). Innovation and entrepreneurship: practice and principles.
New York: HarperBusiness.

Emerson H. (1919). The twelve principles of efficiency. New York, The Enginee-
ring magazine.

Garlik, V. (1990). Batovy zdvody: organizace a rizeni do r. 1939. 1. vyd. Praha:
Svoboda.

Gantt, H. L. (2009). Industrial Leadership. BiblioBazaar.

Gilbreth F. and L. (2003). Critical Evaluations in Business and Management. Ta-
ylor & Francis.

Johnson, G., Scholes, K., & Whittington, R. (2008). Exploring Corporate Stra-
tegy. Prentise Hall.

Kaplan, R., & Norton, D. (2010). Efektivni systém Fizeni strategie: novy nastroj
zvySovani vwkonnosti a vytvdreni konkurencni vyhody. Praha: Management Press.
Kocianova, R. (2010). Persondlni cinnosti a metody personalni prace. Praha:
Grada Publishing.

Kocianova, R. (2012). Persondlni rizeni: Vychodiska a vyvoj. Praha: Grada Pu-
blishing.

Koncitikova, G. a kolektiv (2015). Stopami Tomase Bati. Zlin: Univerzita Tomase

Bati.

78


javascript:open_window(%22https://minas.jcu.cz:443/F/NFSF92B2AKDDY5NQ4PUR5BMUFMVHLRUD3YPGBLDMQHKE3L34U7-39348?func=service&doc_number=000194203&line_number=0016&service_type=TAG%22);

20. Koontz H. (2010). Essentials Of Management. Tata McGraw-Hill Education.

21. Kotyzova, P. a Harantova L. (2015). Propagace firmy Bata do roku 1939. Zlin:
Radim Bacuv¢ik — VeRBUuM

22. Kubickova, L., & Rais, K. (2012). Rizeni zmén ve firmdch a jinych organizacich.
Praha: Grada Publishing.

23. Kudzbel, M. (2001). Bata — hospodarsky zdzrak. Bratislava: Marada Capital Ser-
vices.

24. Kiecek, S. (1992). Pracoval jsem u Batii. Praha: Cesky komitét pro védecké fi-
zeni.

25. Lesingrova, R. (2008). Batova soustava rizeni. 3. vyd. Uherské Hradisté: Books
print.

26. Mach, J. (2016). Tomds Bata s usmévem. Nadace TomasSe Bati.

27. Nadvornik, J. (1990). Batuv systém rizeni do roku 1939. Praha: IMPULS, a. s.
divize Chemos.

28. Pochyly, J. (1990). Batova priimyslova demokracie. Praha: Utrin.

29. Pokluda, Z. (2004). Ze Zlina do svéta - pribéh Tomdse Bati. Zlin: Nadace Tomase
Bati.

30. Pokluda, Z. (2013). Bata v kostce. Zlin: Kniha Zlin. WALT.

31. Rybka, Z. (2017). Principles of the Bata Management System. Zilina: GEORG.

32. Styblo, J. (2010). Management podniku svetové tridy. Praha: Professional Pu-
blishing.

33. Taylor, F. W. (1911). The Principles of Scientific Management. Harper & Bro-
thers.

34. Ticha, 1., Hron J. (2002). Strategické iizeni. Praha: Ceska zemé&délska univerzita
Vv Praze.

35. Vodacek, L., & Vodackova, O. (2013). Moderni management v teorii a praxi.
MANAGEMENT PRESS.

36. Vysusil, J. (1996). Zdaklady managementu. Praha: HZ.

37. Zeleny, M. (2011). Hleddni viastni cesty. Praha: Computer Press.

38. Zeleny, M. (2001). Cesty k uspéchu: trvalé hodnoty soustavy rizeni Bata. Zlin:

Univerzita Tomase Bati.

79


https://en.wikipedia.org/wiki/The_Principles_of_Scientific_Management
https://en.wikipedia.org/wiki/The_Principles_of_Scientific_Management
https://en.wikipedia.org/wiki/The_Principles_of_Scientific_Management
https://en.wikipedia.org/wiki/The_Principles_of_Scientific_Management
https://www.albatrosmedia.cz/nakladatelstvi/23238757/management-press/

10 Elektronicke a ostatni zdroje

39.

40.

41.

42.

43.

44,

45.

FinMag.cz [online]. Praha: Partners media, 2007 [cit. 2017-03-26]. Dostupné z:
http://finmag.penize.cz/.

JsmePartners.cz [online]. Praha: Partners media, 2007 [cit. 2017-03-26]. Do-
stupné z: http://www .jsmepartners.cz/cs/.

epartners.cz [online]. Praha: Partners Financial Services, 2012 [cit. 2017-04-15].
Dostupné z: http://www.epartners.cz/

Partners.cz [online]. Praha: Partners media, 2007 [cit. 2017-03-29]. Dostupné z:
https://www.partners.cz/cs/media/.

Penize.cz [online]. Praha: Partners media, 2000 [cit. 2017-03-26]. Dostupné z:
http://www.penize.cz/info/o-nas

Vyro¢ni zprava Partners Financial Services, a. s., 2017. Praha: Partners Financial
Services. Dostupné z: http://www.partners.cz/cs/media/ke-stazeni/vyrocni-
zpravy-partners/vyrocni-zprava-2017/Con-
tents/0/17224FB6CCE261644B8075B6CE4DA363/resource.pdf

Brozura Modry ocedn 2016

80


http://www.penize.cz/info/o-nas
http://www.partners.cz/cs/media/ke-stazeni/vyrocni-zpravy-partners/vyrocni-zprava-2017/Contents/0/17224FB6CCE261644B8075B6CE4DA363/resource.pdf
http://www.partners.cz/cs/media/ke-stazeni/vyrocni-zpravy-partners/vyrocni-zprava-2017/Contents/0/17224FB6CCE261644B8075B6CE4DA363/resource.pdf
http://www.partners.cz/cs/media/ke-stazeni/vyrocni-zpravy-partners/vyrocni-zprava-2017/Contents/0/17224FB6CCE261644B8075B6CE4DA363/resource.pdf
http://www.partners.cz/cs/media/ke-stazeni/vyrocni-zpravy-partners/vyrocni-zprava-2017/Contents/0/17224FB6CCE261644B8075B6CE4DA363/resource.pdf
http://www.partners.cz/cs/media/ke-stazeni/vyrocni-zpravy-partners/vyrocni-zprava-2017/Contents/0/17224FB6CCE261644B8075B6CE4DA363/resource.pdf

Seznam obrazku

Obrazek €. 1. ReKlamni 1@tAK. .........cocuiiiiiiiiiiieie e 32
ODbrazek €. 2. VYVO] LOZA. wvviiiiiiiiiie i 35
Obréazek €. 3. PODOCKOVA ST ....veiiieiiieee e 58
Obrazek €. 4. VYVO] 10Za. .oviiiiiiiiiiiiic s 59

Seznam piiloh
Ptiloha ¢. 1. Organizacni struktura matetské spoleCnosti a struktura skupiny. .............. 82

Ptiloha €. 2. Zékladni ¢iselné udaje o spolecnosti Partners. ..........ccoccevveiiiiiicnncnnenn 83



Ptiloha €. 1. Organizacéni struktura matetské spolecnosti a struktura skupiny.

ORGANIZACNI STRUKTURA MATERSKE
SPOLECNOSTI A STRUKTURA SKUPINY

DOZORCIi RADA
-

PREDSTAVENSTVO
[ T : | 1
Schéma organizaé¢ni struktury Partners Financial Services, a.s.
PETR BORKOVEC VIT MIKOLASEK PETR BARTOS TATIANA PURDIAKOVA
Organizacni struktura spolecnosti Partners Financial Services, a.s. je tvofena jednotlivjmi funkénimi Gtvary, LADA KICMEROVA CABRIELA BERANKOVA KUDRNOVA VLADISLAVA CISARZOVA
které vypljvaji ze schvalenéha arganizaéniho schématu spolecnosti platného ke dni 31. prosince 2017.
|
I I I !
Partnersinvestiéni oL emie, sro.  Partners media, s.ro. Partners Financial PRODUCT MANAGEMENT ETICKY PARTNERSKA
spolecnost, a.s. i oo ServicedfPolska, S.A. COMMITTEE (PMC) VYBOR RADA
Tomasz Pustéwka
[ T T | I 1
USEK POBOCKOVE USER USEK Usek Usex USEK ONLINE USEK HR
UCE PRAVNICH SLUZEB OPERATIONS FINANCNI OBCHODU MARKETINGU DISTRIBUCE & VZDELAVANI
Martin Hrdta & COMPLIANCE Petr Bartog Totiana Purdiskov  Viadisiava Cisarzovd Lude Krejzova Lada Kiemerovs, Gabriela Berankovs
Vit Mikolasek Kudrnova
opoELen hizen ODDELENI PRAVNI ODDELENI BACKOFFICE
POBOCKOVE SITE Seanislay Holes Pesra Meifnerovi UCETNI ODDELENT ODDELEN ODDELENI PARTNERS PROJEKT EFPA
Lenka Mokrosova ANALYZ MARKETINGU A PR ECOMMERCE
ODDELENI PARTNERS ODDELENI LOGISTIKY Lucie Novskavi Lucie Krejzovi PLATFORMA
BANKOVNICH SLUZEE Sirka Klukanovi
CONTROLLING ODDELENI ODDELENI HR SUPPORT
ODDELENI IT PODPORY PRODEJE KLIENTSKEHO Petra Kriegerovi
Stanisiay eyt Lucle Novikovi [
ODDELENI WWVOJE sW ODDELENT AKTIVNI CALL WATCHDOG
Pete Keoutil PERSONALISTIKY CENTRUM
Stépinka Svatkova
OFFICE VIP PORADENSKE
MANAGEMENT KANCELARE

Zdroj: Vyroéni zprava Partners z roku 2017



Ptiloha ¢. 2. Zakladni ¢iselné udaje o spolecnosti Partners.

Zakladni ¢iselné udaje o spolecnosti

Zahajeni finnosti 2007
Pocet poradcd® 1560
Podet klientd* 532 000
Pocet obchodnich partneri® 53
Pocet produktd v portfoliu® 400
Pocet smluv historicky™ 1941 000
Pocet Klientskych center a Partners marketd* 73
Poéet zaméstnanch centraly* 13
Provizni obrat v roce 2009 8358 000 000 KE
Provizni obrat v roce 2010 1048 000 000 K&

Provizni obrat v roce 2011

1312 000 000 Ke

Provizni obrat v roce 2012

1400 000 000 Ke

Provizni obrat v roce 2013

1256 000 000 K<

Provizni obrat v roce 2014

1113 000 000 K&

Provizni obrat v roce 2015

1200 000 000 K&

Provizni obrat v roce 2016

1240 000 000 K&

Provizni obrat v roce 20017

1400 000 000 K&

*ndaj k1.1. 2018

Zdroj: https://www.partners.cz/cs/o-partners/o-spolecnosti/




