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1 Uvod a cil

Béhem let bylo po celém svété celou fadou spolecnosti 1 soukromych osob prokéazéano,
jak moc velkym byl ve skute¢nosti Tomas Bata prikkopnikem. Jeho myslenky, postupy
a systémy je v nékterych pfipadech mozné oznacit za prikopnické, nebot’ byly a jsou
stadle vyuZzivany, ¢i poslouzily jako zdklad pro vytvofeni dneSnich modernich systému
v rozmanitych oborech lidské ¢innosti. Téma Tomase Bati tedy skytd mnoho moznosti
pro bakalaiské a diplomové prace s rozlicnou tématikou. Tato bakalafska prace
zabyvajici se taktéz TomaSem Bat'ou nese nazev ,,Prodejni metody T. Bati v historii a
soucasnosti*. Téma vychazi ze skutecnosti, Ze Tomas Bat’a byl jednim z viibec prvnich,
ktefi si uvédomili dilezitost prodeje. Tomas Bata zacal se svou systematickou
reklamou, kterou k sob¢ spotiebitele zval na ndkup a ve svych prodejnich pro né
vytvafel pfijemné prostiedi, aby se knému opctovné vraceli. Jiz ztohoto velice
struéného popisu Batovi ¢innosti je zfejmé, Ze se jednd o néco, o co se snazi vSechny

nebo pfinejmensim velka vétSina dnesnich prodejct.

Jak bylo feceno, Batovi metody lze oznacit za prikopnické, ale kdyz s nimi na zacatku
dvacatého stoleti zacinal, vétSina lidi se na néj koukala jako na blazna, ktery brzy skonci
$patné. Cas nam ukazal, jak moc se mylili. A pravé as bude dilezitym faktorem i v této

bakalarské praci.

V pribéhu této prace bude, pfi pohledu na soucasnou spole¢nost Bata Shoe
Organisation a na spolecnost Bata pted rokem 1939, zjiS§tovano do jaké miry ¢as otiskl
svou stopu do prodejnich metod, které Tomas Bat’a zavedl. Zda je tato stopa velka, nebo
zda-1i jsou ony metody tak nadcasové, ze za dané casové obdobi nemohly pfijit zasadni
a vyrazné zmény. Odpovédét na tuto otazku a sezndmeni s prodejnimi metodami

Tomase Bati si autor této prace bere jako jeji cil.



2 Literarni reSerse

2.1 Prodej

V této kapitole bude charakterizovan prodej a bude zde pfedstavena jedna z moznosti

rozd¢leni prodejnich metod.
2.1.1 Charakteristika prodeje

Pocatky obchodu vedou od cizich kupcli ve starovéku ke stfedovékym femeslim
spojenych s obchodem az k univerzalnim obchodiim se smiSenym zbozim (Mares, 1998,
str. 15). Obchod je tvofen ndkupem a prodejem. Abychom mohli fungovat v dneSnim
svéteé, potiebujeme nakupovat ur€ité mnozstvi rizného druhu zbozi a sluzeb. To
znamenda, ze musi existovat nékdo, kdo ndm bude prodavat. Prodavat vysledky své
¢innosti musi kazdy podnik, aby mohl dlouhodobé existovat, rozvijet se a zdokonalovat.
Mares§ charakterizuje prodej nasledovné (1998, str. 6): ,, Proddvat znamend poskytovat
zbozi nebo sluzby za uplatu. Prodejem rozumime obchodni transakce, pri kterych

dochazi ke smené nabizenych vyrobkit nebo sluzeb za penezni ekvivalent. *
2.1.2 Prodejni metody

Prodejni metody mizeme chapat jako postupy, které ndm dopomohou ptimét zdkaznika
k ndkupu. Americky autor Tom Sant studoval postupy C¢tyf nejvyznamnéjSich
americkych prodejct 20. stoleti a rozdélil prodejni metody do ctyt Sirokych kategorii.

Témito velikany obchodu byli:

John Henry Patterson — vymyslel proces prodeje, sled postupt, které udrzovaly rtst

jeho spole¢nosti i béhem recese

Elmer Wheeler — objevil mnohé pravdy o lidskych vztazich a na téchto zakladech
pak byly zalozeny firmy takovych obchodnich osobnosti, jako jsou Lee lacoca,

Mary Kay Ash a Tom Monahan.



Dale Carnegie — vytvoril a otestoval zpisoby doru¢ovani zprav o prodeji jejich
redukovanim na stru¢nd konstatovani, aby se ujistil, jaky zptsob nejlépe funguje.
Vyzkousel tisice vét na stejném poctu lidi, aby poznal a presveédcil se, jak se utvari

nazor a co dokdze lidi psychologicky ptesvedcit.

Joe Girard — pfiSel na postup kvalifikovaného jednani, které ho ptivedlo az do
Guinessovy knihy svétovych rekordi jako ,,nejvétsiho svétového prodejce™.

(http://knihy.cpress.cz/vyznamni-svetovi-prodejci.html).

Kazdy z téchto muzl zacal s pouzivanim riiznych postupt prodeje, které jim dopomohly
k jejich tispéchiim. Sant rozd¢lil prodejni metody do ¢tyt kategorii, kde kazdy z téchto
prodejcii reprezentuje jednu znich: John Henry Patterson metody orientované na
proces, Elmer Wheeler metody prodeje pomoci fizeni lidskych vztahi, Dale Carnegie

lingvistické postupy a Joe Girard taktické metody.
2.1.2.1 Metody prodeje orientované na proces

Tato metoda pftistupuje k prodeji jako k procesu, jako k sérii identifikovatelnych
postupt. Predpokladem je, Ze kdyZz prodejci budou spravné dodrzovat tyto postupy,
budou uspésni — pod podminkou, ze budou mit pfiméfené konkuren¢ni vyrobek nebo
sluzbu, kterou budou nabizet. Tyto pfistupy orientované na proces pievazovaly na trhu
Skoleni o prodeji u minulych generaci. Jejich uspéch se dostavil na zaklad¢ téchto

faktora:

Lze se je pomérn¢ snadno naucit. Nebot’ postupuji krok za krokem, maji linearni
tendenci, a proto je lze snadno zakreslit do diagramu a je snadné je prezentovat.
Vyjadiuji potfeby managementu prodeje. Manazerim se libi postupy procesu,
protoze mohou sledovat, jak se vyviji kazd4 ptilezitost na trhu jejim porovnadnim
s nasledujicimi postupy.

V komplexnim prodeji maji tendenci byt efektivni. Systematické na proces

orientované metodologie se snadnéji zavadi za pomoci tymu prodejc.



Byly pfijaty vysoce vlivnymi spole¢nostmi. Konkrétné metody orientované na
proces vyuziva high-tech sektor — vyrobci pocitacii, poskytovatelé softwaru,

prodejci telekomunikaci atd. (Sant, 2007, str. 15 — 16).
2.1.2.2 Metody prodeje pomoci Fizeni vztahii

Druhy piistup k prodeji 1ze charakterizovat jako fizeni vztahd. Z pohledu Skolitelt a
autord, ktetfi doporucuji tento druh strategie prodeje pro ziskani prodeje zbozi, nejvice
zéalezi na tom, jak silné pouto si vytvorite s ¢lovékem, ktery rozhoduje. Toto pouto,
tento individudlni vztah, ktery je zalozen na divéfe a vzijemném respektu, je
zakladnou, na které¢ dostane jeden prodejce ptednost pfed ostatnimi. Pfistupy fizenych
vztahil pii Skoleni o prodeji po dlouhou dobu ptevazovaly, ale ptiblizn€ na zac¢atku 90.
let zacaly ztracet na oblibé. Nicméné maji mnoho vyznami, které je délaji efektivni ve

spravné situaci:

Lidé uptednostiiuji nakupy u osob, kterym divétuji. Mate-1i vice moznosti, kde
nakoupit stejné zbozi za stejnou cenu, logicky si vyberete toho prodejce,
kterému duvéfujete. Musel byste byt masochistou, abyste trval na ndkupu od
lidi, ktefi se vam nelibi.

Pristup fizenych vztahti ma tendenci dosahnout vysledkti pfi opakovanych
obchodech. Prodavat nékomu poprvé, mize zaviset na vyrobku nebo na cené,
ale prodavat néco této osob¢ Cas od Casu ¢i pravidelné, zavisi na kvalité vztahu
prodavajici kupujici.

Tyto metody funguji velmi dobie pii prodeji nehmotného majetku, jako je
dusevni kapitdl nebo sluzby, a pifi prodeji komodit, kde existuje mald
diferenciace vyrobkul. Zakaznici nékdy nemaji zcela jasno, co potiebuji. Mlhave
si mozna uvédomuji, ze potieby se objevi az v budoucnu, takze chtéji navazat
vztah s firmou, kterd jim mize pomoci. VétSinou se rozhodnou pro spolupraci

s n€kym, kdo s nimi rad pracuje. (Sant, 2007, str. 16 — 17).



2.1.2.3 Lingyvistické pristupy

Jde o hledani ,kouzelnych slov frazi, které zdkaznika zaujmou. Lidé z néjakého
divodu véfi, ze urcitd slova nebo fraze mohou uplatnit svou obrovskou moc nad mysli
zdkaznika. Hledaji proto n¢jaky druh podprahové zpravy nebo mozna hypnotické
sugesce C¢i presveédCivy zpusob doporuceni pro sva feSeni. Ackoliv neni mnoho
odbornikti obhajujicich tyto metody prodeje, stale maji mnoho oddanych nasledovnikii.

A to hlavné ze dvou davodu:

Podporuje je védecky vyzkum. Lingvistické pfistupy jsou casto svazany
s empirickym vyzkumem psychologickych vysledkii poznani. Vychazi ze studii
toho, jak mozek zpracovdva informace ktomu, aby c¢lovék mohl udélat
rozhodnuti.

Lze je testovat. Prodejce muze rychle rozhodnout, zda tato metoda funguje nebo
ne, jednoduse tak, ze si ji vyzkousi v prubéhu obchodni navstévy. (Sant, 2007,

str. 17).

2.1.2.4 Taktické metody

V tomto piipadé€ jde o nauceni se jistého metodického postupu, ktery lze vyuzit v urcité
situaci, zahrnujici urcité triky a techniky jednani. Téchto metod existuje cela fada napft.:
Osm zpisobii k uzavieni obchodu, Cty¥i faze pro prekonani neochoty telefonovat,
TFi zpusoby jak prekonat namitky k cendm, atd. Problémem této metody je Casta
snaha byt manipulaéni. Jsou vyuZivany pfedev§im proto, ze mohou poskytnout urcity

druh informaci:

Vétsina prodejcit véti, ze jejich uspéch je omezen pouze konkrétnim
nedostatkem dovednosti. Prodejce muze byt v mnoha ohledech dobry, ale
v urcitych situacich mize znejistit.

Postupy lze systematicky natrénovat. (Sant, 2007, str. 18).



2.2 Zivot Tomase Bati, zatatky a rozvoj jeho spole¢nosti

Tato kapitola ma za ticelem piiblizeni zivota Tomase Bati. Pfedstavime si zde samotnou
osobnost Tomase Bati, vyvoj jeho postojii a myslenek. Déle tu budou popsany zacatky

jeho podnikani a rozvoj jeho podniku v souvislosti s vyvojem osobnosti Tomase Bati.

2.2.1 Rod Bat’a

Tomas Bata pfichdzi na svét 3. dubna 1876 ve Zlin€. Je Sestym z dvandacti déti rodict
matky Anny Batové a otce Sevce Antonina Bati (http://www.euroekonom.cz/osobnosti-
clanky.php?type=jz-bata). Ale do jaké rodiny se vlastné Toma$ Bat’a narodil? Na tuto
otazku bychom asi neziskali presnou odpovéd’, nebyt konfliktu, ktery nastal ptiblizn€ o
padesat let pozd&ji, mezi Tomasem Batou a Ustiednim svazem &eskoslovenskych
obuvnikil. Ten vyzyval Sevce, aby odmitali spravovat boty vyrobené v Bat'ové podniku.
Ten na to reagoval otevienim vlastnich spravkaren obuvi. Utok proti podniku Bata byl
neuspésny a zmenil se na utok vici samotné osobé Tomase Bati. Svaz obuvnikt tvrdil,
ze Tomas Bata nema zakonné pravo vykonavat opravu obuvi, protoze se nevyucil
obuvnikem zédkonnym zpiisobem a jeho spravkarny maji byt zdkonné uzavieny. Toto
tvrzeni TomaSe Batu ranilo na misté nejcitliv§j$im. Uvefejnil tedy doklad, kterym
prokazoval vyuceni se femeslu u jeho otce. Ale to mu nestacilo a Sel mnohem déle. Na
jeho vyzadani farni ufad ve Zlin¢ provedl genealogicky prizkum Batova rodu tak
daleko, jak sahaly jeho matriky. Nasledujici vysledek nechal Toma$ Bat’a uvetejnit ve

viech &eskoslovenskych novinach (Cekota, 2004, str. 13):



Tabulka 1: Historie rodu Bat’a

Jméno Rok narozeni Rok umrti Misto umrti Povolani
1. Vaclav Batia 1580 1662 Zelechovice u Zlina obuvnik
2. Lukas Batia 1610 1683 Zlin obuvnik
3. Lukas Batia 160 1727 Zlin obuvnik
4. Martin Batia 1691 1771 Zlin obuvnik
5. Martin Batia 1715 1777 Zlin obuvnik
6. Simon Batia 1755 1833 Zlin obuvnik
7. Antonin Bata 1802 1850 Zlin obuvnik
8. Antonin Bata 1844 1905 Zlin obuvnik
9. Tomas Bata 1876 1932 Zlin obuvnik
10. Tomas J. Bata 1914 2008 Toronto obuvnik
11. Thomas George Bata 1948 obuvnik

Zdroj: Cekota, Genidlni podnikatel Tomas Bata, 2004

Toma§ Bata byl tedy devatym v rodové tradici sahajici az na pfelom Sestnactého a

sedmnactého stoleti.
2.2.2 Problém obuvnického trhu z pohledu Tomase Bati

Tomas Bat’a jiz jako Sestilety chlapec vyrdbi miniaturni boty. Pfi intenzivni praci vyrobi
1 par bot za den a proda je za 10 krejcarti. V roce 1891, tedy v dob¢ kdy je Tomasovi
patnact let, odjizdi do Vidné. Vypiijc¢i si 30 zlatych od sestry a zacina podnikat. Ale bez
znalosti trhu, jazyka a mista jeho Zivnost po par mésicich zkrachuje a Tomas se vraci
k otci do Zlina a nastupuje v otcové Sevcovské diln€ jako obchodni cestujici. Tehdy
zacina premyslet o planu na rozjeti vlastniho podnikatelského obuvnického projektu. Je
si totiz ze své zkuSenosti obchodniho cestujictho velmi dobfe védom, jak zalostné
vypadé situace na rakousko-uherském a také svétovém obuvnickém trhu. Tomas$ Bata
vidi celou situaci takto (http://www.euroekonom.cz/osobnosti-clanky.php?type=jz-
bata): ,, Vetsina obyvatel chodi bez bot, protoze na boty nema penize. Boty jsou drahym
luxusnim zbozZim, které si mohou dovolit nosit pouze bohatsi vrstvy obyvatel. Pokud si
prece jenom boty poridi "priimerny zaméstnanec”, zpravidla je tomu na polovinu svého
Zivota - namisto toho, aby si koupil nové a zaroven drahé boty, vyplati se mu je neustdle

opravovat.
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Jadro celého problému vidi Tomas Bata v jednom hlavnim problému, kterym je nizka
produktivita prace Sevcovského femesla. ,,Sevci sice vyrabéji kvalitni kozené boty, usiti
paru bot jim vsak trva minimalné c¢tyri dny a od nizké produktivity prdce se logicky

odviji vysoké vyrobni naklady a ndsledné pak i vysokd cena novych bot.

Jak Bata k této problematice vystizn€ poznamenal: "Je uplné jedno, zZe délate nejlepsi

boty na svete, kdyz okolo vas neni nikdo, kdo by si je mohl koupit.”

2.2.3 Prvni spole¢ny podnik TomaSe, Antonina a Anny Bat’ovych

2.2.3.1 ZaloZeni podniku

Tti mladi sourozenci Tomas, Antonin a Anna Batovi maji sny a vize o tom, jak zméni
obuvnicky pramysl a jak budou mit lepsi Zivot (Cekota, 2004, str. 24). Dne 24. srpna
1894 zakladaji sourozenci svou samostatnou zivnost s ndzvem ,,A. Bata“. Od otce,
ktery s jejich plany nesouhlasil, si nechali vyplatit véno po matce, které dohromady
¢inilo 800 zlatych. Tato penézni Castka se stala jejich zakladnim kapitdlem v nové
otevieném podniku. Zivnost byla napsana na star§iho bratra Antonina, nebot’ z dvojice
bratrii byl jediny v té dobé plnolety. Osmnactilety TomaS byl podle Zivnostenského
zékona bratrovym tovarySem, ale tak tomu bylo pouze po formalni strance. Jinak mezi
sourozenci platilo tiché védomi, ze si vysledky budou délit mezi sebou rovnomérné
(Bat’a, 1990, str. 15). Za spole¢né penize si pronajali dim na zlinském namésti, v némz
si zafidili dilnu a nakoupili do n€j vybaveni. Sestra Anna se starala o0 domacnost a bratfi
pracovali v dilné. V té vyrabéli stejny druh obuvi, jaky se vyrabél v diln€ jejich otce.
Byly to dva druhy obuvi. Prvni byly domaéci stievice nazyvané mikdda a druhé byly

vlnéné holinkové papuée na zimu (Cekota, 2004, str. 24).

I kdyz vyrabéli stejné zbozi, jako ostatni Sevci, tak v jejich ocich a predstavach, ale také
ve zpusobu jakym vedli podnik, se od ostatnich Sevcovskych dilen liSili. Zaprvé se
nikdy nepovazovali za Sevce délajici boty na zakazku, nebo prodavajici po jarmarcich.
Ve svych o¢ich se vidéli jako ,tovarnici® (Cekota, 2004, str. 24). Druhy mnohem
vyznamnéj$i rozdil byl jejich koncept obchodu, ktery byl pozdé¢ji klasifikovan, jako
,,domacky primysl“ (Cekota, 2004, str. 25).

11



2.2.3.2 Domacky pramysl

V tomto konceptu ,,tovarnici“ (bratii Antonin a Tomas) planovali praci, nakupovali
material, krgjeli kiizi na svrsky, chystali spodkovy material a kopyta a rozd¢lili dilo na
jednotlivé Sevce, ktefi si je odnesli domt. Bratrim pak pfinesli hotovou obuv a vybrali

si penize za dilo (Cekota, 2004, str. 25).
2.2.3.3 Probuzeni z naivity

Zeptame-li se, co vedlo sourozence k odlouceni od otcovy zivnosti, ktera byla jiz
zavedend a méla svou jistotu, a zaloZeni zivnosti vlastni, mizeme si odpovédét
jednoduchou vétou, kterou vyslovil sam Tomas Bata: ,, K samotnému podnikdani nas
vedla touha po lepsim zivobyti“ (Cekota, 2004, str. 24). Jak Tomas Bata pise ve svém
pfibéhu s nazvem ,MUj jinoSsky sen o panech®, vnimal jiz od malicka rozdil ve
spole€nosti mezi pany a nepany. Pani jsou ti, ktefi jdou studovat na stfedni Skolu a
nepani ti, ktefi jdou do uéeni. Zivot studentdi musel byt jako Zivot pand, jiz po &tvrté
hodin¢ se prochazeli s pany profesory, zatimco ucni, jako byl Tomas Bata, femeslni i
obchodni museli pracovat pozd€ do noci. Tehdy si Tomas Bat'a uvédomil, ze i on chce
byt panem (Bata, 1990, str. 19). A podle toho se i odvijelo piisobeni sourozencii ve
firmé&. Stanovili si sice pracovni dobu od Sesti hodin rdno do Sesti hodin vecer, ale pouze
zfidka ji dodrzovali. Sviij €as vyuzivali spiSe pro péstovani stykil s lepsi spolecnosti. Na
pocatku svého podnikani nakoupili material na splatky, na Sestimési¢ni sménku, kterou
pti splatnosti prodlouzili. Po roce fungovani firmy dosla jejich véfitelim trpélivost.
Sourozenci Bat'ovi totiz béhem onoho prvniho roku stacili prohospodafit vSech svych
800 zlatych a k tomu jesté dalSich 8000 zlatych jejich véfiteli. Ve vzduchu visela
hrozba konkurzu. V té dobé také musel star$i z bratrii Antonin nastoupit na vojnu a
povazoval za nepredstavitelné, jak rozpad zivnosti, tak moznost konkurzu (Bata, 1990,

str. 17).

Vzhledem k Antoninové situaci, lezi starost s vyfeSenim neptiznivé situace na bedrech
Tomase. Ten téz odmitad moznost konkursu. Jak se vyjadiil ve svém piibéhu nazvaném
»Samostatny* v knize ,,Uvahy a projevy™: ,, Videél jsem, ze konkurs je vlastné moralni

smrt, a ja chtel zit. Moje touha po fyzickém zivoté byla zrovna tak silna, jako odpor
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proti moralni smrti. Pokuta, kterou jsem uloZil svéemu télu a svému Zivotu v podobé
prace a odrikani za lehkomysinost prvniho roku nasi samostatnosti, byla mi zarukou, zZe
uz nikdy se nebude v mém zivoté néco podobného opakovat.* (Bata, 1990, str. 17).
Véritelé, kdyz vidéli prevrat a zipal TomaSe Bati, sjakym se pustil do podniku,
nenaléhali jiz tolik na rychlé zaplaceni uvérd. Jemu se diky tomu podafilo do dvou let

splatit veskeré dluhy, bez nejmensi ujmy vétitelt (Bat'a, 1990, str. 17).
2.2.3.4 Penize a Cas

Da se fici, ze tato krize, kterou si podnik prochazel, se v zivot¢ Tomase Bati stala
»okamzikem pravdy“. Tomas§ Bata v ném ziskal tu nejcennéjsi hodnotu, kterou bylo
poznani, ze zakladni sily rozhodujici o existenci obchodu jsou penize a ¢as a je nutné,
pouzit je k praci v podniku a k nabyvani védomosti. Pozdé&ji, kdyz je Tomas Bata
oznacoval za zaklad svych uspéchtl, setkaval se s nediivérou. Nékteti lidé povazovali
toto vysvétleni za pfili§ jednoduché. To ovSem TomaSe Bat'u piili$ netrapilo a dal si stal
za svym. Na zaklad¢ jeho Gspéchi a dlouhodobosti jeho systému, je nutno mu dat za

pravdu (Cekota, 2004, str. 160).

Z onéch dvou veli¢in vyzdvihoval hlavné Cas, ktery povazoval za jedinou absolutni
hodnotu. V¢fil, ze hodnota ¢asu je velice podstatnd a pokusil se ji definovat svym
sloganem ,, DEN MA 86 400 VTERIN“ (éekota, 2004, str. 160). To znamena 86 400
okamzikil, béhem kterych muze pfijit a odejit, rozhodnout se, pfijit s novym népadem ci
myslenkou. Prvni krok je nebyt liny a byt ochotny pracovat. Dulezité ale je pracovat
rychle, efektivné a dé€lat pouze to co je potfebné. Tomas Bata to definoval na ptipadu
délnika, ktery kope celou noc jamu. ,,Nejde o to, zda kopat celou noc velkou jamu, ale
zda je tu jamu viibec treba kopat. Kopat jamu trva noc, rozhodnout, ze jamu nepotiebuji
(protoze ji budu muset druhy den zasypat) trva okamzik. *“ (Zeleny, 2001, str. 6). D¢lat to
co je potiebné a nenechavat si zbyte¢né¢ mezi prsty proplouvat drahocenny ¢as a penize.

V tom lze chépat zdkladni kameny Bat'ova Gspéchu.
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2.2.3.5 Rok 1897 — ,,Bat’ovky*

Na konci 19. stoleti, jak jiz bylo feceno, obuv byla luxusnim zbozim, které si vétSina
obyvatel nemohla dovolit. Ti, ktefi si je dovolit mohli, trvali na obuvi tézké, vyrobené
z diikladné kiiZe a houné, aby se dala opravit a vydrZela 1éta. Genialitu Tomase Bati 1ze
pravé spatfovat, vrevoluci jakou vnesl do obuvnického primyslu a moderniho
podnikéni celkové. Ackoliv hlavni slozkou jeho uspéchu byl jeho charakter a vrozena
inteligence vykrystalizovana v praktickou filozofii boje proti nebezpeci bankrotu,
prvnim velkym prilomem k velkému obchodnimu tspéchu byl jeho novy typ obuvi
znami jako ,,batovky“. Tato nova obuv byla v podstat¢ lehkd $nérovaci polobotka.
Originalita jejiho feSeni spocivala v jednoduché zaméné vétsi casti drahé ktize za levnou
tkaninu. Tim se sniZila vdha bot na polovinu a jejich cena na ¢tvrtinu oproti starému
typu obuvi (Cekota, 2004, str. 37). Pfes fakt, Ze boty vydrzely pouze jednu sezénu, bylo
to poprvé v historii, kdy se lidem za¢ind vypléacet kupovat nové boty, nez si je neustale
nechavat opravovat u Sevce. Bata tedy vytvofil novy trh na tizemi Rakouska-Uherska.
Trh s novou obuvi, ktery nasledné z 80 % obsadil

(http://www.euroekonom.cz/osobnosti-clanky.php?type=jz-bata).

224 T. & A. Bata

2.2.4.1 Zalozeni T. & A. Bat’a

Dne 1. 8. 1900 se firma ,,A. Bata“ zm¢nila na ,, T. & A. Bata v. o. s.“, pfiCemz
vetejnymi spolecniky jsou Toma$ a Antonin Batovi. Kazdy znich ma pravo firmu
vetfejn¢ zastupovat a maji spole¢nou dohodu o délbé zisku v poméru: Toma§ 55% a
Antonin 45% (LeSingrova, 2010, str. 25). V ¢ervenci téhoz roku sté¢huje Bata svou dilnu
ze zlinského ndmésti do nové tovarni budovy naproti vlakovému nadrazi (Cekota, 2004,
str. 33). Pocet Bat'ovych zaméstnancti prekracuje prvni stovku a primérny zaméstnanec
Bat'ovych zavodl vyprodukuje pfiblizn€ 1 az 2 pary bot za den. Neni to sice mnoho,
pofad je to vSak mnohem lepsi pomér nez ,,piivodni Sevcovsky" 1 pér bot za ¢tyfi dny.
Toma$ Bata si nechdva dovézt nejmodernéjsi obuvnické stroje, jaké se v okoli

nachdzeji (http://www.euroekonom.cz/osobnosti-clanky.php?type=jz-bata). Stale se ale
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jedna, pouze o ru¢ni vyrobu. Tomas Bata se sice pokousel o modernizaci a mechanizaci
svého podniku, ale nedostavalo se mu prostiedkl. Pfi navstéveé firmy Moenus A. G. ve
Frankfurtu vidi Bata spoustu Gzasnych obrovskych stroju, ale vSechny byly na parni
pohon, ktery Bata nemél. A také ceny stroji byly vysoko nad jeho moznosti (Bata,
1990, str. 25). Toma$ Bata se ale své vize moderni strojni vyroby nevzdal. Ovsem
kromé prostfedkll, mu chybély i zkuSenosti. Tak se sam sebe zeptal. Kam se obratit o
radu? Kde hledat ptiklad? V roce 1904 se Tomas Bata vyda hledat ob¢ tyto véci do
Spojenych statti americkych (Cekota, 2004, str. 29).

2.2.4.2 Rok 1904 — prvni cesta Tomase Bati do USA

Tato cesta do Ameriky se neméla podobat jeho cesté do Frankfurtu, kterd byla vice
méné impulzivni, podniknutd okamZité po prvnim napadu. Slo o uvaZenou cestu, jiz
chtél nastoupit po dikladnych ptipravach a sjasnym védomim, co chce poznat.
PfedevSim tu byly otazky typu nové tovarni budovy, kterou mél v imyslu postavit a
problém energie, jez mu v podniku tehdy opatfovaly jeho tii malé parni kotle, coz ho
neuspokojovalo. Chtél tedy nalézt jiny €¢innéjsi systém na vyrobu elektrického proudu.
Vedle téchto velkych otazek byla jesté cela fada dalSich: o typech a vykonech riznych
obuvnickych strojli, typech materiald, cenach, technice jednotlivych operaci. Nakonec
uznal, Ze ma az ptili§ mnoho otdzek, aby je vSechny dokézal zodpovédet sam. Proto si
za spolecniky vybral tfi mladé muze. Dva Sevce Ferdinanda Neumanna a Aloise
Oksnera a jednoho strojnika Jaroslava Lizala. Jejich skupina se v Americe rozdélila a
kazdy si naSel misto v riznych tovarndch v mésté Lynn ve stat€é Massachusetts, které
bylo centrem tehdejSiho amerického obuvnického primyslu. Nechali se zaméstnat jako
radovy délnici a Cas od ¢asu se v ned¢€li schazeli a vyménovali si poznatky a zkusSenosti.
Tim Toma$ Bata ziskal odpovédi na své piedeslé otazky, ale jemu neSlo jenom o
odpovédi. Neustale slySel o americké praci a vykonech amerického ¢lovéka. Tomas
Bat'a vSak obrazu takovéhoto témér nadclovéka nevéril. Chtél se sam piesveédCit a
zméfit osobné své sily ve vyrobé bot na misté, v americkych tovarnach (Cekota, 2004,

str. 46).
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., Tato prvni velka cesta TomasSe Bati poloZila zaklady ke vsem dalsim cestam jeho
vlastnim, i jeho zaméstnanciim, které posilal na cesty a od nichz Zadal cestovni zpravy

typu: Ukaz, demonstruj, udélej. “ (Cekota, 2004, str. 46).
2.2.4.3 Navrat z Ameriky

Po néavratu z Ameriky cestoval Tomas Bata pfes Anglii a Némecko, kde se také zastavil
v nékolika tovarnach, pracoval v nich a rozSifoval své zkuSenosti
(http://batastory.net/cs/milniky/prvni-americka-cesta-tomase-bati). Tehdy uvidél v ¢em
je hlavni problém trovné podnikéni: ,,V rozdilu produktivity”. V Americe se Tomas
Bat'a nemohl délnikiim svymi vykony rovnat. V Anglii se mu smadli, ze pracuje pfili§
rychle a podle jejich presvédceni o délnické cti neni Cestnym délnikem. Dobry délnik
v Americe vyprodukoval 1200 part bot denné, v Anglii 800 pari denné a v Némecku
shledavali za spravny vykon 100 parii bot za 10 hodin. V Batové zavodé¢ je produktivita
10 part bot na délnika za den. Rozdil byl v ptistupu. Evropsky délnik pracoval bez
ohledu na to, jaky vliv bude mit jeho jednani na druhé. Bata se vratil do Zlina
s umyslem, zavést systém americky. Dalsi velkou otazku, kterou Bata po navratu
z Ameriky fesil, bylo ,,planovani tovarni vyroby“. V Americe pozoroval, Ze jisty druh
planovani vyroby je mozny i pfi znacném mnozstvi typl obuvi a stovkach zaméstnancu.
Ale ani americky zpuasob, ani jeho dosavadni vlastni planovani ho neuspokojovalo.

Musel tedy vytvofit novy sviij vlastni (Cekota, 2004, str. 54).
2.2.4.4 Bat’iv systém planovani vyroby

Mezi zacatkem a koncem vyroby probihaly stovky rtiznych ukonii a operaci s mnoha
Ciniteli. Nejpodstatnéjsi byla vysSe vyrobniho nékladu, Groven jakosti vyrobku, potfeba
provozniho kapitalu, nejistota v ziskdvani zakazek a doba placeni. Jeho cilem bylo
vytvofit systém, ktery by zarucoval denni a v né€kterych tusecich hodinovou kontrolu
vyroby, vyrobnich nakladl a potfebu kapitalu. Hlavni zasada jeho systému, ktery zacal
vytvafet vroce 1906 a dokon¢it ho mu trvalo 25 let, byla stejné revolu¢ni jako
jednoduché. Znamenala vytvofeni ,,jednodenniho planu®, ktery uroval kazdou vyrobni
fazi procesu, béhem niZ se material zpracuje v hotovou obuv. Slo o ideu, jez unikala

obuvnickému primyslu na celém svété, az do poloviny 20. stoleti. Kdyz v roce 1926
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oznamil Tomasi Batovi jeho Zivotopisec Antonin Cekota vysledky studie amerického
inzenyra Herberta Hoovera (pozd¢jsiho prezidenta USA), ze americky primysl
pottebuje k proméné kize v hotové boty ttikrat az Ctytikrat vice casu nezli Bat’a, jak
Antonin Cekota poznamenal, Batu ta skute¢nost uspokojila, ale nijak nepiekvapila.
Bata stejn¢ jako americti obuvnici byl schopen vyrobit 100 000 parti bot denné. BatGv
vyrobni plan pocital s proménou materidlu v hotovou obuv béhem péti dni a
s rozdélanym zbozim 500 000 part bot tydn€. Americti obuvnici vyrabéli s rozdélanym
zbozim 1500 000 az 2 000 000 partu tydné, coz znamenalo tfikrat az Ctyfikrat vétsi
spotfebu provozniho kapitalu (Cekota, 2004, str. 58).

2.2.4.5 Pred prvni svétovou valkou — druha cesta T. Bati do USA

Vroce 1908 umird na tuberkulézu Antonin Bata. Ten byl celou dobu oficialnim
feditelem spolecnosti (LeSingrova, 2010, str. 25). Na provozu firmy ale tato smutna
Bata. Cela zména tak spocivd pouze ve formalnim pievzeti nc¢kolika rozhodujicich
pravomoci na TomaSe Bat'u (http://www.euroekonom.cz/osobnosti-clanky.php?type=jz-
bata). I pfes onu skutecnost Tomas Bat'a neméni nazev spolecnosti a firma je dal znama

pod jménem T. & A. Bat'a (Cekota, 2004, str. 37).

Na zacatku 20. stoleti se Rakousko-Uherskd monarchie zmitd v hospodarské krizi.
Zatimco ostatni obuvnické podniky na ni reagovaly omezenim vyroby a vyckéavanim,
Tomas Bata ji Celil utokem a rozsifuje obchod. Tehdy poprvé pouziva k tomuto utoku
zvyseni provozniho kapitalu bankovni ptjékou, kterou mu poskytla Ceska banka Union.
Tuto koncepci obchodu Ize z hlediska vyvoje Batova podnikani v nasledujicich letech
chépat, jako velkorysy pokus vysvobodit podnikani z krize pomoci snizenych cen,
zvySenim obratu a rozSifenim vyroby. Ztoho ovSem vznikla celd fada novych
problému, k nimz nenachdzel odpovédi na Evropském kontinenté. To vedlo k jeho
druhé cest¢ do Ameriky vroce 1911. Tentokrate neslo o hledani ptikladu v tamnim
obuvnickém primyslu. Bat'a hledal obrabéci stroje, nebot mél v pldnu rozsifit svilj

podnik o malou tovarnu, ve které by byl schopny vyrabét své vlastni obuvnické stroje.
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To by mu umoznovalo rozsifit vyrobu za ceny, které by nikdy nemohl docilit pti nakupu
obuvnickych stroji u specializovanych podnikt. Bere tedy svého strojnika Jaroslava
mésta Cincinnati ve stat€¢ Ohio. Nakoupili dva moderni soustruhy, horizontalni a
vertikdlni vrtacku a dal$i ndstroje pro vyrobu drobnych soucéstek. Ty instaloval do
budovy starého Mayova cukrovaru ve Zlin¢ a zacal s provozem tovarny na vyrobu

svych vlastnich obuvnickych strojii (Cekota, 2004, str. 73 — 74).

Do vypuknuti prvni svétové valky Cinila primérna vyroba Bat'ovych zavodi 3 400 part
bot denné. To firmu fadilo na prvni misto v obuvnickém primyslu monarchie jak
poctem vyrobenych pard, tak produktivitou prace. Bata také exportoval na zahrani¢ni
trhy v Némecku, Balkanskych zemi a na Stfednim vychod¢. OvSem nejprikaznéjSim
dikazem Batovych fidicich schopnosti byly finan¢ni vysledky. V roce 1907 vykazovala
vyro¢ni bilance majetek 494 630 korun, vroce 1912 c¢inil majetek 2 121 732 korun
(Cekota, 2004, str. 73). Ve stejném roce 1912 si také Tomas Bata bere za Zzenu Marii
Mencikovou, zacina s vystavbou prvnich domid pro zaméstnance a o 2 roky pozdéji

v roce 1914 se narodi Bativ syn Tomas J. Bata (LeSingrova, 2010, str. 26).
2.2.4.6 Prvni svétova valka

V cervenci roku 1914 si Tomas Bata uvédomil, ze ,,normalni obchod”, v némz jeho
podnik prosperoval, je u konce (Cekota, 2004, str. 93). Az do svétové valky vyrabél
Tomas Bata pfevazné platénou obuv a sandaly, tedy lehkou doméci obuv. Batovi bylo
jasné, ze zaprvé nebude komu vyrabét a za druhé nebude, kdo by vyrabél, protoze jak
zdkaznici, tak zaméstnanci musi rukovat. Bata okamzité vyrazil do Vidné, nebot’ mu
bylo jasné, Ze musi sehnat zakidzku od armady, chce-li svou firmu udrzet nazivu a
zaméstnance v tovarn¢ mimo frontu. Ve Vidni se dozvédél, ze existuji dvé konsorcia,
jedno pro vojsko zemebrany a druhé pro ministerstvo valky. Ob¢ se smlouvami na
dodavky obuvi na 15 let. Bat'a nemél ¢as, nebot’ mobiliza¢ni rozkaz udéaval povinnost
narukovat do 24 hodin. Bata netrpclivé ¢ekal a neustdle mu chodily zpravy, jak jsou
jeho zaméstnanci odvadéni natlakem, jelikoz se zpozdili s rukovanim. Po tiech dnech

¢ekani odjizdi Bata z Vidné se zakdzkou na 50 000 vojenskych bot. Jak sam Tomas
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Bat’a pozd¢ji napsal, bylo mu jedno, jaka cena byla ve smlouvé za par obuvi. Jesté téhoz
dne se dostal do Zlina, ale nenechal si celou zakazku jen pro sebe. Spole¢n¢ se starostou
Zlina Frantiskem Stépankem rozdélili praci mezi vSechny obuvnické firmy ve Zliné.
Tomas Bata tak nezachranil pouze své zaméstnance a svou firmu, ale velkou cCast

dalsich obyvatel mésta (Bat’a, 1990, str. 31).

Za valky podléhal Battv zavod, tak jako i vSechny jiné, vojenskému dozoru. V této
dobé bylo omezeno i zdsobovani potravin. Zaméstnancim byly potraviny prodavany ze
zavodniho konzumu. Ceny jidla tehdy dosahovaly horentnich vysin, ale Batova firma
pfesto prodavala potraviny za ceny na Urovni cen z dob miru a diferenci hradila
z vlastnich prostiedk. Tyto okolnosti zplsobily, ze zhrouceni moci Rakouska a
politicky pfevrat minuly firmu klidn¢. Samotna vyroba doséhla vrcholu roku 1917, kdy
se vyrabélo v tovarné 10 000 parti bot denné a zaméstnano bylo na 5 000 osob. K tomu
ovSem byl problém s nedostatkem kiize, ktery vedl 1 k vyrobé dievakd, jichz se délalo

az 5 000 para denné¢ (Bata, 1990, str. 32).
2.2.4.7 Po prvni svétové valce

Politicky ptevrat, jak jiz bylo fe¢eno, firmu vyraznéji nezasahl, ale hospodaisky prevrat
na ni dopadl tvrdé, stejné jako na tadu jinych obuvnickych podniki, které pracovaly na
obuvnickych dodavkach (Bat’a, 1990, str. 33). ,,Na konci roku 1918 vykazovala firma T.
& A. Bata ztratu 3 300 000 korun za nezaplacené statni dodavky. Jeji hlavni véritelé
byly dvé banky: Ceskd banka Union, jejiz piijcka predstavovala 18 700 000 korun a
Zivnostenskd Banka, jejiz zdznamy z té doby jsou nedostupné, ale jeji tivéry byly znacné.
Tretim veritelem byl stat s nezaplacenymi danémi ve vysi 1 200 000 korun. Majetek
firmy jako protihodnota bankovnich uverii a statniho dluhu, byl kalkulovan optimisticky
na 26 000 000 korun* (Cekota, 2004, str. 106). Zivot Batova podniku t&sné po roce
1918 se nijak neliil od jinych podnikii v Ceskoslovensku. Vechna rozhodnuti Tomése
Bati od roku 1918 do roku 1922 se vyznacovala opatrnosti a snahou peclivé hospodafit

s materidlni podstatou podniku. Coz znamenalo piedevsim defenzivni, pro Batu

A4

(Cekota, 2004, str. 110).
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Po valce se svét zmital v politickém a socialnim chaosu. Slo predeviim o neklid
v prohraném Némecku a politickou situaci v Rusku. Tomas Bat’a zacal velice premyslet
nejen nad problémy svého podniku, ale i nad problémy spolecnosti. Opét ma mnoho
otazek a nemé odpovédi. Potfeti se tedy vydavd na misto, kde odpovédi uz predtim
dvakrat nael. V roce 1919 odjizdi na svou tieti cestu do Ameriky (Cekota, 2004, str.
113).

2.2.4.8 Rok 1919 — Treti cesta Tomase Bati do USA

Amerika vtéch dobach zila prosperitou, jejimz zékladem byl obrovsky rozvoj
automobilového priamyslu, ktery vznikl z technickych, hospodatskych a socialnich ideji
Henry Forda. Tomas§ Bat’a vidél v tom, co Ford dokazal néco o ¢em i on snil témét od
mladi. Dokézal znasobit lidskou silu strojem a pfiblizit se k vyrovnani rozdilu mezi
lidmi vyuZitim mechanické sily. Bata byl rozhodnuty, Ze musi prostudovat Fordovy
podniky v Detroitu ve stat€¢ Michigan. Tam se poprvé setkal s proudovou vyrobou, jejiz
pateti byl béZici pas. Bat’'a pochopil rychle, jak by mohl toto technické feSeni uplatnit ve
vlastni oboru a po svém navratu tuto ideu také uskutecnil. I kdyz Tomas Bat’a vnimal
Henryho Forda jako vzor, byla tu jedna véc, s kterou nesouhlasil. Slo o Fordav piistup
k zamé&stnanciim. Fordova filozofie vychazela z faktu, Ze jeho firma plati svym
zaméstnanciim lépe nez kdokoliv jiny v Americe. Zaméstnanci od nich dostanou penize
a pak at' se o sebe postaraji sami, jak umi. Bata nikdy toto stanovisko vetejné
nekritizoval, ale také neskryval své pochybnosti vii¢i tomuto postoji (Cekota, 2004, str.
113 - 114).

Dalsi jeho cesta vedla do mésta Binhampton ve stat¢ New York. Zde sidlila firma
Endicot & Johnson, které byla v t¢ dobé nejvétsim obuvnickym podnikem v USA, jehoz
vyroba se pohybovala okolo 100 000 para bot denné. Technologicky Bat'a nenasel nic
nového, ale kvuli tomu nepfisel. Chtél vidét néco jiného, praci cloveka jménem George
F. Johnson. Pfi své navstévé Bata okamzité poznal, Ze prave on je hlavni tvirci silou
podniku. Stejn¢ jako Bat’a, prosazoval Johnson socidlni politiku vi¢i zaméstnanclim.
Stavél pro zaméstnance socialni zafizeni, pomahal pfi vystavbé rodinnych domkd,

financoval zdravotni sluzby a sebevzdélavani. Bata odjizdél z Ameriky spokojen,
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s technickym konceptem Henryho Forda a hospodaiskym konceptem George F.
Johnsona, ve které naSel piesn¢ to, co hledal. Konkurenta, jehoz je tfeba dohnat a

prekonat (Cekota, 2004, str. 115).
2.2.4.9 Rok 1923 — Tomas Bat’a poprvé zvolen starostou Zlina

Vroce 1923 Tomas Bata shledava, Ze velké hospodarské dilo se mu povede pouze,
presvédci-li o spravnosti svych nédzorti vétSinu svych spoluobcant a ziska si jejich
divéru. Tomas Bata vede fadu drobnych konfliktli se zlinskou radnici, které ho ptivadi
k vytvofeni vlastni kandidatni listiny za pomoci svych spolupracovnikii. Hlavnimi
konflikty je stav infrastruktury, kdy silnice jsou zni¢ené a rozblacené, zatimco se stavi
nova radnice za 6 000 000 korun. Radnice také zamitd Bativ navrh, ze misto staré
elektrarny na stejnomérny proud, postavi bezplatné novou moderni elektrarnu na
levnéjsi stiidavy proud. K tomu dal§i mensi spory, napft.: obecni rada chce vybudovat na

radnici hospodu, Bata tam chce mit ¢itarnu, atd (Bata, 1990, str. 124).

Tomas Bat’a se odhodlad ke kampani, v té dobé neobvyklé. Potada vetejné schlize, které
se i1 od vetejnych schiizi vefejnych politickych stran svym naprostym soustfedénim na
zivot obce. Prezentuje své vize, o tom jak hodla vést obec a vyzyva k citu a rozumu

jednotlivce (Cekota, 2004, str. 150). Vysledek této kampané byl nasledujici:

Tabulka 2: Vysledky voleb v roce 1923

Politicka strana Pocet hlasti Pocet mandatu
Batovci 1321 17
Cesti socialisté 216 3
Lidova strana (katolici) 188 3
Soc. demokraté a komunisté 454 6
Zivnostenska strana 157 1
Celkem 2336 30

Zdroj: Cekota, Genidlni podnikatel Tomas Bata, 2004

Bat'ova strana tedy vyhrava s nadpolovi¢ni vétSinou a Tomas Bat'a se poprvé stava

starostou mésta Zlin.
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2.24.10 Rok 1927 — Tomas Bat’a podruhé zvolen starostou Zlina

V roce 1927 skoncilo Ctyfleté obdobi 1923 — 1927. Tomas Bata ho zhodnotil ve svém
projevu s nazvaném ,, SPLNENY PROGRAM®, kterym zah4jil svou volebni kampaii
v roce 1927. Body tohoto projevu a zaroven programu byly tyto (Bata, 1990, str. 133):

Opatrit obci pujcku na levny urok 4 %. — Stalo se

Zaridit na vlastni naklad pro Zlin a Paseky sit stridavého proudu. — Stalo se
Pricinit se, aby ve Zliné uradoval co nejdrive silnicni okresni vybor. — Stalo se
Zrizeni cest a kanalizaci pro nové zavodni ctvrti zaplatit sami. — Stalo se

Starat se o cisteni ulic na vlastni naklad. — Stalo se

Kazdou smlouvu uzavirenou s obci uverejnit. — Stalo se

Vsichni ti, kteri budou zvoleni na kandidatku zaméstnancii firmy T. & A. Bata,
budou pracovat zdarma. — Stalo se

Kazdy ucet, ktery za nase dodavky podame obci, uverejnit. — Nestalo se, protoze

Jjsme obci vSechno dodavali zdarma (Bat’a, 1990, str. 133).
Vysledky nasledujicich voleb dopadly takto:

Tabulka 3: Vysledky voleb v roce 1927

Politicka strana Pocet hlasi Pocet mandatt
Batovci 4553 25
Cesti socialisté 155 1
Lidova strana (katolici) 195 1
Soc. demokraté 69 0
Komunisté 326 2
Zivnostenska strana 228 1
Celkem 5526 30

Zdroj: Zeleny, Cesty k uspéchu: trvalé hodnoty soustavy rizeni Bata, 2001

v

Bat'ova strana opét vyhrava s jesté drtivéjSim vysledkem, nez v ptedchozich volbach a

Tomas Bata se stava podruhé starostou mésta Zlin.
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2.2.5 Rok 1931 — Bat’a a. s.

V roce 1931 je Tomas Bata potieti zvolen starostou Zlina (LeSingrova, 2010, str. 31).
Od roku 1928 se Batovy podniky rozristaji takovym tempem, Ze se Tomas Bata
rozhodne presunout nékteré vyrobni procesy mimo Zlin. Bata zakupuje pozemky u
Otrokovic a nechava na nich vystavit papirny a kozeluzny v té dob¢ nejvétsi na sveété a
nechava zde také vystavit letisté (Cekota, 2004, str. 228). Zaklada tovarny ve
gVSIcarsku, Némecku, Anglii, Francii, Jugoslavii, Holandsku, USA a Indii. Bata je
pifednim exportérem obuvi na svété v 30. letech 20. stoleti (http://www.bata.cz/bata-
history). Jelikoz je tento rozvoj financovan z vlastnich prosttedk, (v letech 1930 a 1931
splatila Bat'ova spolec¢nost vS§echny své bankovni dluhy) je Batovo podnikani usetfeno
hlubokych otiesti svétové hospodaiské krize, ktera vypukla v roce 1929 (Cekota, 2004,
str. 229). S témito vysledky v roce 1931 zanikd T. & A. Bata v. o. s. a vzniké ,, Bata a.
s.“ (LeSingrova, 2010, str. 31).

2.2.5.1 Rok 1932 — Smrt Tomase Bati

Dne 12. &ervence 1932 se Toma§ Bata chystal na leteckou cestu do Svycarska. Mél
odletét toho dne rano ze svého letisté v Otrokovicich. Ugelem jeho cesty byla fada
konferenci a jednani, ale také se chystal zkontrolovat praci svého syna TomadSe, ktery
byl zaméstnan v batové Svycarském zavod¢ Bata Schuh A. G. a rozhodnout o jeho
dalsich tkolech (Cekota, 2004, str. 254). Na cestu mé&l vyrazit pouze se svym zkusenym
valenym pilotem Jindfichem Brouckem v jednoplosniku némecké vyroby znacky
Junkers. V okoli Otrokovic leZena t€Zkd mlha, ale podle meteorologického hlaSeni se
jednalo pouze o lokdlni zjev a na zbytku pldnované trasy bylo hlaSeno jasné pocasi a
dobré viditelnost. V 6:00 hodin rano tedy odstartovali z Otrokovic smér Svycarsko. Pér
vtefin po vzletu vSak letadlo zacalo ztracet vysku a ve 150 km/h narazilo do zemé. Jak
Tomas Bata tak jeho pilot Jindfich Broucek byli na misté¢ mrtvi. Podle zastavenych
hodinek, které se nasly u Tomase Bati v kapse, byla jejich smrt stanovena na 6 hodin a 1
minutu 12. Gervence 1932 (Cekota, 2004, str. 255). Pohibeni byli 14. Eervence 1932 na
Zlinsky hibitov. Poprvé v historii vysilaly vS§echny ¢eskoslovenské rozhlasové stanice

dobrovolné a bez zaplaceni pohiebni obfad. Jak napsal v zahrani¢nim tisku americky
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reportér Knickerbocker (Cekota, 2004, str. 257): , Dnes lid této zemé pohibil svého
hrdinu. Kazdy ndrod md v urcitém obdobi svého hrdinu. Neékdy je to kral, jindy

‘

vojeviidce, slavny herec nebo sportovec, tento byl svec.

V této kapitole literarnich reSerSi byl popsdna pouze osobnost Tomase Bati a nckteré
z vyznamnych milnikd v jeho Zivot&. Oblast prodeje a obchodu spole¢nosti Bat’a bude

posana v dalSich kapitolach bakalarské prace.
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3 Metodika a hypotézy

3.1 Metodika

V této praci bude porovnavana prodejni €innost, provadénd dvéma subjekty ve dvou
casovych horizontech minulosti a souCasnosti. V obou ptipadech se bude vychazet
z dat, které byly jiz uvetejnény. Bude tedy pracovano se sekundarnimi daty, které budou
doprovazeny osobnimi nazory a pohledy autora bakalaiské prace. Prvnim krokem bylo
vyhledéni literarnich a internetovych zdroji zabyvajicich se tématem Tomase Bati. Ty
byly zredukovany na zdroje, které zcela, z vétSiny nebo alesponi z ¢asti obsahuji
informace potiebné pro zpracovani zadaného tématu. Béhem prace bylo dle potieby se
zdroji informaci dale naklddano, jejich obménovanim, vyhleddvanim novych dosud
nepouzitych zdrojii, ¢i pouzitim literatury diive vyloucené, jejiz obsah se v pribéhu

zpracovani ukazal pfinosny k danému tématu.

Po shroméazdéni informaci pottebnych k charakteristice prodejnich metod Tomase Bati
v minulosti, bylo pfistoupeno ke shromazdéni informaci o soucasné spolecnosti Bata.
V prvnim fadé byla oslovena emailem pfimo spolec¢nost Bat'a s zddosti o poskytnuti
informaci. Jejich odpovéd’ o spolupraci byla kladnd, ale s velkym ¢asovym odstupem.
V té dobé se tato prace jiz nachazela ve zna¢ném stupni rozpracovani s vyuzitim vetejné
pfistupnych zdroji. Navic podminky, za kterych byla spolecnost Bata ochotna
poskytnout informace, nebyly v souladu snékterymi zasadami tykajicich se
zave€reCnych praci, kterymi se fidi JihoCeskd universita. Pii srovnavani obchodnich
praktik bylo tedy vyuzito téchto zdroji a subjektivnich zkuSenosti autora bakalaiské
prace. Srovnani bylo rozdéleno do tfi ¢asti. Prvni zabyvajici se prodejem, druha

srovnavajici cenu obuvi a tieti reklamni prostredky.

Na zaklad¢ zadani bakalaiské prace byla ramcova osnova rozdé€lena do ¢trnécti kapitol.
V kapitole ¢islo jedna je tvod a cil bakalaiské prace. Druha kapitola ,,Literarni resSerse*
obsahuje charakteristiku prodeje obecné, rozdéleni prodejnich metod do kategorii a
charakteristiku téchto kategorii a predstaveni osoby TomdSe Bati. Kapitola tieti

»Metodika a hypotézy®, kterou pravé Ctete, predstavuje postup vypracovani prace a
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stanovuje pracovni hypotézy. V kapitole ¢tvrté je charakterizovana soucasna spole¢nost
Bata Shoe Organisation a Bata a. s., jako jeji zastoupeni v Ceské republice. Pata
kapitola pfedstavuje obchodni praktiky firmy Bata do roku 1939. Tyto praktiky jsou
v kapitole Sesté srovnavany s praktikami soucasnymi. Vysledky, které toto srovnani
prineslo a potrvzeni ¢i vyvraceni hypotéz je posano v kapitole sedm ,,Vystup a vytyceni
jejich vyznamu®. Nasleduji standartni kapitoly zavérecnych praci ,,Zavér®, ,,.Summary*,
»Prehled pouzité literatury®, ,,Seznam obrazk(®, ,,Seznam tabulek®, ,,Seznam pftiloh* a

,»Prilohy*.
3.2 Pracovni hypotézy

Pro ucel vyhodnoceni vysledkii srovnavani byly stanoveny tfi pracovni hypotézy.

1. Hypotéza: Reklamni prostiedky pouzivané TomdSem Batou jsou
soucasnou spolecnosti Bat’a stale pouzivany.

2. Hypotéza: Prodejni sit’ Bat'a v historii a soucasnosti se li§i v rozmisténi
po svéte a také v mnozstvi provozovanych obchodd.

3. Hpypotéza: Soucasnd Bata Shoe Organisation pouzivad stejny systém

odménovani zaméstnanci, ktery pouzival Tomas Bata.
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4 Charakteristika firmy Bata Shoe Organisation

4.1 Zalozeni Bata Shoe Organisation

Po smrti TomaSe Bati vroce 1932 se vedeni firmy ujima jeho nevlastni bratr Jan
Antonin Bat’a, které¢ho kratce pted vypuknutim druhé svétové valky stiida syn Tomase
Bati Tomas John Bat’a (http://www.euroekonom.cz/osobnosti-clanky.php?type=jz-bata).
Ten v roce 1939 pfesouva firmu do Kanady. Zakladnu spolecnosti buduje v provincii
Ontario umalého méstecka Frankford. Nové zakladné spole¢nosti dava jméno
»Batawa®. Stejné jméno pozd¢ji nese i méstecko, které se okolo Batovi spolecnosti
rozrostlo. O rok pozdéji, tedy vroce 1940 je zalozena Bata Shoe Organisation.

(LeSingrova, 2010, str. 38)
4.2 Soucana Bata Shoe Organisation

Bata Shoe Organisation je v soucasné dobé€ jednim z ptednich svétovych vyrobcl a
prodejct obuvi. V jejim Cele stoji vnuk TomaSe Bati Thomas Geroge Bata narozeny
v roce 1948. Spolecnost celkove provozuje 4 600 obchodl ve vice nez 50 zemich svéta
a 40 vyrobnich zavodl ve 26 zemich svéta. (http://www.bata.cz/o-nas/spolecnost-
bata/bata-ve-svete.html) Operuje na 5 kontinentech spravovanych 4 regionalnimi

obchodnimi podnikatelskymi jednotkami (MBU"). (http://www.bata.com/about-us.php).

Regiony a sidla téchto MBU jsou (http://www.bata.cz/0-nas/spolecnost-bata/bata-ve-

svete.html):

Bata Europe — Lausanne
Bata Asia Pacific-Africa — Singapore
Bata Latin America — Ciudad de Méxic

Bata North America — Toronto

' Meaningful Business Units
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Spolecnost Bata v soucasnosti vyrabi a prodava obuv pod nésledujicimi znackami

(http://www.bata.com/our-brands.php):

Bat’a — vSestranna obuv pro bézné noSeni i zvlastni ptilezitosti

Bat’a industrials — ochranné boty pro praci v pramyslovych odvétvich
Bubblegmmers — barevné boty pro aktivni déti

Baby Bubbles — obuv pro déti do jednoho roku

Comfit — komfortni a ergonomické boty

Eco Fit — obuv vyrobend z ekologickych, organickych a biologicky odbouratelnych

materialt

Marie Claire — damska stylova a komfortni obuv

North star — boty ur¢ené mladym a stylové odvaznym lidem

Patapata — letni oteviena a plazova obuv

Power — obuv urcena pro sport

Sandack — plastové sandély a plazova obuv

Sundrops — pohodlnad ddmska obuv urcena do kancelafe a na bézné noSeni

Weinbrenner — nabidka outdoorové obuvi
4.2.1 Bat’a a. s.

Spole¢nost BATA akciova spole¢nost je pravnickou osobou se sidlem ve Zliné, jejiz
jediny akcionaf je nizozemskd firma International Footwear Investment, BV se sidlem
v Amsterdamu, kterd je dcefinou spolecnosti Bata Europe. Ta vlastni 100 % akcii na
jméno o nominalni hodnoté jedné akcie 1000,-K¢. Zékladni kapital spole¢nosti zapsany
v obchodnim rejstiiku je K& 817 257 000,-. Zakladnim ptredmétem podnikani je
obchodni ¢innost a vyroba obuvi (https://or.justice.cz/ias/ui/vypis-

sl.pdf?subjektld=isor%3a285154&slCis=700579796&klic=18XdohD%2bCA0jRIGtZIb
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CHQ%3d%3d). Jeji sit’ prodejen v CR je v soulasnosti tvofena 83 prodejnami. Jejich

rozmisténi mizete videét na nasledujicim obrazku.

Obrizek 1: RozloZeni obchodi Bat'a v CR
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Zdroj: http://www.bata.cz/prodejny
4.3 Soucasna situace spolecnosti Bata Shoe Organisation

Spole¢nost Bata Shoe Organization je stale vyznamnou svétovou firmu. Ale pohled na
ni je v souCasné dobé¢ spiSe kriticky. Jako naptiklad nazor Pavla Kohouta souc¢asného
feditele pro strategii ve firm¢ Partners, ktery uvetejnil ve svém clanku ze dne 11. 09.
2008. Podle n¢ho spole¢nost Bata zaspala poslednich skoro tficet let, kdy nepfisla
s vyraznéj$imi technickymi a designovymi inovacemi. Déle promrhala rlstovy
potencial sportovni obuvi. Kdy napt. spolecnost Nike méla za rok 2007 trzby 18,6
miliard dolari. Proti tomu trzby Bata Shoe Organization podle neoficidlnich zprav,
nebot’ trzby spolecnosti Bata se nezvetejiuji, byly okolo ,,pouhych® 3 miliardy dolard.
Jako posledni vytku ma jejich prodejni strategii. Podle n€ho uZ v soucasné dobé nestaci
pouze nizké ceny, lidem jde 1 o ndpad design a reklamu

(http://www.finmag.cz/cs/finmag/ekonomika/bata-stagnace-a-jeji-priciny/).
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To byl ten kriti¢téjsi pohled, ale s firmou Bata to nevypada tak zle, jak by z tohoto
¢lanku mohlo jevit. Spole¢nost Bata Shoe Organization je stale nejvét§im prodejcem a
vyrobcem obuvi na svété a je si nejspiSe védoma svého zaostdni a v soucasné dobé
provozuje 6 specializovanych center pro inovaci. Ty se nachézeji v Italii, Nizozemsku,
Kanadg, Indonésii, Chile a Cin&. Maji za tikol zkoumat nové technologie, materialy a
vzory pro vyvoj obuvi. Ale tim jejich Cinnost nekonci, maji téz za tkol vytvofit
kompletni balicek zahrnujici nejenom produkt a jeho vyrobu, ale téz jeho propagaci a

prodej (http://www.bata.com/research-and-development.php).
4.4 Hodnoceni spole¢nosti Bata Shoe Organisation

Bata Shoe Organisation piisobi v mnoha hospodaisky a kulturné rozdilnych prostredich
po celém svét. Ackoliv spole¢nost Bat'a neprodava po celém svété stejné boty a ani
nema vSechny obchody v jednotlivych zemich stejné. Zakaznici po celém svété mohou
rozpoznat spolené pro spole¢nost Bata typické prvky. Kdyz pomineme na prvni pohled
ziejmé prvky, jako je naptiklad logo, miizeme se ptat v cem sama spole¢nost Bata vidi
svou nejvetsi silu, nebo jak si sama sebe predstavuje. Odpovédi jsou nasledujici Ctyfti

body.

Nejlepsi vyrobek: Batovy spoleCnosti chtéji svym zakaznikiim nabizet
pfijemnou mddni obuv a dopliiky, kvalitné vyrobené z kvalitnich materialt,
navrzené specialné€ pro potieby mistniho trhu.

Nejlepsi sluzby: Kdekoliv na svété nabizet ve svych prodejnach zékaznické
sluZzby prvottidni arovné. Pomoci kvalitné vyskoleného persondlu vzdy zajistit
zékaznikovu spokojenost.

Nejlepsi cena a kvalita: Pomoci efektivniho fizeni dodavetelskych fetézct a
distribuce vyrobki Bat'a, moci kontrolovat cenu a kvalitu na kazdém kroku
s cilem zajistit optimalni cenu pro naSe zdkazniky.

Nejlepsi umisténi: Mit obchody moderni, atraktivni, umisténé ve vyhodnych
mistech pro zdkazniky a prezentovat v nich produkty atraktivnim zptisobem.

(http://www.scribd.com/doc/44689918/Report-BATA-Shoe-Co).

30



4.5 Profil spole¢nosti Bata Shoe Organisation

V soucasnosti ma spole¢nost Bata svou nejsiln€jsi pozici na Asijskych a Africkych
trzich. Spolecnost Bata si urcila svou budouci misi, vizi, cile a strategie pro tyto trhy,
ovSem autor této prace véfi, ze se promitnou i do ostatnich trhli svéta, na kterych Bata
Shoe Organisation pisobi (http://www.scribd.com/doc/44689918/Report-BATA-Shoe-
Co).

4.5.1 Mise spole¢nosti

Zavedeni silné fady obuvi se zaméfenim na rizné segmenty trhu a dosdhnout tak
zvySeného podilu na trhu, diky c¢emuz wudrzi vedouci postaveni na trhu

(http://www.scribd.com/doc/44689918/Report-BATA-Shoe-Co).
4.5.2 Vize spole¢nosti

Poskytovat kvalitni obuv za dostupnou cenu. Pti vytvaireni nového vzhledu obuvi mit
vzdy na paméti pohodli obuvi (http://www.scribd.com/doc/44689918/Report-BATA-
Shoe-Co).

4.5.3 Cile spole¢nosti

Dosahnout 100 % piedpokladané obchodni ¢innosti v kazdé kategorii.

Zavedeni tady obuvi v souladu s modnimi trendy a Zivotnim stylem daného
obyvatelstva.

Dosahnout v priméru 55% marze v kazdé kategorii.

Inovovat systém pro lepSi fizeni prodejni politiky a distribuce

(http://www.scribd.com/doc/44689918/Report-BATA-Shoe-Co).
4.5.4 Strategie spole¢nosti

Proniknuti do novych cilovych trznich segment, prostfednictvim zavedeni nové fady
obuvi vsouladu szivotnim stylem daného segmentu, spomoci podplrnych

propagacnich prostiedkd. Definovat pocet fad obuvi, kolekce a mnozstvi zbozi pro
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kazdy obchod, poskytnout klasifikaci zbozi a profil obchodii pro zvySeni uc¢innosti

distribuce.

Identifikovat mezery ve struktufe nédkladi a zvysit u¢innost vyroby. Detailné analyzovat

. . 2. . v . ’ , LT v s
»price points“” jednotlivych fad obuvi s cilem dosahnout maximalniho rozpéti.

Detailn¢ analyzovat oddé€leni pracovniho procesu a pfinést potiebné zmény pro lepsi
koordinaci s ostatnimi  odd€lenimi  (http://www.scribd.com/doc/44689918/Report-
BATA-Shoe-Co).

% Ceny zbozi, pii kterych ziistava poptavka po daném produktu relativné vysoka.
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5 Obchodni praktiky firmy Bat’a

Kazdy velky uspéch ve spotfebnim primyslu je zaloZzen na origindlnim rozieSeni
uspokojeni staré lidské potfeby nécim, co ji uspokoji Iépe nez feSeni, ktera se nabizela
doposud. Prvnim velkym uspéchem Tomase Bati byly jeho ,.batovky*. Lehka a levna
obuv, kterd zménila strukturu obuvnického trhu a byla prvnim odrazovym mistkem
k vytvoteni jeho budouci veletspésné spolecnosti. Jakkoliv byl jeho napad originalni a
genidlni, sdm o sob& kuspéchu nestail. Podle tehdejSiho dobového standartu
obuvnického obchodu, byly batovky nemozné a setkaly se u kazdého Sevce a tovarnika
s opovrzenim. Také celd fada obchodi s tradi¢ni obuvi zpocatku odmitala zatadit je do
své kolekce. Toto odmitavé stanovisko donutilo Tomase Batu hledat nové metody

prodeje svého zbozi.

Z pocatku prisel s jednoduchym fesenim. Kdyz nechtéji prodavat jeho boty obuvnici a
obuvnické obchody, mohou je prodéavat jini obchodnici. Zacal tedy batovky prodavat
obchodnikiim se smiSenym zbozim, hokynaitim, jednoduse kazdému kdo byl ochoten je
prodavat a byl schopen platit. K tomuto vytvofil Tomas Bat’a jest¢ jeden novy zplsob
prodeje. Nechal si postavit specialni konisky povoz, ktery fungoval jako pojizdné
skladisté¢ a zaroven drozka a najal prodejniho agenta, jemuz vyhradil Gsek v zemich
staré monarchie. Jelikoz Zelezni¢ni sit’ v Rii byla vté dob& fidka, zasdhl Battv
pojizdny agent daleko $irsi trh neZ jeho konkurenti a ve chvili kdy prodal, vylozil celou
zakazku okamzit¢ do zékaznikovy prodejny. U tohoto prodejniho systému potieboval
Tomas Bata zarucit, aby jeho agent operoval vSude a kazdy den se stejnou intenzitou.
Jelikoz byl agentliv Uspéch v jistém ohledu zavisly na kapacité konég, byla v jeho
smlouvé zvlastni klauzule, kterd méla za kol pojistit, aby kiinn ztstal po celou dobu
cesty silny a zdravy. S pomoci zvérolékaie Tomas Bat'a vypocital, kolik ovsa musi kin
denn¢ snist, aby si s ohledem na ptivodni véahu koné, rozsahem a povahou prodejcova
uzemi udrzel onu plivodni véhu a silu. Z tohoto diivodu byl ki na zac¢atku cesty zvazen

a pokud se po navratu vaha koné nezménila, dostal agent specialni bonus.

Jinou novinku do té doby v obuvnictvi nezndmou, kterou Toma$ Bata zavedl na

podporu prodeje, byla systematicka reklama. Tou nejtrvalejsi, kterd prezila desetileti,
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byly emailové plakety, do niz byl vytladen obraz boty a napis ,,batovky* (Cekota, 2004,
str. 37 — 38). Zde je tato plaketa zobrazena.

Obrazek 2: Emailova plaketa propagujici bat’ovky

Zdroj: http://www.grafika.cz/art/spolecnost/Thelstrepublics-Nostalgy-in-Manes-Vys. html
Tyto plakety byly bezplatné dodany kazdému, kdo prodaval boty od Bati.

Vsechny tyto Bat'ovi kroky vychazeli z pozndni, které ziskal uz pfi svém nelsp&Sném
nema smysl vyrabét, kdyz nedokazete svij vyrobek prodat. Proto chce Bata svou
schopnost prodavat neustale zlepSovat a zefektiviiovat. Kdyz se tedy v roce 1905 vrati
ze své prvni cesty do Ameriky, vyuziva svych nové nabytych zkuSenosti a kromé jin¢ho
zalozi ve své spole€nosti samostatnou prodejni skupinu, kterd mé na starost organizaci

prodeje a obchodu ve firmé¢ Bata.
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5.1 Prodejni skupina firmy Bat’a

Obrazek 3:0rganizaéni struktura prodejni skupiny firmy Bat’a z roku 1939

PRODEIJNI SKUPINA
OSOBNI ZASOBOVACH REKLAMNI NAJIMACT PRODEINI
ODDELENI ODDELENI ODDELENI ODDELENI ODDELENI
[ P \ | I il
ADMINISTRATIVN P i i ADMINISTRATIVNI P ADMINISTRATIVIN
BERE i ROTOVANI VZORKOVA SiN DRDEER NAJTMAN GEBE
SKOLA R IDEL ROZPISOVACH NAVRHOVE ADAPTACNI KONTROLA PRODEJEN
PRODAVACU ODDELEN] ‘ODDELENT ODDELENI [Rayoniste, okrskari)
PRACOVNI ZUSLECHTOVACT CHa ZARIZOVACT
SKUPINA ODDELENT LR izt Bul ODDELENT
zﬂﬁg?;ﬂ?c%‘:ﬁmu V¥ROBNI ODDELENT

SKLADY

PRODEINA
PRODEJ SPRAVKARNY PEDIKURA

Zdroj: Krecek, Pracoval jsem u Bati, 1992

Tento obrazek, jehoz pivodni nakres byl vypracovan vedoucimi pracovniky Batovych
zavodi ve Zliné, nam ukazuje, jak vypadala organizaéni struktura prodejni skupiny ve
spole¢nosti Bata. Tento nakres sice pochdzi z roku 1939, tedy 7 let po smrti Toméase
Bati, ale tato struktura a rozdéleni funkci prodejni skupiny trvalo jiz za zivota Tomase

Bati.

Jak je vidét na obrazku, skladala se prodejni skupina z péti oddéleni, z nichz kazdé mélo

své specifické funkce. Témto oddélenim byly podiizeny sklady zbozi a zafizeni
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prodejen a prodejny, které poskytovaly sluzby prodeje obuvi, spravkarny obuvi a
pedikérské sluzby. Pravé popsanim jednotlivych oddéleni a jejich funkci se pokusime
ptiblizit, jak spolecnost Bata pfistupovala k prodejni ¢innosti. Tyto kapitoly vychazi
z knihy ,,Pracoval jsem u Bati“ vydané vroce 1992, jejimZ autorem je Stanislav
Kiecek. Stanislav Kiecek je byvaly zaméstnanec firmy Bat'a. Nastoupil do ni v roce
1931 a stravil zde témét 20 let. Zacal jako prosty délnik a postupné se vypracoval, az na
vrchniho G€etniho koncernu Bata. Jeho poznatky o firm& Bata ziskané dlouholetou

zkusenosti popsal praveé v této knize.

5.1.1 Osobni oddéleni

Osobni odd¢leni se skladalo ze tff mensSich odd¢€leni, z nichz prvni bylo administrativni,

druhé ,,Skola prodavaci“ a tieti prodejni skupina.
5.1.1.1 Administrativni oddéleni

Administrativni oddé€leni vykonavalo obvyklou persondlni ¢innost spojenou s pocetnim
stavem zameéstnancl, piijimadnim a propousténim vedoucich a ostatnich pracovniki
prodejni skupiny (napf.: zafazovani do vyplatnich listin, sjednavani pracovnich smluv,
schvalovdni a vyfizovani pfestupi mezi oddé€lenimi). Déle také navrhovalo ve
spolupraci s okrskati (viz ddle) jmenovani a vysi odmén vedoucich prodejen a sledovalo

pocty a kvalifikaci pracovnikili v prodejnach.
5.1.1.2 Skola prodavaci

Vychova persondlu prodejen byla dalSim vyznamnym tkolem osobniho oddéleni. Pro
ucel skoleni budoucich a soucasnych pracovnikli byly také firmou Bata vydany dvé
publikace. Prvni znich byla vydana pfimo osobnim odd€lenim s ndzvem ,,Vybér a
vychova prumyslového ¢lovéka®. Mimo jiné se v této knize uvadi nasledujici: ,,Dobre
vyrobit zbozi — to nestaci. Je stejné dulezité umét vyrobek dobre prodat. Nejlepsi bota,
prodana na nevhodnou nohu, posSkodi nasi obchodni reputaci vic, nez kterykoliv jiny
nepritel. Kola nasi vyroby roztaceji inteligentni prodavaci, kteri maji sluzbu v krvi.

Skola prodejniho oddéleni musi vykonat vSechno, co je v jeji moci, aby budouci
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uchazece o mista vyzbrojila nejlepsimi znalostmi technickymi a, aby je ve vSem

uzpusobila pro dokonalou sluzbu zakaznikum. “ (Kiecek, 1992, str. 180).

Na zéklad¢ druhé publikace, s nazvem ,,Primyslové mésto” vypracované vedoucimi
pracovniky Batovych zavodd, oddéleni ,,Skola prodavacl® vypracovalo a vedlo

nasledujici Skoleni:

Tabulka 4: Druhy $koleni Bat'ovych zaméstnanci v dobach prvni republiky

Skoleni pro: Doba trvani kurzu Frekvence konani kurzu
vedouci prodejen 1 tyden kazdy rok
prodavace 1 tyden kazdé dva roky
mistry spravkaren 1 tyden kazdé dva roky
spravkare 1 tyden kazdé tri roky
nove prijaté prodavace 14 dni pti nastupu na misto
noveé prijaté spravkare 1 tyden pfi nastupu na misto

Zdroj: Krecek, Pracoval jsem u Bati, 1992

Dalsimi byly specialni Skoleni pro aranZéry, opravarky puncoch, prodavace
vzduS$nic a pneumatik, pedikérky a pedikéry. Pro skoleni pedikérské ¢innosti slouzila
jako teoreticky podklad publikace od MUDr. FrantiSka Racanského ,,Ucebnice péce

nohou*.

5.1.1.3 Pracovni skupina

JiZ z ndzvu vyplyva, Ze ,,Pracovni skupinu® tvofi samotni pracovnici prodejen. K tématu
zaméstnanctl si zminime systém jejich odménovani, rozdéleni prodejen do urcitych typt

7N 66

a specialni skupiny pracovniki firmy Bat’a ,,okrskare™ a ,,rajonysty*.
Odménovani pracovnikii prodejen

Vedouci prodejen byli odméinovani formou provize z trzeb prodejny, spravkarny a
pedikury. V nékterych ptipadech se vedouci kromé provize, podilel i na zisku, nebo mu
byla pfiznana tydenni fixni mzda. Z provize vedouci hradil vSechnu rezii prodejny
vcetné své mzdy a mezd vSech ostatnich pracovnikl prodejny, kromé opravari obuvi,

opravari puncoch a pedikért.
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Zastupci vedouciho, vSichni prodavaci, pokladni, ucetni, hospodati a uklizecky byli
odménovani formou fixni mzdy. Jednalo se o ¢astku od 120,- do 250,- K¢ podle typu
prodejny (viz déle). K fixni mzd¢ dostavali prodavaci, pokladni, aranz¢éfi, ucetni a balici
prémie z trzby. Cast prémie dostivali zaméstnanci pfimo do vyplaty a &ast se jim
pfipisovala na osobni ucet s ro¢nim 10% urocenim. Jinak byli odménovani pedikéti a

pedikérky, jejichz mzda byla vymétfovana podle poctu provedenych ukond.
Typy prodejen

Pro stanoveni rozhodujicich parametrd, jako byla velikost prodejny a skladovacich
prostor, velikost persondlu, vySe mezd zaméstnancl, atd., se prodejny tfidily do
velikostnich typa podle poctl obyvatel. Tyto typy prodejen se ustalily do urcité podoby,
kter4 byla pribézné upravovana. V nasledujici tabulce jsou zaznamenany typy prodejen

podle ¢isel, jak byly stanoveny v roce 1938.

Tabulka 5: Rozdéleni typu prodejen v roce 1938

] Pocet obyvatel
Typ prodejny
od do

10 180 000 vyse
20 120 000 180 000
30 90 000 120 000
40 50 000 90 000
51 25 000 50 000
61 20 000 25000
62 16 000 20 000
71 8 000 16 000
721 5 000 8 000
811 4000 5000
911 3 000 4 000
111 1000 3000

Zdroj: Krecek, Pracoval jsem u Bati, 1992

Cislovani typti prodejen se ménilo a také se vsouvaly mezitypy. Pro kazdy typ prodejny
byl tstfedim vypracovan standard zasob, predpoklad prodeje mnoZzstvi a druhu obuvi a
také penézni vyjadfeni predpokladanych trzeb. Smysl rozdéleni do téchto skupin je

nejlépe viditelny na rozsahu sortimentu. Nejvys$si rozsah sortimentu zbozi se nachdzel

38



Cv v

byla k nalezeni pouze obuv typicka pro mistni podminky. Napf. nevésta z vesnice si
musela svatebni lodicky jit koupit do okresniho mésta. Totiz ani firma Bata nebyla tak
bohatd, aby financovala zasoby druhu bot, kterych se v dané prodejné proda jeden par

za rok.
Okrskari a rajonysté

Zvlastnimi zaméstnanci byli okrskafi a rajonysté. Vzhledem k naplni jejich ¢innosti je
muzeme zafadit do pracovni skupiny, ale administrativné tyto zaméstnanci pattili pod
prodejni oddéleni. Fungovali jako spojovaci ¢lanky mezi prodejnami a centrem, které
pro né vydalo podrobné piedpisy, které specifikovaly jejich pravomoce. Ty se skladaly
z pravomoci kontrolnich a vykonnych. Zakladni myslenkou, kterou méli za ukol tito
zaméstnanci pomoc naplnit, bylo fizeni prodejny tak, aby se dosdhlo ptedpokladané

trzby.
OKkrsky

Cela sit’ Batovych prodejen byla plo$né rozclenéna do oblasti nazyvané ,,okrsky*,
okruhy podobné dnes$nim okresim. Ty méli na starosti jiz zminéni specializovani
zameéstnanci ,,okrskafi“. Zde je citovano pouze nékolik nejdulezitéjsich clanki z jiz
zminénych ptedpist, jak je uvedl ve své knize Stanislav Kiecek (1992, str. 181 — 182),

jez charakterizuji prava a zejména povinnosti okrskare:

1. Okrskar vede prehled o prodejnich objektech co do prostoru, umisténi a
stavebni upravy. Nejlépe vyhovujici prodejny jsou ty, v michz jsou byty
vedouctho i prodavacii v jednom. Dbda, aby se ve vlastnich prodejnich objektech
vSichni stravovali a, aby vydaje za stravu, byt, otop a svétlo nepresahly 100,- K¢
tydne (rok 1939).

2. Navrhuje osobnimu oddéleni nové pracovniky k prijeti na funkci vedoucich
prodejen — navrhuje pouze zZenaté muze, kteri umi vlastnorucné opravit obuv a
absolvovali prodavacsky a pedikérsky kurs. Tyto kurzy musi absolvovat i

prodavaci. Kontroluje spravnost tydennich vykazii prodejny. Dba, aby se kazdy
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10.

téchto

obchodni vedouct ucil alespon jednomu cizimu jazyku, a pecuje o osobni vzestup
kazdého pracovnika.

Odpovida za stav zarizeni a zboZi v prodejndch, kontroluje odesilané vykazy,
osobné provede behem semestru inventarizaci zbozi a zarizeni.

Dba o kvalitu zbozi i zarizeni. Prodavat je nutno predevsim zboZi ze starsich
tydnui, v prodejné nema byt zbozi starsi 10ti tydnii. ZboZi, jez neni predtisténo ve
vykazu, predisponuje do jiné prodejny nebo vrati do centrdly.

Kontroluje zasoboviani a uloZeni zbozi podle sortimentu a stanoveného
standardu.

Kontroluje kvalitu obsluhy zakaznikii a vyhodnocuje nejlepsiho prodavace,
spravkare a pedikéra.

Dohlizi na praci spravkarii obuvi a puncoch a na sluzbu pedikérskou. Kazdy den
oSetri v pedikure prodejny, v niz se pravé naléza, jednoho zakaznika. O osetieni
provede zadpis na kartu.

O kazdé navsteve v prodejné sepise zpravu, kterou vedouci prodejny opatii
razitkem a podepise. Prvopis zprdv z navstivenych prodejen kazdého dne odesle
do Zlina. Vedouci v predepsaném terminu zpravu vyridi a jednu kopii
s vyrizenim posle rovnéz do Zlina.

Okrskar za kazdych 14 dnu, a to v den expedice svého okrsku, prijede do Zlina a
vyFidi vse, co se tyka okrsku po strance vécné i ucetni.

Uétuje cestovné drahou 3. tridy, viastnim autem 1,- K¢ a cizim 1,5,- K¢ za jeden
kilometr. Telefonickeé, telegrafni a postovni vylohy podle predem schvaileného
planu. U vsech nekrytych mank a debetnich zistatkii osobnich uctu, ktere
vzniknou v okrsku, hradi 80 % vzniklé skody. Spoluodpovida za debetni rezervy,

sniZeni cen v prodejnach, na které hradi osobné 30 %.

Rajony

Okrsky byly seskupovany do rajond, jez se daji prirovnat k dne$nim krajim. Vedoucimi

oblasti byli rajonysté. Ti byli podfizeni pfimo vedoucimu prodejni skupiny

v centrale. Stejné jako pro okrskafe i oni méli své samostatné piedpisy. Zde je opét par

nejhlavnéjsich z nich, jak je uvadi Kiecek (1992, str. 182 — 183)
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1.

2.

S N & @

10.

11.

Kontrola plnéni vsech povinnosti okrskari, zvlast
dosahovani planovanych trzeb,
overovani kvality zbozi v prodejnach,
provadeni cenovych inventur, nejméné 2x za semestr,
ovérovani kontrolnimi ndvstévami stav prodejen nejméné jednou za 4
tydny,
péce o vydelky obchodvedoucich a persondlu, jejich vzorné ubytovani a
stravovani.
Oblast vyroby, vykazii a expedice:
odpovida za pridélenou kategorii obuvi, v niz
schvaluje a podepisuje vzorky,
stara se o vyrobu a vcéasné zarazovani schvalenych druhi do vykazii,
navrhuje likvidaci starych druhit vyrazenych z vyroby,
dozird na dosahovani kalkulovaného zisku u kazdého druhu.
Za ucelem overeni kvality expedice, necha si namdtkove vyloZit jiz zabalené
zbozi z vagonii pro urcitou prodejnu a prekontroluje stav krabic, razeni, baleni
apod. O kontrole predlozi zpravu vedoucimu prodejni skupiny.
Kontroluje ucty ztrdaty a zisku prodejen vietné veécné i formdlni spravnosti
ucetnich dokladii.
Kontroluje cestovni zpravy okrskarit a vytyka chyby.
Sleduje chovani konkurence a ucinnost reklamy.
Organizuje soutéze mezi okrskadri a vedoucimi prodejen.
Spolu s osobnim oddélenim schvaluje prijimani schopnych obchodvedoucich a
dba o skoleni vsech kategorii pracovnikii véetne vyuky cizich jazykai.
Ma pridélenou urcitou prodejnu, kterou predvadi jako vzor okrskarum a
vedoucim prodejen.
Mezi jeho povinnosti patii i péce o lokaly. Kde nevyhovuji, nebo dokonce
ohrozuji zdravi rodiny obchodvedouciho, musi v dohodé s najimacim oddélenim
sjednat napravu.
Ve spravkarndach kontroluje kvalitu a ceny oprav i vydelky spravkaru.

Nepripusti, aby se opravovalo konkurencnim materialem. Dbd na to, aby ceny
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jedné opravy byly nejméne K¢ 8,50 a zisk vedouciho velkych typit nejméené K¢
1,50 na jeden par-.

12. Kontroluje, zda okrskar i obchodvedouci denné oSetii v pedikure neméné
jednoho zdkaznika jako priklad ostatnimu persondlu, nebot , sluzba zacina u

nohou zakaznika *.

Jak jiz bylo feceno jak okrskati tak rajonysté byli vedeni administrativné pod prodejnim
odd¢lenim, tedy centralou prodejni skupiny a byli i na jeho vyplatni listiné. OvSem
jejich prodlévani na centrale bylo velice sporadické, predevsim okrskati byli, jak uz

z popisu jejich ¢innosti vyplynulo, pracovniky v terénu.
5.1.2 Skupina zasobovaci

Ukolem této skupiny bylo hlavné zabezpeeni pohybu zbozi od vyhotoveni vzorku,
sestaveni prodejni kolekce, rozepsani vyroby schvaleného sortimentu, pievzeti
hotovych vyrobka do ustfedniho skladu a nasledné dodani do prodejen a predani do
rukou zékaznika. Jde fici, Ze zasobovaci oddéleni zaujimalo v celé¢ prodejni skupiné
nejdilezitéjsi misto a Ize ho vidét jako jadro celé skupiny. Pro zvladnuti
mnohostrannych ¢innosti, které mélo toto oddéleni na starosti, bylo dale rozdéleno na
sedm specializovanych oddéleni. Slo o rotovaci, posudkové a zuslecht'ovaci oddéleni,

vzorkova sif, rozpisovaci oddéleni, tisk vykazi prodejen a kontrola vykazi

prodejen.

5.1.2.1 Rotovaci oddéleni
ukolem rotovaciho oddéleni bylo, jak uvadi Kiecek (1992, str. 187 — 188) nésledujici:

premistovat nadbytecné zbozZi z prodejen do prodejen, v nichz chybélo.
Impulsem k premistovani (rotovani) bylo jednak upozorneni vedoucich prodejen
nebo okrskarii, nebo vlastni zjisténi pri nahlédnuti do vykazu skladit prodejen,

odvolavat skladované zboZi v prodejndach nad stanoveny standard, nebo zbozi
neprodané do koncici sezomy a u néhoz nebylo rozhodnuto o doprodeji za
snizené ceny. Odvolané zbozi se vrdtilo zpét do ustredniho skladu, kde se

rozhodlo o jeho dalsim osudu.
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5.1.2.2 Posudkové oddéleni

Konec¢nou kontrolu kvality kupovaného zbozi vzdy provadi zédkaznik. Z toho vychazela
1 ¢innost posudkového oddéleni, jejiz naplni bylo statistické sledovani objemu
reklamaci a pocty a druhy zavad, pfedev§im zavad opakovanych. VSechny zavady byly
presné vymezeny a personifikovany. U zavad opakovanych byla provedena podrobna

analyza k zjisténi zakladnich a prvotnich pfic¢in opakovatelnosti.

S tim souviselo 1 vyfizovani reklamaci. Posudkové oddéleni analyzovalo pficiny
reklamace zbozi, opravnénost reklamace a jeji pfijeti ¢i odmitnuti. Pfi uznani reklamace
ur¢it vinika, u néhoz doslo k zavadé. A nakonec postoupit vadny vyrobek viniku
k bezplatné opraveé, nebo v pfipadé neopravitelnosti k uplné nebo ¢astecné uhrade
zavinéné Skody. U kazdé reklamace se vedl v reklamacni knize zdznam o pfijeti a
zpusobu vyfizeni. Prostiednictvim prodejny byl zdkaznik informovan, zda byla jeho
reklamace zamitnuta nebo pfijata. V tom piipadé dostane bud’ bezplatné¢ opraveny

vyrobek, nebo mu bude vyrobek vyménén za novy.
5.1.2.3 Zuslecht'ovaci oddéleni

Pti delSim skladovani zbozi v prodejnach miize dojit k poskozeni. Pak vznika zbozi,
které je neprodejné ¢i Spatn¢ prodejné. Proto, jak jiz z ndzvu vyplyva, bylo naplni
¢innosti tohoto oddéleni zuSlecht'ovani tohoto zbozi. Jelikoz ,,nejdrazsi zbozi je zbozi

neprodané®, bylo nutné rozhodnout jak s nim nalozit.

Nabizela se dvé feseni. Zaprvé podstatné snizit cenu zbozi, nebo zadruhé odvolat zbozi
z prodejny k dalSimu fizeni ve skladu centraly. Ve vétSiné piipadi se podafilo zbozi
doprodat za snizené ceny. Nedoslo-li k tomu, bylo zbozi po odvolani do centralniho
skladu pfettidéno, doslo k odstranéni drobnych zavad, obuv se vycistila, nalestila a
vratila do prodejen jako regulérni zboZzi. Ve zcela vyjimecnych piipadech bylo zbozi

likvidovano palenim v kotlich Bat'ovy elektrarny.
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5.1.2.4 Vzorkova sin

Toto oddéleni slouzilo jako archiv ulozenych vyrobki, vzorkd, katalogl a prospektt.
Také slouzila jako misto, kde se jednalo o novych druzich vyrobkl, novych kolekei a
nabidkéach zbozi. Kolekce se piipravovala zpravidla dvakrat ro¢né. Pro sezonu ,,jaro —
1éto*, presnéji pro 9. az 34. tyden roku a pro sezonu ,,podzim — zima* v 35. az 8. tydnu
nadchazejiciho roku. Na kolekci pracovali profesiondlové z fad ndvrhard, modelaf,
nakupcti, vyrobcl a kalkulantii. Ti vSichni se zodpovidali a pracovali pod vedoucim

zasobovaciho oddé€leni.
5.1.2.5 Rozpisovaci oddéleni

Ukolem rozpisovaciho oddé&leni bylo na zékladé schvaleného rozhodnuti o vyrobé
vydani ,,vyrobnich ptikazi“ pro kazd¢é odd¢€leni a kazdy den. Vyrobni piikaz se skladal
z originalu a nékolika kopii. Original byl uren pro vedouciho vyrobniho oddéleni.
Obsahoval hlavni orientacni udaje: c¢islo denniho planu, pocet vyrobkl, urceni
odbératele a vypocet vlastnich nakladd. Slouzil jako doklad vstupu i vystupu pro
evidenci priabéhu vyroby a také fungoval jako jediny ucetni doklad pro zuctovani
reprodukéniho procesu. Kopie vyrobniho piikazu byly urcené pro ostatni oddéleni,
napt.: pro nakupni oddé€leni, kdy slouzil jako ptikaz k dodani surovin a pro dalsi

oddélent, kterd méla na starost dodani krabic, kopyt, sekacich nozi, atd.

VSichni, ktefi byli obeslani kopii ptikazu, museli uskutecnit své dodavky ptredchoziho
dne ptfed zacatkem dané vyroby. Vedouci vyrobniho oddéleni neodesel, dokud se
nepiesveédCil, ze vSe je pfipraveno k hladkému prabéhu zahdjeni prace v 7:00 rano

nasledujiciho dne.
5.1.2.6 Tisk vykazu

Jak zcela jasn€ vyplyva zndzvu, Cinnost tohoto oddéleni spocivala v tisku vykazi.
Hlavni dva vykazy tykajici se prodejni skupiny byly ,,vykaz prodejny* a ,,druhova

karta“.
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Vykaz prodejen slouzil jako zékladni formulaf pro tydenni styk prodejen s centralou.
Vykazovalo se v ném v druhovém a velikostnim ¢lenéni obuvi a také v celkové penézni

hodnoté. Vykaz obsahoval tyto udaje:

normovany stav zdsob v prodejné ke konci tydne, ten byl stanoveny dopiedu
zasobovaci skupinou v centrale,

skute¢ny stav zasob na skladu v prodejné ke konci tydne, vykédzany vedoucim
prodejny,

objednavka (névrh) na doplnéni stavu zasob,

skuteéna dodavka z centralniho skladu.

Déle byly na vykazu zaznamenany nékteré vedlejSi uidaje, napt.: o vraceném zboZzi,

statistické udaje, atd.

Vykaz prodejny se tiskl ve dvojim vyhotoveni, origindl a kopie. Original byl ulozen
v centrale a slouzil jako doklad o vyskladnéni dodavky. Kopie byla spolu
s vyexpedovanym zbozim dorucena do prodejny, pro kterou slouzila jako faktura na

zbozi.

Pokud jde o druhovou kartu, jednalo se o staly formuléf vypliiovany ruéné, ktery slouzil
k operativnimu zaddvani tydenni vyroby. Tedy ukladdni vyroby s pfesnym udanim

druhu, mnozstvi a ¢asu.
5.1.2.7 Kontrola zuctovacich vykazi

Neustalou aktualizaci obou zminénych vykazi mélo na starosti oddéleni ,,tisk vykazi®,
ovSem za jejich kontrolu odpovidalo oddéleni ,kontrola zictovacich vykazia®. Cely
systém zasobovaciho oddéleni mohl fungovat diky faktu, ze se za kazdych okolnosti
dodrzovala zasada ,,denn¢ doslé objednavky — tentyz den vyfidit“. Vedle kontroly
vykazl prodejny a za¢tovani pokladny prodejny, mélo toto oddéleni na starost zajistit,
aby dodrzovani uvedené zdsady bylo absolutni. Kontrolovalo tedy cely pribéh
probihajicich operaci od pfijeti vykazil, ptes vychystani zbozi ve skladech, jeho zabaleni

a vyexpedovani az ke kone¢nému vyfakturovani.
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5.1.3 Reklamni oddéleni

Toto oddéleni se kromé& nutné administrativy skladdalo ze tfi odd€leni — ndvrhového,
inzerce a vyrobniho. Ukolem celého reklamniho oddéleni bylo, neustale piipominat
zdkaznikim, Ze Batovym jedinym cilem je splnit kazdé zakaznikovo prani.

Samoziejmé co se tyce obord, ve kterych Bat'a podnikal.
5.1.3.1 Navrhové oddéleni

Népady jak splnit zminény kol se rodily pravé v hlavach pracovnikl tohoto oddé€leni.
Tam se navrhovaly reklamni plakaty, brozury, vzhled a vyzdoba vykladnich skiini i
prodejnich mistnosti. Také se vyuZzivalo reklamnich hesel. Pro tento ucel vypracoval
vedouci reklamniho oddé€leni Vilém Vesely publikaci s ndzvem ,,600 hesel”. Témi asi
nejznaméj$imi hesly jsou ,,Na§ zakaznik na§ pan“, ,,Cena je diktator a ,, Den ma

86 400 vtetin®. Pro ptikald jsou v nésledujici tabulce uvedeny nékteré dalsi hesla.

Tabulka 6: Hesla pouZivana firmou Bat’a v dobach prvni republiky

Hesla vSeobecna

Neboj se novot

Co chces$ - muUzes

Lidi se neboj - ale sebe

Budme hrdi na své povolani
Nechceme odbornik(, znalych co nejde
Vzdélani pred hlouposti nechrani
Atlasky pro masky

UzZijte tance - uZijte mladi

V dobrych botach - po trampotach
Dudkladné boty - do kazdé sloty
Divkam, panim - tyto boty radim

Kazdy kluk je mdalem - v ¢izmdch generdlem

Zdroj: Krecek, Pracoval jsem u Bati, 1992



DalSim slavnym vnitropodnikovym heslem firmy bylo ,,Kde se nachazi kostel nebo
policejni stanice bude i prodejna Bata“, které odkazovalo na rozmisténi Batovy

prodejni sité.
Pfi své ¢innosti se celé reklamni oddéleni muselo fidit dvéma zdkladnimi pravidly:

1. Nikdy v reklamé neprehanét a vZdy mluvit pravdu.

2. Zbozi, na které se déla reklama, musi byt vzdy k dostani v prodejnach.

V nasledujici tabulce je popsan vyvoj reklamnich prostfedkt pouzivanych firmou Bata

od roku 1894 do roku 1945.
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Tabulka 7: Vyvoj reklamnich prostiedkt pouZivanych firmou Bat’a v letech 1894 - 1945

1894 - 1918

Plechové stitky, papirové plakaty a
letaky

1918 - 1922

Plakaty, letaky, vykladni skfiné,
portaly, firemni napisy, logo firmy
Bata, obohaceni novinové reklamy a
kresby a logo, reklamni dopisy
vybranym zakaznik(m, inzeraty
sestavované Tomasem Batou.

Rozsifeni organizacni struktury firmy
Bata o samostatné reklamni
oddéleni. Od roku 1981 byl vydavan
Casopi "Sdéleni", jehoZ soucasti se
pozdéji staly také texty urcené
zakaznikam.

Reklama sluzbou - béznou prakci
byly ndvstévy domacnosti, kdy
prodavacdi a spravkari obchazeli
rodiny a zjistovali, jak jsou zdkaznici
spokojeni se zakoupenym zbozim.
Provadéli také drobné opravy a
rozdavali reklamni materidly. Tyto
navstévy byly realizovany v obdobi,
kdy prodej mirné klesl, napfiklad po
Vénocich.

1922

Batovska cena kongici cifrou 9.

Velka reklamni akce dne 1. 9. 1922,
kdy byl zhotoven reklamni plakat s
napisem "Bata drti drahotu" a
inzerdt informujici a sniZeni cen
obuvi o 50 %.

1923 - 1932

Vykladni sk¥iné, jejichz zakladnim
prvkem byly stojany s obuvi. Vyklad
byl povaZzovdn za Zivy inzerat a tvofil
az 80 % veskeré reklamy. Zajimavym
prvkem byla Ziva reklama ve
vykladech, kdy se ce vykladech
objevovali pracujici obuvnici,
pedikéri, manekyni, pfed vanocemi
Mikulds, atd.

Rozvoj inzerce, rozvoj plakatové
produkce formou vybudovani
vlastnich plakatovych ploch. Ro¢ne
bylo vyrobeno nékolik desitek
milion( letakd, napfiklad v roce
1932 bylo ve firmé Bata vytisténo
pres 50 milionG letakd.

Budovani reklamnich ploch bylo
zahajeno v roce 1928 a do roku
1932 se vyrobylo celkem 20 tisic
reklamnich tabuli.

Ctyfikrat roéné byly vydavany
broZury s nozstvym Gdajli o
spolecnosti a nabidce obuvi. Brozury
nebyly rozdavany nahodné jako
letaky, ale byly cilené dorucovany
rodindm.

V roce 1926 byla zaloZena
koncernova spolecnost Tisk s. r. o.,
kterd se zabyvala tiskem reklamnich
plakatd, vydavanim ¢asopistl a
pozdéji také tiskem knih.

V pribéhu let 1927 - 1928 je v ramci
reklamniho oddéleni zaloZeno
oddéleni filmové a vznikaji kratké
reklamni filmy.

Vystavy a veletrhy a pfileZitostné
reklamni akce.

1933 - 1938

Jsou poradany hlavni reklamni
kampané, napt.: letni, jarni,
podzimni, zimni, vanocni,
velikonocni, atd. K tomu se konaly
meziakce u pfileZitosti snizeni cen,
vsesokolského sletu, Svatku matek,
atd.

Nejvétsi posun kuptedu
zaznamenava kinematografie. V
roce 1935 byla zahdjena stavba
Filmovych ateliérd Bata (FAB), kterd
trvala necely rok.

1939 - 1945

Bylo vyuZivano vsech uvedenych
reklamnich prostiedkd, ale sniZila se
Ucast firmy na vystavdch a
veletrzich. Firma Bata se pfesouva
do zahranici.

Zdroj: Lesingrova, Batova soustava rizeni, 2005
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Asi vefejnosti nejznaméjSimi reklamnimi prostiedky firmy Bata se stala ,,batovska

cena“ a Batovi plakaty.

Cena obuvi

Vzhledem k velkému objemu prodeje Bat'ovych vyrobka bylo pro kalkulaéni oddéleni
mozné kalkulovat ceny vzdy pod urovenn konkurence, pficemz zisk zjednoho paru
obuvi se pohyboval okolo 25 % z vyrobni ceny. Pro moZnost srovnani se zisk u
konkuren¢nich vyrobcli pohyboval na trovni 50 %. Cilem firmy Bata bylo neustalé
sniZovat ceny a pfiblizit se tak zdkaznikovi. Pfi nizké cené byl sice zisk na jeden par
obuvi nizky, ale v kone¢ném dusledku byl, diky stalému rGstu vyroby a prodeje,
vyhodny. V roce 1922 zacina cenova politika firmy Bat'a vyuzivat i psychologického
pusobeni ceny. Od roku 1922 zpravidla, ne vSak vzdy, koncila cena obuvi cifrou 9.
Takovato forma ceny vstoupily lidem do povédomi jako tzv. ,BATOVSKA CENA*.
Na nasledujicim grafu je zndzornén vyvoj primérnych cen Batovi obuvi v letech 1922
az 1934, kde je jasn¢ viditelnad snaha o neustalé snizovani cen obuvi. (LeSingrova, 2010,

str. 162)

Obrazek 4: Vyvoj prumérnych cen obuvi Bat’a v letech 1922 - 1934
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Plakatova reklama

V plakdtové tvorbé to byl pifedevSim funkcionalismus, ktery typografii znacné
zjednodusil, uc€inil ji pfehlednou a srozumitelnou - tedy presné to, co potiebuje dobra
reklama. Bezpatkovéd pisma zde méla prednost pied patkovymi znaky, linie a formy
byly ¢isté, vyuzivalo se fotomontéazi, jednoduchych typografickych kompozic, objevuji
se kombinace se skvrnami ¢i drobnymi pifirodnimi artefakty. Na plakatech vystupuje
vyrazné logo, text je omezen na pouhd hesla doplnéna cenou vyrobku. Tisknou se po
milionech kusti a cestuji 1 do zahrani¢i. Preferuji se jasna sdéleni s fotografiemi c¢i
zietelnymi kresbami vyrobki. Tim nejspiS nejzndméj$im plakatem se stal plakat z roku
1922, na kterém Bata oznamoval 50% sniZeni cen k 1. zafi 1922 oproti cendm z jara

téhoz roku s obrazkem pésti drtici drahotu.

Obrazek 5: Plakat z roku 1922 oznamujici 50% slevu

Zdroj: Grmanova, Propagace spolecnosti Bata, historie a soucasnost, 2007
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V novinach a casopisech, kde byl tento obrazek umistovan jako inzerat, byl navic

doprovazen nasledujicim textem, jak uvadi Kiecek (1992, str. 195):

Abychom umoznili obyvatelstvu nakup obuvi pro podzim.
Abychom ucinili zbytecnymi cesty do Némecka.
Abychom udrzeli vyrobu v plném chodu.
Abychom nemuseli propustit délniky.

Abychom usetrili statu vyplaceni podpor v nezaméstnanosti.
Abychom razili cestu k odbourani cen.

Abychom napomahali prekonat rychle velikou hospodarskou krizi, kterd nas
zachvati nasledkem rozdilu nakupni sily koruny za hranicemi a v zemi
sniZili jsme ceny obuvi
od 1. zari t. r. ve vSech nasich prodejndch priumeérné
na polovinu cen z letoSniho jara.

Ovsem této slevy nemiizeme jiz dosahnout SetFenim na reZiich a jsme nuceni
snizit mzdy nasich délnikii priomerné o 40 procent. Naproti tomu zarucujeme
nasim zaméstnancum, ze jim doddame Zivotni potireby za polovicku cen platnych

letos v kvetnu.

Nésledkem této akce se za pouhy jeden den prodalo v Bat'ovych prodejnach témét 99

tisic part bot za 8,1 miliont korun. (LeSingrova, 2010, str. 25)
5.1.3.2 Vyrobni a inzertni oddéleni

Jak jiz z nazvu vyplyva, praci vyrobniho oddéleni byla samotnd vyroba reklamnich

prostiedki, vytvorenych navrhovym odd€lenim.

Praci inzertniho oddéleni byla samotna aplikace reklamnich prostiedkd. Zajistovalo
inzertni a reklamni plochy, dbalo na jejich pravidelnou udrzbu a vcasnou obménu.
Vypracovavali inzertni plan podle Casopisi (deniky, tydeniky, atd.) na cely rok a podle

akei. Vedli prehled o zadanych inzeratech, kartotéku ¢asopisii a cenik inzerce.
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5.1.4 Najimaci oddéleni

Toto oddéleni se spole¢né se svymi pododdélenimi adaptaénim a zafizovacim staralo o
vSechny technické prosttedky prodejen, véetné jejich umisténi a vybaveni. Najimaci
oddéleni mélo pobocky V Praze, Plzni, Prostéjové, Brné a Ostravé, ta uzavirala
smlouvy o prondjmu s majiteli objekti vhodnych pro otevieni prodejen bat'ovského
typu. Mélo na starosti i nutnou administrativu, vedlo pfesnou evidenci o vSech

uzavienych smlouvach a vyhotovovalo poukazy tthrad najemného.

Adaptaéni oddéleni mélo na starost, jak ndzev napovidd, adaptaci prostiedi prodejny.
Slo tedy o tpravu prodejny, tak aby spliiovala pozadavky uréené firmou Bata.
Zatizovaci odd¢€leni nasledn¢ vybavovalo prodejny normalizovanym zafizenim,
odpovidalo za jeho stav a spolu s okrskafi a vedoucimi prodejen organizovalo jeho

inventury ve stanovenych terminech.
5.1.5 Prodejni oddéleni

Toto oddéleni bylo spravnim a administrativnim centrem celé prodejni skupiny.

Organizacni struktura prodejni skupiny by tedy ve skute¢nosti vypadala nasledovné:

Obrazek 6: Organizacni struktura prodejniho oddéleni z roku 1939

Zdroj: Krecek, Pracoval jsem u Bati, 1992

Jednalo se tedy o funkcionalni organiza¢ni strukturu, kdy osobni, zdsobovaci, reklamni,

a najimaci odde¢leni bylo pofizeno prodejnimu oddé€leni. To vedlo ucetnictvi celé
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prodejni skupiny a mélo na starost koordinace kontrol prodejen, tedy do této skupiny

administrativné spadali i okrskafi a rajonysté.
Dle charakteru ¢innosti se prodejni oddéleni délilo na dvé ¢asti:

prodej en gros pro n¢kolik tuzemskych, ale ptedevsim dodavek pro vyvoz,

prodej v detailu ve vlastnich maloobchodnich prodejnach.

Pro expedici zbozi v obou castech platila zdsada ,,na zbozi denné vyexpedované

odbérateltim se musi tyz den vyhotovit a odeslat faktura®.
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6 Porovnani obchodnich praktik firmy Bat’a

V ptedchozich kapitolach bylo popsano fungovani Bat'ovi prodejni skupiny do zacatku
druhé svétové valky a presunu spole¢nosti Bata do zahrani¢i. V nasledujicich
kapitolach budou srovnany obchodni praktiky této skupiny s praktikami soucasné firmy

Bat’a.
6.1 Naroc¢nost zakazniku

Budeme srovnavat dvé rizna obdobi, ktera jsou od sebe vzdalena nékolik desitek let.

Pro zacatek si tedy kratce uvedeme hlavni rozdil naro¢nosti zdkaznikli v téchto dvou

obdobich.

Soucasna situace, co se pozadavki spotiebitelli obuvi tyce, je zcela jind neZ v dobach
Tomase Bati. Zatimco za Tomése Bati platilo Batovo heslo ,,CENA JE DIKTATOR,
v dnesnich dobach se podle néj jiz tidit nelze. Ve tficatych letech dvacatého stoleti, kdy
byla otdzka ceny prvotfada, se velkosériova vyroba Batovych zdvodi soustiedila na
obuv niz§ich cenovych poloh. Napiiklad u panské obuvi se cena pohybovala okolo 39,
49 a 59 K¢. Luxusnéj$i obuv pro naro¢néjsi zakazniky byla k dostani v cenach do 99 K¢
letech dvacatého stoleti se pohybovala okolo 250 K¢ a nevyssi délnickd mzda
dosahovala hodnot az 950 K¢ za mésic vchemickém a tézafském primyslu

(http://www.mesec.cz/clanky/mzdy-a-ceny-vcera-a-dnes/).

Cena pfirozen¢ vzdy hrala a vZdy bude hrat daleZitou roli pii rozhodovani zékaznika.
Neni mozné si koupit néco, na co nemam penize. V dnesni dob¢ je ale spiSe onim
»diktaitorem™ modda (http://www.scribd.com/doc/44689918/Report-BATA-Shoe-Co).
Boty jsou brany, jako dilezity modni doplnék a 1idé jsou ochotni vydat za médni zbozi
obrovské v mnohych piipadech nepiimétené prosttedky. To otvird piilezitosti pro
vyrobce a prodejce, ale problém je, Zze moddni trendy se meéni velice rychle a
nepiedvidatelné a nejdou presné vymezit. Oproti cené, u které je pomoci
marketingovych vyzkuml mozné vymezit interval toho, jakou maximalni a minimalni

cenu je spotiebitel ochoten za dany vyrobek utratit.

54



6.2 Prodejni oddéleni

V soucasné spolecnosti Bata Shoe Organisation je prodejni cinnost podiizena

prodejnimu odd¢leni firmy. Zde je ndkres organizacni struktury tohoto oddéleni:

Obrazek 7: Organizaéni struktura prodejniho oddéleni vsoucasné Bata Shoe

Organisation z roku 2012

Zdroj: http://www.scribd.com/doc/53247047/BATA

V cele oddéleni je generdlni feditel prodejniho oddéleni, ktery tidi svého viceprezidenta.

Jsou jim podfizena dvé oddéleni, pro maloobchod a velkoobchod.
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6.2.1 Velkoobchod

Velkoobchod fidi Ctyfi regionalni manazefi ve Cctyfech regionalnich obchodnich
podnikatelskych jednotkach (MBU). Jsou jimi Bata Europe, Bata Asia Pacific-Africa,
Bata Latin America, Bata North America. Ti maji své asistenty prodeje, pod nimiz jsou

oblastni feditelé velkoprodeje a feditel¢ skladt zbozi.

6.2.2 Maloobchod

Oddéleni maloobchodu ma ctyti feditele v Cele ¢ty oddéleni. Témi jsou persondlni
oddéleni, oddéleni prodejni politiky, sklady a operativni feditelstvi. Operativnimu
feditelstvi jsou podiizeni oblastni feditelé. V pfipadé Bata CR jsou jimi: Generalni
feditel Bata CR, finanéni feditel, feditel obchodniho provozu, personalni feditel,
Commercial director, feditel marketingu, vykonny feditel Bat'a a. s. Slovensko, feditel
vyrobni divize Bata a. s. Dolni N&mci, manager logistiky a distribuce
(http://www.bata.cz/o-nas/spolecnost-bata/management.html). Pod oblastnimi fediteli

jsou podiizeni prodejci a pokladni, tedy zaméstnanci prodejny.
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6.3 Srovnani organizac¢nich struktur

Obrazek 8: Organizaéni struktura prodejni skupiny z roku 1939 a prodejniho oddéleni

z roku 2012

GenerdlIni feditel
PRODEINI SKUPINA +

/\ Viceprezident

OSOBNi ZASOBOVACH REKLAMNI NAJIMACT PRODEINI * *
ODDELENI ODDELENI ODDELEN ODDELENT ODDELENT Maloobchod Velkoobchod

| | (€tyfi maloobchodni manazeFi) (€tyFi regionalni manzeFi)
ADMINISTRATIVNT ini isii ADMINISTRATIVN — ADMINISTRATIVN
STRAT] ROTOVANT VZORKOVASil N STRAr NasiMANT iR

' v v v
P ROZPISOVACT NARHOVE ADAPTAENI  KONTROLAPRODEIEN
'ODDELENI 'ODDELENI ODDELENT (Rayonisté, okrskafi) Personélni Reditel Redite| Operaéni.
Teditel prodejni politiky sklada Feditel

Sioa
PRODAVACY

PRACOVNI ZUSLECHTOVACT SR 2aRizovACh
"SKUPINA St Tisk KAz INZERCE PRL O

mm!mm , Oblastnf
2UETOVACICH Wiazh ViRoeNi oDDELENT feditelé
| Vedouci
prodejen

SKLADY v

0OBUVI ZARIZENT { }

Prodejel Fokladni

\ 4

Asistent

L e il ) v y

i 5 Oblastni Reditel
PRODEJ SPRAVKARNY PEDIKURA feditel skladu

PRODEINA

Zdroj: Krecek, Pracoval jsem u Bati, 1992, http://www.scribd.com/doc/53247047/BATA

JiZ na prvni pohled je patrné urcité mnozstvi rozdili obou struktur. V organizaéni
struktufe prodejniho oddéleni Bata Shoe Organisation je od sebe striktné oddélena
velkoobchodni a maloobchodni ¢innost spole¢nosti. Prodejni skupina v roce 1939 se
také vénovala velkoobchodu a maloobchodu, ale nebyl tak striktné oddélen. Oba
obchody vedlo Prodejni oddéleni a zboZi bylo expedovano z jednoho centralniho skladu

zasobovaciho oddéleni (Kiecek, 1992, str. 174).

KdyZ se v organiza¢ni struktuie prodejniho oddéleni Bata Shoe Organisation zamé&fime
pouze na maloobchod a srovnadme ho s organizacni strukturou prodejni skupiny,
zaznamename pouze par rozdili. V obou se objevuje persondlni respektive osobni
oddéleni. Funkci, kterou v soucasném prodejnim oddéleni zastava oddé€leni prodejni
politiky a oddéleni skladli, mizeme v prodejni skupiné ptifadit oddéleni zdsobovacimu
a najimacimu, nebot v organizacni struktufe prodejni skupiny nebylo vymezeno
odd¢leni, které by se zabyvalo vyhradné prodejni politikou. Operacni feditelstvi

soucasné prodejniho oddéleni je mozno dat do rovnosti s prodejnim oddélenim z roku
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1939, kdy oblastni feditelé maji stejné pravomoci, které zastavali rajonysté a okrskafi.
Nize je struktura stejnd, kdy v ¢ele prodejny stoji vedouci prodejny, kteti fidi prodejce a

pokladni v prodejnéch.

6.4 Prodej

6.4.1 Prodejni sit’

6.4.1.1 Prodejni sit’ Bata Shoe Organisation

V soucasnosti ma spolecnost Bata Shoe Organisation 4 600 obchodl rozmisténych na
pcti kontinentech svéta v celkem sedmdesati zemich. V nasledujici tabulce je seznam

zemli, v kterych jsou rozmistény prodejny spolecnoti Bata Shoe Organisation.
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Tabulka 8: Rozmisténi Bat’ovi prodejni sité po svété v roce 2012

C hvops Wl Aiearacic M Americo W Atk

Albanie Australie Bolivie Alzirsko
Arménie Bahrajn Ekvador Botswana
Azerbajdzan Bangladés Chile Jihoafricka republika
Bosna a Hercegovina Brunej Kanada Kena
Bulharsko Cina Kolumbie Malawi
Cerna Hora Filipiny Mexiko Mauricius
Ceska republika Indie Peru Tanzanie
Estonsko Indonésie Uganda
Francie Jorddn Zambie
Gruzie Kambodza Zimbabwe
Chorvatsko Katar

Island Libanon

Itdlie Malajsie

Kypr Myanmar

Litva Novy Zéland

Lotyssko Pakistan

Madarsko Singapur

Makedonie Sri Lanka

Malta Thajsko

Moldavska republika Vietnam

Nizozemsko

Polsko

Portugalsko

Rakousko

Republika Kosovo

Rumunsko

Ruskd federace

Recko

Slovenska republika

Slovinsko

Srbsko

Spanélsko

Svycarsko

Zdroj: http://www.bata.com/store-locator-bata.php

Tabulka je rozdélena do Ctyf casti. Evropa, Amerika, Afrika a Asie spolecné
s Pacifikem, ¢imz je mySlena pfedevSim Austridlie a Novy Zéland. Na nésledujicim

obrazku je toto rozmisténi znazornéno graficky na mapé svéta.
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Obrazek 9: Rozmisténi Bat'ovi prodejni sité po svété v roce 2012

Zdroj: http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/6/6c/BataShoes_world mapl.PNG

Jak z obrazku tak za tabulky je vidét, Ze nejhustéji je z geografického hlediska pokryta
Evropa, kde najdeme Batovi prodejny v 33 zemich z 55 nezavislych statd tvoficich
Evropsky kontinent. Jedind zemé&, kterd neni znadzornénd na map¢ i pres skutecnost, ze
se zde obchody Bat’a nachazi je Ruska federace. Prodejni sit’ v této zemi totiz neni tak
husté, aby mohlo byt oznaceno celé obrovské uzemi Ruské federace. Z tabulky by také
bylo mozné vyvodit, Ze nejmensi hustotu pokryti mé Bat'a na izemi Ameriky. Mapa, ale
toumuto tvrzeni, neodpovida. Je totiz nutné brat v uvahu, ze Kanada, kde méa Bata svou
centrdlu, je druhou nejvétsi zemi svéta. Z mapy je tedy ziejmé, ze nejmensi pokryti

Bat'ovych obchodt je na uzemi Afriky.
6.4.1.2 Prodejni sit’ firmy Bat’a v obdobi prvni republiky

Zde je znazornén graf vyvoje poctu Batovych prodejen vletech 1918 az 1937.
V nékterych letech nebyly nalezeny zdznamy o ptfesném poctu prodejen a po roce 1937
jiz byl pocet prodejen konstantni az do piesidleni spolecnosti do zahrani¢i. Jak je vidét

rust poctu prodejen byl pomérné konstantni.
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Obrazek 10: Vyvoj po¢tu Bat'ovych prodejen v letech 1918 - 1937
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Zdroj: Lesingrova, Batova soustava rizeni, 2005

Prvni velky nartst prodejen a rozsahlejsi expanze do zahranici pfisla v roce 1929. Za
ucelem udrzeni prodeje a jeho rozSifeni bylo v letech 1929 — 1932 otevieno mimo
Ceskoslovensko 666 prodejen v 37 zemich. Vzhledem k tomu, Ze Bat’a naraZel na odpor
konkurence nejen doma, ale i v Némecku nebo Francii orientoval Bata svou expanzi
predevsim na Asii a Afriku (Pokluda, 2004, str. 37 — 38). Zde je v tabulce uvedeno 23
zemi, ve kterych méla spolecnost Bata svou sit’. Dle pfedeslého tvrzeni o 37 zemich je

tedy zfejmé, Ze zde nejsou vSechny zemé, v nichz firma Bata plisobila.
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Tabulka 9: Rozmisténi Bat’ovi prodejni sité po svété v roce 1932

hrops M e M Amerka
Anglie Britska Indie USA Belgické Kongo

Belgie Holandska Indie Egypt

Ceskoslovensko Palestina
Finsko Singapur
Francie Syrie
Nizozemsko

Itélie

Lucembursko

Madarsko

Némecko

Polsko

Rakousko

Rumunsko

Svédsko

Svycarsko

Jihoafricka unie

Zdroj: Pokluda, Ze Zlina do svéta — pribéh Tomase Bati, 2004

Strukturu tohoto rozmisténi, mizeme vidét graficky znazornénou na nasledujici mapé

svéta, kde jsou zelen¢ vyznacené zemé, ve kterych Bat’a ptisobil.

Obrazek 11: Rozmisténi Bat’ovi prodejni sité po svété v roce 1932

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklade dat z Pokluda, Ze Zlina do svéta — pribeh Tomdse Bati,

2004 a http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/6/6c/BataShoes_world mapl.PNG
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6.4.1.3 Srovnani prodejnich siti

Prodejni sit’ Bata Shoe Organisation je téméf dvojnasobnd, co do poctu prodejen, oproti
prodejni siti spolecnosti Bat'a zlet 1937 — 1939, kdy byla sit’ Batovych prodejen za
prvni republiky nejvétsi. Bata Shoe Organisation je nejvétsi prodejce obuvi na svété a
vzhledem k technickému vyvoji je logické, Ze je sit’ prodejen Bata stala rozsahlejsi.
Dopravni prostiedky jsou v souc¢asné dobé rychlejsi, pojmou vice osob i zbozi a urazi
mnohem del$i vzdalenosti. Také se diky vypocetni technice vyrazné zjednodusila a
zrychlila vymeéna informaci. To vSe velice pfispiva obchodu a umoziiuje fidit rozsdhlou
prodejni sit’ po celém svété. O to vice se jevi impozantnéjsi, ze TomaS Bata dokdzal
fidit svlj podnik rozprostieny na ctyfech kontinentech svéta bez pomoci soucasnych

vypocetnich a imformacnich technologii, velkych nékladnich letadel, adt.

Srovname-li seznamy zemi, krom¢ rozdilu v mnoZstvi, zjistime, Ze se seznamy zcela
neshoduji. Nékteré staty na seznamu z tficatych let jiz neexistuji. Jsou jimi Britské Indie
byvala britské kolonie na izemi dnesni Indie, Pakistanu a Bangladése, Holandska Indie
dnes$ni Indonésie a Palestina na jejimz tzemi se dnes nachdzi Izrael a pasmo Gazy. To
byly asijské staty. Dalsi jsou staty z Afriky. Jihoafricka unie, kterd je dnes znama jako
Jihoafrickd republika (JAR) a Belgické Kongo dnes jiz pouze Kongo. Samoziejmné
dal3i nexistujici stat je Ceskoslovensko dnes dva staty Ceska a Slovenska republika.
Kromé uzemi byvalé Palestiny a Belgického Konga, v soucasnoti firma Bat’a ptisobi ve

vSech naslednicich téchto statu.

Pak tu jsou staty, které stale existuji, ale firma Bata v nich jiz nepisobi. Z téch bych
zdiiraznil severské staty Evropy, Némecko, Lucembursko a USA. Firma Bata se vzdy
soustfedila na stfedni tfidu spotfebiteld. Tyto zminéné zemé& jsou obecné zemée
s vysokou zivotni Urovni, d& se tudiz predpokladat, ze preferuji vyrobky ve vyssich
cennovych hladinach az luxusni vyrobky. Nejedna se tedy o trhy, na které je spole¢nost

Bat’a zacilena.

Zajimavé je také, ze na zacatku tficatych let devatenactého stoleni nemeéla firma Bata

zadny svlij obchod v Kanadég, do které se za devét let presunulo sidlo firmy.
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6.4.1.4 Mista prodeje

Obuv Bata je v souc¢asné dobé mozno zakoupit pfimo v kamennych prodejnach nebo
mimo prodejni plochu obchodi ptes internet. V dobach TomaSe Bati pfirozené
fungovaly predevsim kamenné obchody, ale také existovala sluzba umoznujici nakup

mimo prodejni plochu Batovych obchodu.
Interiér kamennych prodejen

Jiz téméf sto let je mozné nalézt kamenné obchody Bata ve vSech koutech svéta.
Rozdily tykajici se velikosti a rozlozeni prodejni sité byly popsany v piedeslé kapitole.
Nyni se podivadme na vnitini uspofddani prodejny. Zde muizeme vidét tfi fotografie
interiéru prodejen Bat'a. Prvni je z Batova domu sluzeb na Vaclavském namésti v roce
1930 (str. 65), druha je prodejna v Rotterdamu z roku 1926 (str. 66) a tfeti je prodejna
Bat’a v Chicagu z roku 1931 (str. 66).

Obrazek 12: Bat’iv dim sluZeb na Vaclavském namésti v roce 1930
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Zdroj: http://'www.zlin.estranky.cz/clanky/batovy-zavody/zakladni-rysy-vyvoje-batova-koncernu-

v-ceskoslovensku.html
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Obrazek 13: Bat'ova prodejna v Rotterdamu v roce 1931

Zdroj: Pokluda, Ze Zlina do svéta — pribéh Tomase Bati, 2004

Obrazek 14: Bat'ova prodejna v Chicagu v roce 1931

Zdroj: Pokluda, Ze Zlina do svéta — pribéh Tomase Bati, 2004
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Pro srovnéni je zde ukazan interiér dnesnich obchodii Bat'a v obchodnich centrech Novy

Smichov v Praze a Olympia Plzen.

Obrazek 15: Interiér obchodi Bat'a v obchodnich centrech Novy Smichov v Praze a

Olympia Plzen

Zdroj: http://www.novysmichov.eu/bata_38, http.//www.olympiaplzen.cz/obchody/moda/bata

Na prvni pohled si v§imneme dvou rozdili. Zaprvé, na tfech starSich snimcich jsou
vidét fady sedadel pro zékazniky jdouci stiedem prodejny. V dne$nich obchodech toto

feSeni nevidime a také mnozstvi sedadel neni tak velké.

Druhy rozdil je v mnozstvi vystaveného zbozi. Ve tfech prodejnach z prelomu tficatych
let je prostor prodejny vice vyuzivan jako sklad, zboZi je pfimo v prodejné vystavovano
minimaln¢, nebo viitbec a lezi ve vysokych policich po obvodu prodejny. V soucasnych
prodejnéch jsou vSechny druhy prodavaného zbozi vystaveny a umistény tak, aby na né
zéakaznici sami dosahli. Zbozi je také vystavovano v prostoru prodejny, ktery se uvolnil,

diky odstranéni sedadel.

Od minulého roku 2011 se Bata Shoe Organisation snazi sjednotit design svych
prodejen po celém svété. Minuly rok zacala s vytvarfenim nového konceptu v Italii, v
tomto roce 2012 se podle tohoto konceptu zacnou postupné upravovat i prodejny po

celé Ceské a Slovenské republice.
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Prodej bez ,,Prodejni Plochy*

V dnes$ni dobé miizeme v podstaté jakékoliv zbozi zakoupit na internetu a nechat si ho
poslat az domu. Tuto sluzbu nalezneme na strankach firmy Bata pod ndzvem ,Bata
Home*. Kdyz vylou¢ime existenci internetu, da se tato sluzba pfirovnat k Batovu
systému obchodnich cestujicich. Ten Tomas Bat’a poprvé vyuzil v roce 1897 pii prodeji
svych batovek. Jak tento systém fungoval, bylo popsano v avodu kapitoly ,,Obchodni
praktiky firmy Bat'a®. Tito obchodni cestujici nabizeli a dodéavali lidem zbozi jednak
prodejciim, ale také konenym spottebitelim, kterym prodavali zbozi pfimo z vozu.
Zaroven S$ifili reklamni materidly a provadeli 1 prvni marketingovy vyzkum, kdy se
zakazniki ptali na jejich spokojenost s vyrobky Bata. Déale fungovala sluzba, kdy si
zékaznik objednal zbozi, které nebylo v daném obchodé na sklad¢ a toto zbozi mu bylo

nasledné, po jeho dopraveni na prodejnu, doru¢eno ptimo domii.

6.4.2 Reklamace zbozi

6.4.2.1 Reklamacni rad Bat’a a. s.

V soucasnosti je kazdd firma pisobici na uzemi Ceské republiky povinna fidit se
v otazkach reklamace zdkonem ¢€.634/1992 Sb.,, o ochrané¢ spotiebitele
(http://www.coi.cz/cs/qanda/reklamace.html). Na zaklad¢ znéni tohoto zakona, ma
soucasna spole¢nost Bat'a vypracovany reklamacni fad. Ten se sklada ze sedmi ¢lank,
z nichZ prvni popisuje prevenci z pozice zakaznika, tedy ¢im by se mél zdkaznik fidit,

aby se predeslo situaci, v niZ by bylo nutné reklamaci uplatnit.

Clanek dvé obsahuje zdkladni podminky reklamace. Zde je definovéano, co je a co neni
vada vyrobku. Vadou je chépana zmeéna vlastnosti zbozi zapfi¢inénd pouzitim
nevhodného nebo nekvalitniho materialu, nedodrzenim technologie nebo nevhodnou
technologii, popfipadé nevhodnym konstrukénim feSenim. Naopak za vadu se
nepovazuje zména vlastnosti zbozi v disledku jeho opotiebeni, nespravného pouzivani,
nedostate¢né nebo nevhodné udrzby, pfirozené zmény materidll, z nichz je zbozi
vyrobeno a jakéhokoliv poSkozeni uzivatelem ¢i tfeti osobou nebo jinym nespravnym

zasahem. Dale je zde popséno, co je povazovano za fadné uplatnénou reklamaci. To
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jest, kdyz je reklamovany vyrobek kompletni a neporusuje obecné zasady hygieny,
podle vyhlasky 91/1984 Sb., o opatienich proti pfenosnym nemocem. A nakonec jsou
zde uvedeny lhiity vyfizeni reklamace. Pfi podani reklamace je zaméstnanec, ktery
reklamaci pfebird, povinen o reklamaci rozhodnout ihned, nebo ve vyjimeénych
ptipadech do tfi dnii. Lhtita pro samotné vyfizeni reklamace se musi fidit jiz zminénym
zakonem o ochrané spotiebitele, ktery ji stanovuje na 30 dni od uznani reklamace,
nedohodne-li se prodavajici se spotiebitelem jinak

(http://www .bata.cz/poradna/reklamacni-rad.html).

V ¢lanku tfi je uvedeno, kde a jak uplatnit reklamaci. Reklamaci je mozno uplatnit
v kterékoliv prodejné Bat’'a nebo piimo v sidle této spolecnosti. Zakaznik uplatiiuje svou
reklamaci osobné nebo posStou a musi jasn¢ prokazat, ze dany vyrobek byl zakoupen u

spole¢nosti Bat’a (http://www.bata.cz/poradna/reklamacni-rad.html).

Clanek &tyii uvadi lhiitu pro uplatnéni reklamace, tedy zaruéni dobu. Ta je opdt
stanovena zdkonem na ochranu spotiebitele na 24 mésici a zacina béZet od doby

pievzeti zbozi zakaznikem (http://www.bata.cz/poradna/reklamacni-rad.html).

V ¢lancich pét a Sest je popsano, co je odstranitelnd a co neodstranitelna vada vyrobku.
Z nazvu je lehké odvodit, Ze odstranitelné vady jsou takové, které je mozno opravit.
Ovsem opakuje-li se stejna vada u jednoho vyrobku tfikrat za sebou, je jiz tato vada
klasifikovana jako neodstranitelnd. Zbozi je u takovych vad mozné vymeénit za jiné
v piipad¢, kdy nebyla zdvada odstranéna do 30 dnil, nebo jiz pfi pfevzeti reklamace je
ziejmé, ze neni mozné ji do této lhlty odstranit. V pfipadé neodstranitelnych vad ma
zakaznik pravo na vymeénu zbozi, nebo odstoupeni od kupni smlouvy, tedy navraceni
penéz. V ptipadé, kdy neodstranitelna vada nebrani fadnému uzivani zbozi, je mozné
poskytnout zakaznikovi slevu na dany vyrobek

(http://www .bata.cz/poradna/reklamacni-rad.html).

Posledni ¢lanek sedm definuje, jak je chapan rozpor s kupni smlouvou. Rozpor s kupni
smlouvou nastava, kdyz zakoupené zbozi neodpovida popisu zbozi uvedené¢ho danou

spoleCnosti. V takovém piipadé¢ ma zékaznik pravo odstoupit od smlouvy, objevi-li
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tento rozpor do Sesti mésicti od zakoupeni zbozi a pired onim zakoupenim dany rozpor

se smlouvou neznal (http://www.bata.cz/poradna/reklamacni-rad.html).

S reklamaénim tadem spoleCnosti, u které nakupuji, je dobré se seznamit, ale ve
vysledku neni reklamacni fad pro zdkaznika nijak zédvazny. Dle obCanského zékoniku,
totiz prava spotiebitele z odpovédnosti za vady neni mozné jakkoliv omezovat, a to ani

s jeho souhlasem.
6.4.2.2 Srovnani reklamacnich postupi

V obdobi prvni republiky a Rakouska-Uherska byla prava spotiebiteli chranéna
zivnostenskym fadem (¥. z. ¢. 227/1859), vydanym cisafskym patentem roku 1859. Ten
byl ptevzat jako platna pravni iprava i Ceskoslovenskym statem v roce 1918 a platil az
do 31. 12. 1965, kdy byl oficialné zruSen. Ten obsahoval ochranu spotiebitelll, co se
tyCe spravnych vah, mér, atd., ale k reklamaci zbozi se nevyjadfoval. Nebyla tedy zadna
pravni uprava podminek nebo povinnosti reklamace (http://www.coi.cz/cs/ocoi/historie-

ochrany-prav-kupujicich.html).

Jak bylo popsano v ptedchozi kapitole ,,Obchodni praktiky firmy Bata®, vyfizovéani
reklamaci mélo na starost ,,posudkové oddéleni®. Dnes je povinnost piijimani reklamaci
otazkou dodrzovani zdkonti a je to povinnost kazdé firmy. Motivy pro fungovani
posudkového oddéleni byly jiné. Kromé faktu, ze Slo o sluzbu zakaznikiim, bylo
hlavnim poslanim tohoto oddéleni zjistovani pfi¢in zdvad vyrobkd a jejich
odstraniovani. Cilem tedy bylo co nejvice zefektivnit cely proces od vyroby, pies

skladovani az k prodeji (Ktecek, 1992, str. 188).
6.5 Cena obuvi

6.5.1.1 Srovnani arovné cen

Co je to batovska cena a vyvoj cen Bat'ovi obuvi pied druhou svétovou valkou byli
popsany v predeslé kapitole. Také byla charakterizovana cena obuvi v tficatych letech a
vySe piijmu obyvatelstva. Jednalo se tyto ¢astky. V obrazku cislo 4 je uvedena

primérna cena Batovi obuvi vletech 1933 a 1934 na 34 KC¢. Nejnizsi a nejvyssi
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délnicka mzda v tficatych letech devatenactého stoleti se pohybovala okolo 250 K¢ a
950 K¢. Prostym vypocétem nam vychazi, ze spottebitelé pii nakupu vydali za obuv od 4

% do 14 % svého mési¢niho piijmu.

Soucasnd primérna cena obuvi Bata zcen uvedenych na webovych strankach

spolecnosti Bat’a a. s. k 9. dubnu 2012 vychazi nasledovné.

Obrizek 16: Primérné ceny soucasné nabidky obuvi Bata
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Zdroj: vlastni zpracovani na zdklade dat z http://'www.bata.cz/kategorie /

V tomto grafu je pouze obuv proddvana pod znackou Bat’a. Ostatni znacky obuvi patiici
pod Bata Shoe Organisation napiiklad North Star, Marie Claire, atd., zde uvedeny
nejsou. Priméma mzda vCR za rok 2011 <¢&inila 24 319 K&
(http://www.czso.cz/csu/csu.nst/informace/cpmz030912.doc). OvSem na takovouto vysi
mzdy, dosahne pouze &tvrtina Cechil. Z toho pak plyne, Ze v priméru za obuv znacky
Bata spotiebitel vyda ze své mésicni mzdy 4,7 % za obuv panskou, 5 % za damskou a

2.5 % za détskou.

Minimalni mzda vroce 2011 i vroce 2012 je stanovena na 8000 K¢
(http://www.uctovani.net/clanek.php?t=Minimalni-mzda-zivotni-minimum-a-dalsi-

dulezite-informace-pro-rok-2011&idc=46). To znamena, Ze pobiratelé minimalni mzdy
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v pruméru vydaji za panskou obuv Bata 14 % ze své mzdy, za damskou 15,5 % a za

détskou 7,3 %.

Tabulka 10: Srovnani podilii cen obuvi na mzdé

30. léta 19. stoleti Rok 2011 az 2012
pramérny interval druh obuvi interval ceny primérny interval
panska 4,7%-14 %
4%-14% damska 5%-15,5% 4%-12,3%
détska 25%-7,3%

Zdroj: vlastni zpracovani

V této tabulce jsou srovnany predeslé vypocty. Kdyz vytvofime primérny interval z tii
druhti obuvi z let 2011 a 2012 ukaze se, ze spotiebitelé vydaji za obuv Bata od 4 % do
12,3 % ze své mzdy. To v porovnani s intervalem z obdobi tficatych let, kdy byl interval
od 4 % do 14 %, ukazuje snahu soucasné spolec¢nosti Bat'a vést politiku ptiznivych cen,
jak tomu bylo i za zivota Tomase Bati. Zde uvedené vypocty jsou pouze v hrubych

¢islech, nebot’ neni zapocitana dan z piijmi fyzickych osob.
6.5.1.2 Bat’'ovska cena

Bat'ovska cena zakoncena cifrou 9, byla zavedena TomaSem Bat'ou v roce 1922. Tento
zpusob formulovéni ceny se stal velice slavnym a pfi vysloveni jména Bata je to jedna
z prvnich véci, ktera vétSingé lidi prijde na mysl. I kdyz tato cena nebyla u kazdého
zbozi, u lidi se vzila a patii neodmysliteln¢ k firmé Bata. Podivame-li se na soucasnou
nabidku obuvi Bat’a, zjistime, ze vSechno zbozi mé onu ,,batovskou cenu®. Zde je na

obrazku ¢ast nabidky obuvi Bat’a zvefejnénd na webovych strankach.
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Obrizek 17: Cast nabidKy obuvi Bat’a v online katalogu

[Tl
[l
o
[ 1]

Zdroj: http://www.bata.cz/kategorie/web-katalog-panska-obuv

Jak je vidét, ceny vSech bot jsou zakonceny cifrou 9. Autor prace se domnivam, Ze je to
jednak kvuli psychologickému vlivu ,,batovské ceny*, ale také proto, ze zdkaznici to od

Bati oc¢ekévaji a jak jiz bylo zminéno, je to jednoduse véc, kterd patii ke znacce.
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6.6 Reklamni prostifedky spoleCnosti Bat’a v historii a

soucasnosti

JiZz bylo zminéno v ptfedchozich kapitolach, systematickd reklama, se kterou Tomas
Bata zacal, byla vté dobé v obuvnickém primyslu a nejen vném novinkou.
V soucasnosti je reklama vsudyptitomna. V dnesni dobé se vSechny firmy snazi co
nejvice propagovat a presvédCit zakaznika, aby si z velkého mnozstvi zbozi a sluzeb

vybral prave to jejich.

Bata Shoe Organisation je nejvétsim prodejcem bot na svété je tedy jasné, Ze vyuziva

vSech dostupnych reklamnich prostiedk.
6.6.1 Logo spolecnosti Bat’a

To co na prvni pohled charakterizuje firmu Bata je jeji logo, které mnimaln€ u nas zna

snad kazdy. Na nésledujicim obrazku je vidét vyvoj vzhledu Batova loga.

Obrazek 18: Vyvoj vzhledu loga Bat’a

1911

1922

1923

1925

1933

»
02 JReulce

Obouvéme svét

Zdroj: viastni zpracovani na zakladé dat z Grmanova, Propagace spolecnosti Bata, historie a

soucasnost, 2007
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Nejstarsi dochované logo pochazi zroku 1911, kromé klasického nazvu spolecnosti
Bata je logo doplnéné o némecké slovo ,,schuhe®, tedy obuv. V nasledujicich letech se
logo jiz zacalo velice pfiblizovat soucasné podob¢ s vyjimkou roku 1923. Logo z roku

1933 je ve své podstaté jiz totozné s logem soucasnym.
6.6.2 Inzeraty

Tiskova média (noviny a ¢asopisy) byla za prvni republiky nejucinnéj§im pouzitelnym
reklamnim prostfedkem. Kazdy denik v Ceskoslovensku piinasel denné n&jaky Battv
inzerat a také tydeniky a Casopisy, jezZ mély vétsi pocet ¢tendit, mohly celorocné pocitat
s takovou inzerci. Zde je mozné vidét nejstarsi dochovany Batlv inzerat z roku 1911.

Stejné jako Batovo logo z téhoz roku je i tento inzerat psany v némcing.

Obrazek 19: Nejstarsi dochovany inzerat na Bat’ovu obuv z roku 1911

Zdroj: Grmanova, Propagace spolecnosti Bata, historie a soucasnost, 2007

Tento inzerdt byl otiStén 2. 6. 1911 v listu Trautenauer Echo, ktery byl vydavan

v Trutnové Wilhelmem Kiesewetterem.
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Nyni v roce 2012 spolecnost Bat'a za¢ina s novou kampani, kde je z loga vypustén napis
,obouvame svét a je nahrazen heslem ,,Zname ptib¢h kazdé boty*“. Takto zpracované

inzeraty pak vypadaji takto.

Obrazek 20: Inzerat na Bat’ovu obuv z roku 2012

Zdroj: http://www.marketingovenoviny.cz/index.php3? Action=View&ARTICLE ID=10939

Prvni rozdil, ktery mliZeme pozorovat nejen u inzerati, ale také u plakat a letakd je
pouzivani fotografii zivych modeld a zbozi. V dobach Tomése Bati nebyla jesté
fotografie na takové grafické urovni jako dnes, vyuzivalo se tedy kreseb jak zbozi tak
lidi. V soucasnosti se spole¢nost Bat'a po ptfedchozich letech rozhodla upustit od
kampani zamétenych na piiznivé ceny a rozhodla se postoupit spiSe k budovani image
znacky

(http://www.marketingovenoviny.cz/index.php3?Action=View&ARTICLE ID=10939).
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6.6.3 Plakaty

Plakatova tvorba firmy Bata za prvni republiky byla a je velice slavnd. Kdyz se
podivame na nasledujici plakat, coz je prvni Batliv barevny plakat z roku 1912, nebude
nam vibec pfipominat Batovi plakaty tak, jak je zname. Neni zde typické logo a je zde

velké mnozZstvi textu.

Obrazek 21: Prvni Bat'iv barevny plakat z roku 1912
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Zdroj: Grmanova, Propagace spolecnosti Bata, historie a soucasnost, 2007

Pozdé&jsi plakaty, které vnimame jako typické pro Batu, jsou vice barevné s velice
kvalitni kresbou obuvi a s kratkym, jasnym a dobte Citelnym sdélenim. Ten nejslavnéjsi
oznamujici 50% snizeni ceny byl pfedstaven v pfedchozi kapitole. Zde je ukézka dvou

plakath prezentujicich tanecni obuv.
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Obrazek 22: Plakaty propagujici tane¢ni obuv Bat’a z dvacatych a tricatych let 20. stoleti

Zdroj: http://www.zlin.estranky.cz/clanky/batovy-zavody/zakladni-rysy-vyvoje-batova-koncernu-

v-ceskoslovensku.html, http.//krajane.radio.cz/articleDetail view?id=792

Co se tyCe soucasnosti, tak smér kampané je stejny, jako byl uveden v kapitole
»inzeraty“. Tedy soustfedéni se na vytvareni image znacky. Klasickéd plakatova tvorba
ve formatu A0’ se dnes jiz v exteriéru piili§ nepouziva. Reklamni plakaty této velikosti,
jsou dnes vyuzivany hlavné v exteriéru, naptiiklad jsou velmi Casto umistény jako
soucast vykladnich skiini obchodl. V interiéru je pouzivdna velkoplo$snd reklama
(billboard), ale ta ma v soucasnosti dost problémil. Je mnoho mist, na kterych je stavéni
velkoplosnych reklam zakazané a mnoho mist, na nichz se tento zdkaz chystd. Tomasi
Bat'ovi umoziovala technologie pouze vyrobu plakatu o maximalni velikosti A0, proto
vytvérel typizované plakatovaci plochy, na které se vesly Ctyii plakaty tohoto formatu.
Soucasna technologie umoznuje vyrobu plakati na nékolik oddé€lenych ¢asti, jez daji po
slozeni jednolity velky plakat, tedy velkoplosnou reklamu, o rozmérech nékolika metrt.

Autor této bych chtél zminit jiné misto, nez je takové, na kterém je mozné vylepit plakat

3 papir o rozmérech 841 mm x 1189 mm
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nebo postavit velkoplosnou reklamu a tim je internet. Okolo plakatu a velkoplosné
reklamy muaze denné projit tisice, na nékterych mistech i desetitisice nebo statisice lidi,
ale na internetu jsou kazdy den milidny lidi z celého svéta. Za nasledniky plakath
v tomto virtudlnim svété mizeme oznalit prouzkové reklamy (bannery). Prouzkova
reklama je druh internetové reklamy. Nejcastéji jde o obrazek nebo animaci umisténou
na okrajich internetovych stranek. Zde jsou dva piiklady prouzkovych reklam firmy
Bat’a. Prvni je prouzkova reklama prezentujici ,,Bata class kolekci panské spolecenské
obuvi a druhy z roku 2007 prezentujici kolekci damské obuvi na jaro — 1éto. Druha
prouzkova reklama viibec neosahuje obrazek obuvi pouze tvar znamé herecky a kratkou

frazi.
Obrazek 23: Prouzkova reklama propagujici obuv Bata Class

BATA C I_ASS Propracované stiihy
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Zdroj: http://www.motyl.cz/reference/webove-bannery/41/

Obrazek 24: Prouzkova reklama firmy Bat’a z roku 2007

,Boty, které
opravdu
musim mit.”

Linda Rytowe
heratka

Zdroj: Grmanova, Propagace spolecnosti Bata, historie a soucasnost, 2007
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6.6.4 Filmova a televizni reklama

Tomas Bat'a mél rad nové véci a technologie. To se podle zptisobu, jakym budoval svou
firmu, da s jistotou tvrdit. Proto kdyZ se v prvni poloviné dvacatého stoleti zacal rozvijet
film, Tomas§ Bat’a se nebal prozkoumat jeho moZznosti. Ve dvacatych a tficatych letech
zatina spolecnost Bat’a to¢it kratké reklamni filmy. Napiiklad ,,Setfete svych nohou®,
reklamni film na pedikérské sluzby, nebo kratky reklamni film ,,Tfi muzi na silnici
(sle¢nu nepocitaje) na pneumatiky Bat'a. V tomto filmu vystupuje v hlavni roli Vlasta
Burian, ktery zde hraje sdm sebe a ve scénce, kde jeste¢ vystupuji postavy policisty na
motorce, muze fidicitho druhé auto (prvni je Vlasty Buriana) a sle¢ny na kole. Vlasta
Burian v pribéhu filmu doporucuje pneumatiky Bat’a (http://www.csfd.cz/film/117525-

tri-muzi-na-silnici-slecnu-nepocitaje/). Zde je plakat, ktery uvadél tento film.

Obrizek 25: Plakat k reklamnimu filmu "T¥i muZi na silnici (sle€nu nepocitaje)"

Zdroj: http://www.csfd.cz/film/117525-tri-muzi-na-silnici-slecnu-nepocitaje/

Dnes miizeme zcela jisté fici, ze kdyz Tomas Bata vkladal divéru do filmu, tak se
nemylil. Film je jiz desitky let svétovy fenomén. V dnesni dob¢ je zcela béznou a vSedni

véci. Filmy jsou také velice drahé a pottebuji sponzory. Témi jsou vétSinou velké firmy,
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které si tim ve filmu zaplati reklamu. Naptiklad v kazdém filmu se jezdi pouze auty od
jedné spolecnosti, je zde obleceni pouze od jedné firmy, pouziva se na vSech pocitacich
jeden operacni systém, atd. K tomu si samoziejmé kazdad firma nechava natoCit své
vlastni televizni reklamy. Ty se v televizich objevuji neustale. Ve chvili kdy zapnete

televizi, mate témét 100% Sanci, Ze do 15 minut za¢ne néjaké reklama.

V tom obrovském mnozstvi konkurence je nutné byt neustale zajimavy. V dobé Tomase
Bati stacilo, kdyz se Vlasta Burian chvili bavil s tfemi lidmi o pneumatikach. To by
v soucasné dobé¢ nejspise nefungovala. Zaprvé televizni reklamy nemohou byt dlouhé,
nebot’ Cas na obrazovce, za ktery musi spolecnost platit je drahy a musi byt vizualné
zajimavé§jsi. Film ,,Tfi muzi na silnici trva téméf 3 minuty, celou dobu se odehrdva na
jedné silnici s dvéma auty, vétSinu cCasu se statickou kamerou a ptirozen¢ Cernobily. Je
zde pouze dialog osob bez podkreslujicich zvuk, jako u soucasnych reklam, které ¢asto

byvaji podkresleny tematickou hudbou navozujici pozadovanou atmosféru.

Tim se vSak neda fici, Ze by souCasné reklamy byly jednoznacné lepsi. Minimalné
polovina se s humorem a projevem Vlasty Buriana ned4 viibec srovnavat. U nékterych

je nepochopitelné, ze existuji lidé ochotni za néco takového platit.

Bata Shoe Organisation pfirozen¢ také nataci své televizni reklamy. Nekteré jsou
jednodusiho charakteru co se zpracovani tyce. Napiiklad reklama z roku 2010 uréena
pro oblast Indonésie s nazven ,,Back To School®, byla reklamou na $kolni obuv. Je zde
vidét 1 vliv kampané zamétené na cenu zbozi. Celd reklama probihé tak, ze v obrazu
projizdi tabule s fotkami obuvi a lidskd ruka pod nimi piSe jejich cenu. K tomu
doprovodny komentar v prislusné tfeci. Celd tato sekvence trva 20 sekund. Zde je

zastaveny vysek z této reklami.
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Obrazek 26: Vyrez z reklamy na §kolni obuv Bat’a

Rp.69.00
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Zdroj: http://www.youtube.com/watch?v=ZC5q-doZsww&feature=related
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Vizualné zajimavéjsi je naptiklad reklama z tohoto roku na obuv ,,.Bata Power*, coz je
znacka zaméfend na sport. Délka této reklamy je 48 vtefin a je zde pfedstavena obuv pro
fotbal, basketbal, tenis, béh a horskou turistiku. Reklama je podkreslena hudbou,
neobsahuje slovni komentare, je plnd rychlych stfihii a detailnich zabérti na obuv a
zpomalenych zabéra sportovcl v pohybu. V této reklamé by se tézko vybiral konkrétni
vysek, proto je zde ptfedveden posledni stiih reklamy, kde je vyobrazeno logo znacky a

sporty, pro které¢ jsou pfedvedené druhy obuvi uréené.

Obrazek 27: Vyrez z reklamy na sportovni obuv Bata Power

Zdroj: http://www.youtube.com/watch?v=6__coMX3CzM
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6.6.5 Vykladni skiiné

6.6.5.1 Vykladni skiiné spole¢nosti Bat’a

Prvni vykladni skiiii firmy Bata byla instalovdna roku 1922 v Praze na Véclavském
namésti. Jak bylo poznamenano v jedné z pfedchozich kapitol, vykladni skiiné tvotily
az 80 % reklamy firmy Bata. Proto byl na jejich aranzovéani a vzhled kladen velky
daraz. Tehdy vykladni skiiné¢ obsahovaly mnohem vice dekorace nez vystavovaného
zbozi. Velky diraz byl kladen na pohyb ve vyloze, proto byly instalovany oto¢né
kotouce a casto byla ve vylohach Ziva reklama, kdy napfiklad Sevci nebo Svadleny
spravovali obuv a puncochy pfimo ve vykladu, aby bylo na jejich praci vidét, nebo
modelky a modelové predvadéli novou obuv a mnoho dal$iho. Na nasledujicim obrazku

je priklad zivé reklamy, kdy Svadlena pfimo ve vyloze opravuje puncochy.

Obriazek 28: Ziva reklama ve vyloze prodejny Bata

Zdroj: MZA Zlin, fond Bata, a.s. Zlin
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Aranzovani vykladnich skiini bylo standardizované se stanovenymi pravidly. Vyjimkou
byly vétsi prodejny, pro které byly samostatné pfipravovany luxusnéjsi dekorace. O
tom, ktery material nebo zbozi bude v daném obchodu vystavovano, mél konecné slovo
vedouci prodejny, ktery se ovSem musel fidit pravidly stanovenymi v centrale
spole¢nosti. Jednim z téchto pravidel byl pomér vystavovaného zbozi, jenZ mélo byt
vystaveno podle svého prodeje. Naptiklad tvotil-li prodej puncoch v obchodé¢ v priiméru
pétinu prodaného zbozi a Ctyfi petiny tvofila obuv, musel byt zachovan i stejny pomér
vystaveného zboZi. Zbozi bylo také aranzovano podle cen. Cim byla cena zbozi niz,
tim zbozi lezelo ve vyloze niz. S rostouci cenou bylo postupné umistovano ve vyloze
do vyssich poloh. Také bylo pfihlizeno k prodejnosti zbozi. Nejprodavanéjsi zbozi se
nachdzelo ve stfedu, zbozi smens$i prodejnosti na okrajich. Tim nejlevnéjSim
byla distota. Nic ve vykladu nesmélo byt poskrabané, popraskané nebo jinak
mechanicky poskozené, sklenéné ¢asti nesmély byt orosené a kazda ¢ast vykladu od
vyzdoby ke zbozi musela byt Cista, a pokud to pouzity material dovoloval i vylesténa.

(MZA Zlin, fond Bata, a.s. Zlin)

6.6.5.2 Vykladni ski‘'iné obchodii dnes

Kdyz se podivame na vykladni skiin& sou¢asnych prodejen Bata v Bmé a v Gangtoku”,
které vidime na nasledujicich obrazcich, a porovname je s pfedchozim obrazkem vylohy

obchodu Bat’a z obdobi prvni republiky, zaznamendme patrné rozdily.

* Hlavni mésto severoindického statu Sikkim
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Obrazek 29: vylohy prodejny Bat’a v Brné

Zdroj: http://www.bam.brno.cz/objekt/c087-obchodni-dum-brouk-a-babka-od-
bata?filter=type&type=15

Obrazek 30: Prodejna Bata v Gingtoku

Zdroj: http://www.trekearth.com/gallery/Asia/India/Northeast/Sikkim/
Gangtok/photo1276611.htm
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KdyZz pomineme zivou reklamu na star$im snimku, je v soucasné vykladni tvorbé
mnohem méné dekorace, vice prostoru dostdva zbozi ptipadné doplnéné plakatem
propagujicim vystavenou kolekei. Napfiklad u obchodu v Gangtoku zékaznika asi vice
zaujmou sochy asijskych drakli nad obchodem. Skromnéj$i aranzovani vyloh je
zélezitosti soucasnych modnich trendd, navic vylohy obchodl budou soucasti
programu, ve kterém se firma snazi sjednotit design svych obchodl po celém svété. Jak
bylo feceno v kapitole zabyvajici se vnitinim uspofaddnim, tento program zacal v roce

2011 v Italii a v tomto roce 2012 je na fadé i Ceska a Slovenska republika.
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7 Vystup a vyty€eni jejich vyznamu

7.1 Vyhodnoceni hypotéz

1. Hypotéza: Reklamni prostfedky pouzivané ToméaSem Batou jsou soucasnou
spoleCnosti Bat’a stale pouzivany.
Potvrzeni / vyvraceni hypotézy: Z porovnani reklamnich prostiedki
v predchozi kapitole je mozné oznacit tuto hypotézu za potvrzenou. I kdyz
zadny z uvedenych reklamnich prosttedkll si nezachoval svou piivodni koncepci
vzhledu. Jejich vzhled byl ovlivnén pfedev§sim novymi technologiemi a vyvojem
mddnich trendi.
Technologicky vyvoj pfinesl zménu vizualu reklamy. Kresby osob a zbozi na
inzeratech, ¢i plakatech byli nahrazeny autentickymi nebo digitdln¢ upravenymi
fotografiemi. Soucasna digitalni fotografie je oproti minulosti na vysoké urovni
a dokaze zobrazit skuteCny a pfirozeny vzhled zbozi a osob. Také byla onim
vyvojem umoznéna vyroba velkoplosné reklamy o rozloze nékolika metri,
oproti maximalni velikosti plakétii pouzivanych Toméasem Bat'ou o formatu A0.
Film a televizni reklama je v podstat¢ samostatnd kapitola celosvétového
fenoménu, ktery uz v dnesni dobé vnimame jako zcela béznou véc. Navic tento
rozdil je logicky, nebot’ v dobach Tomase Bati byl film jest¢ v plenkach a teprve
pomalu vyristal. Dnesni situace v tomto oboru ndm ukazuje, Ze se Tomas Bata
nemylil, kdyz vkladal svou divéru i do filmu. DalSim technologickym vlivem je,
ze se velké mnozstvi reklamy presouva také do virtualniho svéta internetu. Ten
se rozrostl do obrovskych rozmért, kdy piiblizné ¢tvrtina svétové populace (cca
1,6 miliardy lidi) ma v soucasnosti pfipojeni k internetu a pievazna vétsina z této
masy je na internetu kazdy den.
Vliv modnich trenda tu byl vzdy, jiz v dobé Tomase Bati. Zmény ndzort na to,
co se lidem libi, tu byli jiz dlouho pfedtim. Ale dnes jsou tyto zmény mnohem
rychlej$i a Castéjsi nez diive. Mddni styly, které doprovézely naptiklad gotiku,
renesanci nebo baroko vydrzely desitky i stovky let, za TomaSe Bati vydrzely i

nékolik let, dnes nékdy nevydrzi ani tyden.
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Hypotéza: Prodejni sit’ Bat’a v historii a soucasnosti se li§i v rozmisténi po svéte
a také v mnozstvi provozovanych obchodu.

Potvrzeni / vyvraceni hypotézy: Z piedeslych srovnani je jednoznacné
potvrzeno, Ze tato hypotéza je pravdiva. Cisla jasné ukazuji, Ze pocet
provozovanych prodejen v soucasnosti je oproti poctu prodejen v roce 1939, kdy
byl pocet v obdobi do tohoto roku nejvétsi, dvojnasobny. Pfi prvnim pohledu na
ona Cisla miiZze byt nase reakce, Ze za téméft sto let neni dvojndsobné zvétSeni
prodejni sité prilis velké. Ale je tfeba vzit v ivahu skutec¢nost, ze Tomas Bat’a
ptisel ve své dobé s obrovskou a nevidanou expanzi do téméf vSech koutl svéta
a vstoupil na vétSinu dilezitych nebo se rozvijejicich trhi. Jeho néstupci tedy
nem¢li divod k obrovské expanzi.

I presto se struktura rozmisténi prodejen po svété zmenila. V nésledujicich
tabulkach jsou srovnany seznamy zemi, ve kterych byla rozmisténa prodejni sit’
Bata v tficatych letech dvacatého stoleti a nyni. Oba tyto seznamy jsou kazdy

¢

zvlast’ uvedeny v kapitole ,,Prodejni sit*. Ve sloupci ,,A* jsou zemé, které se
vyskytuji pouze na soucasném seznamu, ve sloupci ,,B* zemé, které se jsou
pritomny na obou seznamech, tedy spole¢nost Bata v nich piisobila v minulosti i
nyni a ve sloupci ,,C* se nachazeji zem¢, jez byly pouze na seznamu z tficatych

let.
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Tabulka 11: Srovnani zemi, ve kterych se nachazi prodejny Bat'a v soucasnosti a, ve

kterych se nachazeli minulosti 1

Kontinent A B C
| ewvopp |

Albénie Ceska republika Anglie
Arménie Francie Belgie
Azerbajdzan Italie Finsko
Bosna a Hercegovina Madarsko Lucembursko
Bulharsko Nizozemsko Némecko
Cerna Hora Polsko Svédsko
Estonsko Rakousko
Gruzie Rumunsko
Chorvatsko Slovenska republika
Island Svycarsko
Kypr
Litva
LotySsko
Makedonie
Malta

Moldavska republika
Portugalsko
Republika Kosovo
Ruska federace
Recko

Slovinsko

Srbsko

Spanélsko

Bolivie USA
Ekvador
Chile
Kanada
Kolumbie
Mexiko
Peru

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklade dat z Pokluda, Ze Zlina do svéta — pribeh Tomdse Bati,

2004 a http://’www.bata.com/store-locator-bata.php
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Tabulka 12: Srovnani zemi, ve kterych se nachazi prodejny Bat'a v soucasnosti a, ve

kterych se nachazeli minulosti 2

Kontinent

A

C

Asie a Pacifik

Australie
Bahrajn
Bangladés
Brunej
Cina
Filipiny
Indonésie
Jordan
Kambodza
Katar
Libanon
Malajsie
Myanmar

Novy Zéland

Pakistan
Sri Lanka
Thajsko

Vietnam

Indie
Singapur

Palestina
Syrie

Alzirsko
Botswana
Kena
Malawi
Mauricius
Tanzanie
Uganda
Zambie
Zimbabwe

Jihoafricka republika

Belgické Kongo
Egypt

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklade dat z Pokluda, Ze Zlina do svéta — pribeh Tomase Bati,

2004 a http://’www.bata.com/store-locator-bata.php

V téchto tabulkach je vidét, ze soucasné rozmisténi prodejen Bata po svéte je

oproti minulosti rozmanitéjsi a zasahuje jiz na vSechny ¢lovékem trvale obyvané

kontinenty svéta. Také ale vidime, Ze nyni spolecnost Bata nepiisobi v zemich,

jako jsou Anglie, Lucembursko, severské staty Evropy a USA. V téchto zemich

89



je obecné vysoka zivotni uroven. Da se tedy predpokladat, ze obyvatelé¢ budou
nakupovat zbozi vy$$i cenové hladiny. Spolecnost Bata se zaméfuje svym
zbozim na stfedni tfidu a je tak zafixovana i v myslich spotiebiteld. Z tohoto
pohledu se tedy nejedné o trhy, na které se spolecnost Bata zamé&fuje.

Data z predchozich tabulek, jsou zanesena také v nasledujici mapé, kde cervena

barva ptedstavuje sloupec ,,A*, modra sloupec ,,B“ a zelena sloupec ,,C*.

Obrazek 31: Srovnani zemi, ve kterych se nachazi prodejny Bat’a v soucasnosti a, ve

kterych se nachazeli minulosti

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklade dat z Pokluda, Ze Zlina do svéta — pribeh Tomase Bati,

2004 a http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/6/6¢/BataShoes world mapl. PNG

3. Hypotéza: Bata Shoe Organisation pouziva stejny systém odménovani
zameéstnanct, ktery pouzival Tomas Bata.
Potvrzeni / vyvraceni hypotézy: Tuto hypotézu nebylo mozné potvrdit ani
vyvrétit, z divodu neziskani dat o souasném systému odménovani zaméstnancii

firmy Bata.
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7.2 Vyznam prodejnich metod Tomase Bati

Metody a pravidla, které ndm po sobé Tomas Bat’a zanechal, jsou dikazem pravdivosti,
ze historie je ucitelkou narodii a zaroven, ze ¢loveék ma jit stale kuptedu k novym vécem
a nebat se. Tomas Bat’a byl ve své dob¢ inovator, ktery stale hledal nova a lepsi feSeni
problémii a postupti. VétSina véci, které zavadél, byly nové neotiel¢é a hlavné
nevyzkouSené. Velka c¢ast spoleCnosti a hlavné jeho konkurenti na néj pohlizeli
s neditvérou a né€kdy 1 s opovrzenim. Vysledkem bylo, Ze Toma§ Bat’a vytvofil jednu
z nejvetsich spolecnosti na svéte a jeho jméno se stalo celosvétovym pojmem. Ovsem to
co tu zanechal, neni jen jméno a firma. Celé jeho dilo mize fungovat jako navod, jak
obchodovat. Dnes uz vice jak sto let od doby, kdy zacal Toma§ Bata svou spolecnost
vytvaret, jsou Batovy metody stale stejné platné jako Newtonovy zakony fyziky. VSe co
bylo ve firm¢ Bata zavedeno, bylo také zaznamenano bud’ samotnym TomaSem Batou,
nebo jeho spolupracovniky. Z nichZ jmenujme napiiklad Dominika Ciperu, Antonina
Cekotu, Hugo Vavre¢ku nebo Stanislava Kiecka. Pi studiu téchto zaznami zjistime, Ze
vyznam Batova odkazu jen téZko zmétime, nebot’ skoro ve vSech dneSnich smérech

fizeni firmy a obchodovani miizeme nalézt stopu Bat'ovych systémul.
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8 Zavér

Jak bylo fe¢eno v iivodu, témat tykajicich se Zivota Tomase Bati a jeho obchodnich
metod je celd fada. Zde bylo zvoleno jedno z nich, které ale obsahuje pouze zlomek
Bat'ova dila. Jako cil této prace bylo stanoveno sezndmeni s prodejnimi praktikami
TomaSe Bati v historii a soucasnosti. K tomu byl stanoven postup, jakym bude tohoto
cile dosazeno, a byly zvoleny tfi pracovni hypotézy. Prvni hypotézou bylo tvrzeni, ze
reklamni prostfedky pouzivané spole¢nosti Bata do roku 1939 jsou soucasnou
spoleCnosti Bata stile vyuzivany. V druhé hypotéze bylo tvrzeno, ze prodejni sit’
v historii a soucasnosti se 1i8i ve svém rozmisténi po svété a také poctem prodejen a tieti
hypotéza, podle které Bata Shoe Organisation pouziva stejny systém odmeénovani

zameéstnancu, ktery pouzival Tomas Bata

V prub¢hu bakalaiské prace byla charakterizovana soucasnd Bata Shoe Organisation.
Tato spoleCnost byla predstavena a byly uvedeny jeji predstavy o budoucnosti
spole€nosti a jeji vize a plany pro nadchazejici obdobi. K tomu se pfipojila kratka
charakteristika spolenosti Bat'a a. s. zastupce Bata Shoe Organisation pro Ceskou a
Slovenskou republiku. Po té nésledovaly tii ¢asti zabyvajici se jiz samotnou prodejni
¢innosti spolecnosti Bat'a. Nejprve byly popsany obchodni praktiky spolecnosti Bata do
roku 1939. U této kapitoly se vychazelo z knihy byvalého vrchniho Uc¢etniho Batova
koncernu Stanislava Kfecka ,,Pracoval jsem u Bati“. Popis se zabyval prodejni
skupinou firmy Bata, kterd méla na starost celou organizaci prodeje. Popsanim jeji
organiza¢ni struktury a ndplni Cinnosti jednotlivych oddé€leni této organizace bylo

ptiblizeno, jak spole¢nost Bata piistupovala k prodeji svého zbozi.

V kapitole, kterd nasledovala, doslo k samotnému srovnani obchodnich praktik. Byly
zde v prvni fad€ srovnany organizaéni struktury oddéleni zodpovédnych za organizaci
prodeje. Témito oddélenimi jsou, jiz zminéna prodejni skupina firmy Bata a prodejni
odd¢leni, které zastava onu Cinnost v Bata Shoe Organisation. Nasledovalo srovnavani
prodeje. Do této kapitoly bylo zahrnuto srovnani prodejnich siti, charakteristika mist

prodeje a reklamace vadnych vyrobkl. Po té byla porovnana cena obuvi a reklamni
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prostfedky. Z reklamnich prosttedki byly pro srovndni vybrany: logo spolecnosti,

inzeraty, plakaty, filmova a televizni reklama a vykladni skiin¢ obchodi.

Na zéklad¢ skutecnosti ziskanych v této srovnavaci kapitole bylo v kapitole nasledujici
ureno, zda byly hypotézy potvrzeny ¢i vyvraceny. U prvnich dvou hypotéz bylo
urceno, ze jsou potvrzeny. OvSem u prvni hypotézy tykajici se reklamnich prostiedki,
bylo zdaraznéno, ze ackoliv jsou doopravdy vSechny pouzivany, prosli vyraznou modni
a technologickou inovaci. U druhé hypotézy bylo zcela potvrzeno, ze prodejni sit’ je
rozsahlej$i a rozmisténa ve vice statech. Tteti hypotéza nemohla byt vyvracena ani
potvrzena v disledku nedostatku informaci. Ve stejné kapitole byl také vyzdvihnut

vyznam prodejnich metod Tomase Bati.

Srovndme-li pfistup k prodeji jako celek, mlizeme shrnout prodej v historii dvéma
Bat'ovymi hesly: ,,Na$ zakaznik nas§ pan* a ,,Cena je diktator”. Ty vyjadiuji to, o co se
Bat’a nejvice snazil. O dokonaly servis pro zékaznika a pfiznivou cenu niz$i nez ma
konkurence. V soucasnosti jsou jakymsi hlavnimi hesly ,,Obouvame svét™ a ,,I love my
shoes!*“. Tim chce firma vyjadfit svou nadnarodnost a svétovost a také sviij vztah ke své
praci. Snaha o dokonaly zdkaznicky servis je v dne$ni dob¢ samoziejmym, ne vzdy
naplnénym, standardem, o ktery se snazi kazda firma. Cena jak jiz bylo v této praci
nckolikrat feceno, je v rozhodovani spotiebiteli stale dilezita, ale vyrazné v popiedi,
moznd 1 na pomyslném prvnim misté je otdzka mody. Lidé chtéji to, co je spolecnosti
shledadvané jako atraktivni, aby v o€ich ostatnich vypadaly dobfe. Pfesto do minulého
roku se spolecnost Bata stdle zaméfovala na kampané spojené s propagaci pfiznivych
cen. To hodld zménit v tomto roce 2012, kdy pfiSla s novym heslem ,.Zndme piib&éh
kazdé boty*. S tim se chce spolecnost zaméfit vice na budovani image znacky. Jejim
cilem je prezentovat se jako firma s rozmanitou nabidkou zbozi od klasické obuvi ptes
sportovni az ke specializované a onim heslem ,,Zname piibéh kazdé boty* vyjadtit sviij
zdjem o zajiSténi nejvyssi kvality obuvi. Zda bude tento zdmér odpovidat skutecnosti je

na posouzeni spottebiteli.
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V této praci je uveden obraz odkazu Tomase Bati tak, jak je vnimam Autorem prace.
Ten doufa, Zze se vam tento vyklad jevil pfijemny svym obsahem i formou a pomohl

vam udélat si alesponi ¢asteCny obraz o osob¢ a dilu Tomése Bati.
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9 Summary

As was adduced in the introduction, issues concerning the life of Tomas Bata and his
business methods are numerous. Here it was chosen one of them, but this them is only a
fraction of the Bata works. As the aim of this work was determined familiarization with
the selling methods of Tomas Bata in the history and present. Author of the bachelors
works determined a procedure for achievement this goal, and was elected three working
hypotheses. The first hypothesis is: the advertising media used by Bata company in
1939 are still used by present Bata company. The sekond hypothesis is: the sales
network in history and present vary in their deployment in the world and also the
number of shops and a third hypothesis is: Bata Shoe Organisation uses the same

system of rewarding employees who used the Tomas Bata

In the bachelors works has been characterized current Bata Shoe Organisation. This
company was introduced and given her ideas about the future of the company and its
vision and plans for the upcoming season and brief description of the company Bata a.
s., Bata Shoe Organisation representative for the Czech and Slovak republics. Next was
three parts about Bata sales activities. First were described business practices of Bata in
1939. In this chapter, the book was used on former general accountant of the Bata
Group Stanislav Kiecek "I worked at Bata." The sales group of Batta was described,
which was responsible for the sales organization. Describing its organizational structure
and activity of various departments of the organization has been advanced, as Bata

company approached to sell their goods.

In the chapter that followed, were compared to the business practices. There were first
compared the organizational structure of departments responsible for organizing the
sale. These departments are, the group sales of Bata company and sales department of
Bata Shoe Organisation. Followed by a comparison of sales. This chapter included a
comparison of sales networks, characteristic points of sale and claims of defective
products. After the price was compared to shoes and advertising resources. The
advertising materials were selected for comparison: corporate logo, advertisements,

posters, film and television advertisements and shop windows.
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On the basis of the facts obtained in this comparative chapter in the following section to
determine whether the hypotheses were confirmed or refuted. For the first two
hypotheses have been determined to be confirmed. However, for the first hypothesis
regarding the advertising media, it was emphasized that although all are really used,
through distinctive fashion and technological innovation. For the second hypothesis was
fully confirmed that the extensive sales network and deployed in several countries. The
third hypothesis couldn’t be confirmed or disproved due to lack of information. In the

same chapter was also underline the importance of Tomas Bata sales methods.

Comparing the approach to sales as a whole, we summarize the history of sales in two
Bata slogans: "Our customer is our master," "Price is a dictator." They express that
what is most Bata tried. The perfect customer service and good price lower than the
competition. At present, the main kind of slogans "We are worn world" and "I love my
shoes". This company wants to express their transnationality and internationality, and
his relationship to his work. The pursuit of perfect customer service today is obvious, do
not always filled, the standard by which every company is trying. Price as mentioned in
this work several times, consumer choice is still important, but much in the foreground,
perhaps on an imaginary first place is a question of fashion. People want what society
find as attractive. In the past year, the company remains focused on Bata campaign
associated with the promotion of favorable prices. It intends to change in this year 2012,
which came with a new slogan "We know the story of every shoe." With that, the
company wants to focus more on building image of brand. Its aim is to present itself as
a company with a diverse range of products from classic shoes to sports to the
specialized. The slogan "We know the story of every shoe" expresses interest of
company to ensure the highest quality shoes. Whether this plan will actually respond to

the assessment of consumers.

In this work is given a reference image of Tomas Bata, as I perceive the author of the
work. He hopes you like this interpretation seemed comfortable in both content and
form and help you to make at least a partial picture of the person and work of Thomas

Bata.
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