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ABSTRAKT

Vzdélavani je doménou dneska. Kazdy z nds si jiz jasné uvédomuje, ze jedind véc, na kte-
rou se mizeme v budoucnu spolehnout, je neustald zména. S timto faktem je spojena po-
tteba nejen nalézat nové moznosti, ale také se zdokonalovat v téch stavajicich. Moznosti
nasledného vzdélavani je nepieberna skala, a proto je nutné se rozhodnout pro tu nejlepsi,

kterd danému Clovéku pfinese nejvetsi uzitek.

Jak se vyznat ve spletit¢ moZnosti vzdélavacich kurzl a jejich ptinost pro praxi se alespon
castecné pokusi ukazat tato prace. Ta se vénuje oblasti, kde je neustalé¢ vzdélavani nutnosti.
Obchodu.

Kli¢ova slova:

Dalsi vzdélavani, firemni vzdélavani, formy, metody, mentoring, obchodni zastupce, do-

taznik, hodnoceni, doporuceni.

ABSTRACT

Education is the domain of the present day. Each of us is clearly aware that the only fact
we can rely on in the future is the incessant change. Not only the need to look for the new
possibilities is connected to this fact but also the improving of the existing ones. There is
an infinite range of the subsequent education opportunities therefore it is necessary to de-
cide for the best one which brings the greatest benefit to particular person. This thesis par-
ticularly attempts how to be well informed about the complex possibilities of the training
courses and their contribution to practice. It focuses on the area where there are incessant

training and education the necessity. Business.

Keywords:

Further education, Company training, the Forms, the Methods, the Mentoring, Salesman,

the Questionnaire, the Score, the Recommendation.
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UvVOD

Cilem této bakalaiské prace je zjistit, jestli dalsi firemni vzdélavani obchodnich zastupcti ma
vliv na jejich osobni rlst a ptinos pro praxi. Zda je v dnesni dob¢ nabidka vzd€lavacich pro-
grami dostacujici a spliiuje pozadavky, které jsou organizaci od obchodnich zastupcii oce-

kavany.

Podnétem k napsani bakalaiské prace na téma ,,Dalsi profesni vzdélavani firemnich obchod-
nich zastupi“ se stal mij obdiv k lidem, ktefi tuto praci vykonavaji. Jejich prace je nejen
velmi zajimava, ale predevSim velmi narocnd. Udrzet se na trhu prace v tomto oboru vyZa-

duje urcite ostré lokty a pevné nervy.

V teoretické ¢asti prace nalezneme predevSim obecné informace, které nam ukazuji moznos-
ti, jaké ma obchodni zastupce, aby jeho dalsi vzdélavani bylo co nejefektivnéjsi. Ukaze nam
nejen oblasti, v jakych je mozné se dale vzdélavat, ale také formy a metody, které jsou

u dal$iho vzdélavani nezbytné.

Co obchodnim zastupcim ptinasi dalSi vzdélavani a zda opravdu dostavaji to, co potiebu;ji
a co je pro n¢ a danou organizaci piinosné, se dozvime v praktické Casti této prace. Vse zjis-
time pomoci dotaznikového Setieni, na zakladé které¢ho bude provedena analyza idaji a ove-

feni pfedem stanovenych hypotéz.
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1 FIREMNI VZDELAVANI JAKO SOUCAST DALSIHO
VZDELAVANI
,Firemni vzdélavani je hledani a nasledné odstraiiovani rozdilu mezi tim, ,,co je*, a tim, ,,co

je zadouci“.“ (Bartonkova, 2010, s. 11)

Firemni vzdélavani je nejrozsahlejsi oblasti profesniho vzdélavani dospélych. Vychazi
zZ predpokladu, Ze se nejlépe nauc¢ime na konkrétnich situacich a prikladech. Nejedna se tedy
o teoretické znalosti, ale o praktické vzdélavani zaméstnancti zamétené na dany problém
s navrhem moZznych feseni a aplikace téchto feseni v praxi. Je dilezité pro zvySovani firemni
vykonnosti, ale i vykonnosti pracovniki, ktera vede k tomu, Ze se firma stava na trhu mno-

hem konkurenceschopnéjsi, ¢imz zvySuje zisk a prosperitu.

Dle Koubka (2001) se podnikové vzdélavani zaméfuje na formovani pracovnich schopnosti
v SirSim smyslu slova, tedy v€etné formovani socidlnich vlastnosti potfebnych pii vytvareni
zdravych mezilidskych vztahti osob, které jsou v podniku v pracovnim poméru. Podnikové
vzdélavani se stava soucasti persondlni ¢innosti, protoze podnik tim, Ze organizuje a podpo-
ruje vzdélavani svych pracovnikt, dava najevo, ze si jich vysoce vazi. Na svoje naklady jim

umoziuje zvySovat jejich kvalifikaci. (Koubek, 2001, s. 206)

Dals$im profesnim vzdélavanim oznacujeme vSechny formy profesniho a odborného vzdéla-
vani v priab¢hu aktivniho pracovniho Zivota, ktery nasleduje po skon¢eni odborného vzdéla-
vani a ptipravy na povolani v ramci poc¢ate¢niho, formalniho vzdélavani. Poslanim je rozvi-
jet postoje, znalosti, schopnosti a pozadované (o¢ekavané) chovani, které je velmi dalezité
pro nasledné uplatnéni se na trhu prace. Podstatou dalSiho vzdélavani je udrzovani optimal-
niho souladu mezi kvalifikaci subjektivni a objektivni, coz v praxi znamena neustalé piizpu-

sobovani kvalifikace pracovnika kvalifikované prace. (Priicha, Veteska, 2012, s. 65)

Firemnim nebo také podnikovym vzdéldvanim rozumime vzdé€lavaci proces organizovany
podnikem/firmou. Zahrnuje vzdélavani ve firmé, ale i mimo firmu. Miize se tedy odehravat
ptimo v podniku — interni, vnitropodnikové vzdélavani, organizované podnikem ve vlastnim
vzdélavacim zafizeni nebo na pracovisti, tak i mimo néj — externi vzdélavani, vzdélavani na
objednavku ve specializovaném vzdéldvacim zatizeni nebo ve Skole. (Bartonkova, 2010, s.
16)

,Vzdélavani realizované podniky tvofi vyznamnou soucast celozivotniho vzdélavani, pii-

cemz za celoZivotni vzdélavani pokldddme spojeni vzdélavani formélniho (realizovaného
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v ramci Skolské soustavy), neformalniho, realizovaného v pribéhu zaméstnani, a informal-
niho, resp. neinstitucionalniho, které tvofi pfirozenou soucast kazdodenniho Zivota a viibec

nemusi byt vnimano jako vzdélavani.“ (Vodak, Kucharéikova, 2007, s. 64)

Cilem firemniho vzdélavani je doplnit (rozsitit, prohloubit ¢i zvysit) nebo zménit (rekvalifi-
kovat) kvalifikaci pracovniktl. V praxi podnikového vzdélavani je zamérem odstranit rozdil
mezi aktualni (subjektivni) kvalifikaci pracovnikli a pozadavky, jez jsou kladeny v ramci

plnéni pracovnich ¢innosti. (Priicha, Veteska, 2012, s. 204)

Jedna se tedy o systematicky proces zmény pracovniho chovani, irovné znalosti a doved-

nosti, pti kterém dochazi k rozdilu mezi kvalifikaci subjektivni a kvalifikaci objektivni.

1.1 Vymezeni zakladnich pojmii

Vzdélani — souhrn znalosti, dovednosti, postoji a hodnotovych orientaci, které¢ ziskdvame
jako produkt vzdélavani, a to jednak formalniho vzdélavéani (Skolniho) a jednak neformalni-
ho vzdélavani. Velkou roli zde hraje prostiedi, at’ uz rodinné, ¢i spolecenské, ve kterém je-
dinec vyruasta. ,,V prabchu zivota je obsah vzdélani utvaien Casto také na zakladé sebevzdé-

lavani.© (Prucha, Veteska, 2012, s. 270)

Vzdélavani — ,proces fizeného uceni a vyu€ovani, k némuz dochézi v prostiedi skoly nebo
V jiném edukacnim prostedi (napi. v ramci podnikového vzdélavani, zdjmového vzdélavani

dospélych aj.).”“ (Pricha, Veteska, 2012, s. 274)

Celozivotni vzdélavani — ,,vSechny ucelné formalizované i neformalni ¢innosti souvisejici
s ucenim, které se prubézné realizuji s cilem dosdhnout zdokonaleni znalosti, dovednosti
a odbornych ptedpokladii. Predstavuje neptetrzity proces, ktery predpoklada prolinani uve-

denych forem uceni v prub&hu celého zivota.* (Pricha, Veteska, 2012, s. 52)

Profesni vzdélavani — ,,veskera piiprava na povolani, tedy jak ptiprava Skolska, tak i vSech-
ny formy vzdélavani dospélych obsahové spjaté s vykonem povolani ¢i zaméstnani.* (Bar-

tonkova, 2010, s. 16)

Dalsi profesni vzdélavani — ,,soucast vzdélavani dospélych. Jedna se o profesni vzdélavani
dospélych pracovnikii v prib¢hu jejich pracovniho Zivota. Ma pfimou vazbu na profesni
zatazeni dospé€lého, a tim i na jeho ekonomickou aktivitu. Jeho podstatou je vytvaieni a udr-
zovani pokud moZno optimalniho souladu mezi kvalifikaci pracovnika a kvalifikovanosti

prace, tzn. mezi subjektivni a objektivni kvalifikaci.* (Palan, 2003, s. 86)
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1.2 Oblasti rozvoje a firemniho vzdélavani pracovnikii

S formovanim pracovnich schopnosti je tfeba rozliSovat pojmy ,,formovani pracovnich
schopnosti Cloveka™ a ,,formovani pracovnich schopnosti pracovnika®. Zatimco v prvnim
ptipad¢ jde o formovani pracovnich schopnosti ¢loveéka v obecném slova smyslu, coz zna-
mend v prabéhu celého jeho zivota, bez ohledu na to, kdy, kde a z ¢i iniciativy se uskutecnu-
je, ve druhém piipadé jde o formovani pracovnich schopnosti pracovnika konkrétni organi-
zace. Jde o aktivitu, kterd uzce souvisi s vykonavanou praci pracovnika, o aktivitu organizo-
vanou, podporovanou nebo umozinovanou organizaci v rdmci jeji persondlni a socidlni prace.
,Formovani pracovnich schopnosti pracovnika je tedy soucasti formovani pracovnich
schopnosti Clovéka, a to tou soucasti, v niz se angazuje zaméstnavatelska organizace.

(Koubek, 2001, s. 239)

V systému formovani pracovnich schopnosti ¢lovéka se obvykle rozliSuji tfi oblasti: (Kou-

bek, 2001, s. 240)

Oblast vseobecného vzdelavani — zde spadaji predevsim zdkladni vSeobecné znalosti a do-
vednosti, které umoziuji Clovéku zit ve spolecnosti a nasledné rozvijet specializované pra-
covni schopnosti. Pfevazné orientovana na socialni rozvoj jedince, na jeho osobnost. Zde se

neuplatiiuje aktivita organizaci.

Oblast odborného vzdélavani (oblast formovani kvalifikace nebo oblast odborné/profesni
piipravy) — zde se uskutecnuje proces ptipravy na povolani, formovani specifickych, na ur-
Cité zamé€stnani orientovanych znalosti a dovednosti a pfizptsobovani se ménicim pozadav-
kim pracovniho mista. Oblast odborného vzdélavani je orientovana na zaméstnani a zahrnu-
je jak zakladni ptipravu na povolani, tak doSkolovani neboli prohlubovani kvalifikace. N¢-

kdy dochazi i k pteskolovani ¢ili k rekvalifikaci.

,»V ramci formovani pracovnich schopnosti pracovnikii se organizace zpravidla angazuji
V plné mife pti orientaci pracovnikli a doSkolovani pracovnikli, popf. i pti preskolovani pra-
covnikl, dochazi-li k nému z iniciativy organizace Kk uspokojeni jejich potieb. (Koubek,
2001, s. 241)

e Zikladni pfiprava na povolani — se vétSinou uskuteciiuje mimo organizaci a stoji te-

dy mimo systém jejiho vzdélavani pracovnikd.
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Orientace — usili o zkraceni a zefektivnéni adaptace nového pracovnika na organiza-
ci, pracovni kolektiv i na praci na uréeném pracovnim misté pomoci zprosttedkovani

vsech pottebnych informaci.

Doskolovani (prohlubovani kvalifikace) — pokracovani odborného vzdélavani

V oboru, ve kterém ¢lovek pracuje na svém pracovnim miste.

Oblast rozvoje — dalsi vzdélavani, rozSifovani kvalifikace, formovani osobnosti jedince.

Rozvoj je orientovan na kariéru pracovnika vice, neZ na momentalné vykondvanou praci.

Firemni vzdélavani dle Bartotikové (2010) zahrnuje:

Vzd¢lavani v ramci adaptacniho procesu a piipravu pracovnikii k pracovni ¢innosti
= orientace.

Pokracovani odborné ptipravy v oboru, ve kterém ¢loveék pracuje na svém pracovnim

misté = prohlubovani kvalifikace (doskolovani).

Formovani pracovnich schopnosti ¢lovéka, které sméfuje k osvojeni si nového povo-

lani, mtiZze byt plna nebo ¢astecna = rekvalifikace (preskolovani).

,Opétovné zafazeni osob, kterym jejich stavajici zdravotni stav brani trvale nebo
dlouhodob¢ vykondvat dosavadni praci = profesni rehabilitace.* (Bartonkova, 2010,

s. 17)

,,Zvysovani kvalifikace (oblast rozvoje).* (Bartonikova, 2010, s. 17)

Dle Hronika (2006) si miizeme vzdélavani roz¢lenit dle vlastniho obsahu. N¢kdy byva roz-

déleno na tvrdé a mékké kompetence. Kazdou z danych oblasti miizeme uskutecnit v riizné

formé — jako prezenéni vyuku ¢i prostiednictvim e-learningu.

Hronik (2006, s. 127) rozliSuje ndsledujici oblasti vzdélavani:

Funkéni vzdélavani — ma charakter odborné ptipravy, navazuje na popis prace a za-
bezpecuje, aby mohl pracovnik standardnim zptisobem vykonavat svou praci. Mnoh-

dy byva pfedmétem certifikace.
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e Dopliikkové funkéni vzdélavani — je rozSifujicim vzdélavanim, stiraji se zde hranice
mezi rozvojem mékkych a tvrdych kompetenci.

e Manazerské vzdélavani — u tohoto typu vzdélavani se setkavame s dil¢imi aktivitami,
jako je napft. skupinové, tymové feSeni problému, rozvoj dalSich manazerskych zpt-
sobilosti apod.

e Jazykové vzdélavani.

e IT skoleni.

o Utelové vzdélavani — vétsinou ma charakter rozvijeni mékkych dovednosti, nap.
stress management, efektivni telefonovani.

e Skoleni ze zdkona — fada nevybérovych aktivit, které jsou dan¢ zdkonem.

Kazdy z uvedenych autort, ktery se vénuje problematice firemniho vzdélavani pracovnikd,
nahliZi na tuto otazku svym zpisobem. Zatimco oblasti vzdélavani dle Bartonkové (2010)
a Koubka (2001) jsou do jisté miry srovnatelné, Hronik (2006) se uz na vymezeni téchto

oblasti zaméfuje vice odborné.

1.3 Vzdélavani zaméstnanci v organizacich

,Uspéch na trhu je stale vice podminén inteligentni vyrobou, spjatou s rozvijenim znalosti,
hledanim a nalézanim inovativnich feSeni, tedy budovanim firemni inteligence.“ (Barték,

2007, s. 29)

Udrzet krok se soucasnymi technickymi a technologickymi moznostmi, dokonale zvladnout

vyrobni operace, je existen¢ni nutnost, kterd sama o sob¢ ale k uspéchu nestaci.

»NejvyznamnéjSim zdrojem jsou lidé — motivovani a energetizovani zaméstnanci, vybaveni
potifebnymi znalostmi.* (Bartak, 2007, s. 30) Investice do znalosti tudiz pfedstavuje nejper-
spektivnéjsi investici s vysokou navratnosti. Dllezit4 je nejen motivace lidi, jejich moralka,

schopnost tymové spoluprace, ale také chténi a usilovani o dosazeni Zadoucich cili.

.. Vzdélavani v organizacich se zpravidla zaméfuje na:

e ZlepSovani pracovniho vykonu.
e Uplatiovani zédkoni, pravidel nebo postupti.

e Povédomi o SirSim kontextu (technologickém, hospodarském a kulturnim).
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e Rozvoj potencialu (v¢etné kariérniho rozvoje a ptipravy lidi na zvladnuti budoucich
problémil).
e Iniciovani a zvladani zmén.
e Rizeni vztahil (napf. tymova prace, péée o zakazniky).
e Odborné dovednosti (napft. finance, personalistika) smétujici k ziskani ¢i prohlubo-
vani ptislusné kvalifikace.* (Bartak, 2007, s. 17)
Vzdélavani pracovnikili je personalni ¢innosti, v niz by se méla vyskytovat uzka spoluprace
organizace s externimi odborniky nebo specializovanymi vzdélavacimi institucemi. Bohuzel

ale vétSina organizaci v souc¢asné dobé se uchyluje ke vzdélavani pracovniki jen tehdy, po-

kud je to nezbytné nutné. (Koubek, 2001, s. 243)

1.4 Cile vzdélavani

Cilem kazdé vzdélavaci akce je konkretizace dané mezery (v kontextu firemniho vzdélavani
vétSinou vykonnostni), ktera je feSitelnd vzdélavanim. Mizeme tak hovofit o posloupnosti
jednotlivych cilt, které nam vyplyvaji z konkrétnich situaci, respektive z charakteru zjiste-

nych mezer (potieb vzdélavani). (Bartonikova, 2010, s. 135)

Pti formulaci jednotlivych cili tak potfebujeme rozliSovat tcel a prostiedek, pracovni a roz-

vojovy cil. Mnohdy pouzivame kontrolni otdzky, které mohou mit charakter proc.

e Proc pottebujeme trénink prodejnich dovednosti? — ProtoZe potfebujeme mit profe-

sionalni prodejce.*

e Proc potfebujeme mit profesionalni prodejce? — Protoze s nimi budeme putsobit...*

(Hronik, 2006, s. 144)
Nékdy si v odpoveédich miizeme nahradit ,,protoze* slovem ,,abychom®.

Pfi stanovovani cilii musime mit jasné provdzané pracovni a rozvojové cile. Na zakladé
identifikace mezery a potieb je zifejmé, zda budeme rozvijet €i odstraniovat nedostatky

Vv oblasti znalosti, dovednosti nebo praktickych aplikaci. (Hronik, 2006, s. 144)

Dle Vodaka a Kuchar¢ikové (2007) si pro jednoznac¢nost vyznamu muizeme cile rozdélit

do jednotlivych kategorii na cile programové a cile jednotlivé vzdélavaci akce.

e Programové cile — jsou cile celého vzdélavaciho programu jako vystupu procesu sta-

noveni potfeb vzdélavani.
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e Cile kurzu (vzdélavaci akce) — jedna se o cile jednotlivych vzdélavacich aktivit a ty

mohou obsahovat jesté dil¢i cile. (Vodak, Kucharc¢ikova, 2007, s. 83)

V praxi je dulezité rozliSovat mezi cilem a zdmérem. ,,Zamér vyjadii, co chce lektor v pri-
béhu lekce délat, pro¢ bude probirano urcité téma. Cile fikaji, co budou ucastnici kurzu

po jeho absolvovani schopni délat.” (Vodak, Kuchar¢ikova, 2007, s. 84)
Velmi duilezité je dbat na to, aby nedoslo k pfecenéni schopnosti ucastnikl a jejich zatizeni
velkym poctem cili a z toho vyplyvajicim neimérné velkym mnozstvim materialtt v krat-

kém casovém useku. Za takovych okolnosti by mohlo u€eni zpusobit vice Skody, nez uzitku.

(Vodak, Kucharcikova, 2007, s. 84)

Abychom dosahli pozadovaného efektu a naplnéni zaméru a cili u zameéstnancu i podniku,

je vhodné:

e Aby tcastnici m&li moznost seznamit se se zaméry a cili kurzu pfedem, coz by moh-

lo zvysit jejich motivaci a vnitini nastaveni na pfijem informaci.
e Aby zameéry a cile kurzu byly v souladu se strategii a cili celého podniku.

e Aby cile mély zakladni specifika cile, tedy aby byly métitelné, konkrétni, dosazitel-
né, relevantni a Casové vymezitelné tak, aby ve fazi hodnoceni vzdélavani poslouzily
jako méftitko uspésnosti. (Vodak, Kuchar¢ikova, 2007, s. 84)
Cilem ve vzdélavacim procesu vyjadiujeme, co je tfeba zaméstnance naucit, jaké védomosti,
dovednosti ¢i navyky a co vSechno by si obchodni zastupci méli osvojit a na jaké urovni.
Hlavni vzdélavaci cil sestava z dil¢ich vzdélavacich cilt, které by mély byt specifické, méfi-
telné, aktivizujici, realistické, terminované, tedy SMART.

1. Specifické — vztah k uré¢ité konkrétni ¢innosti, specifikace cile z hlediska k jeho ob-

sahu (mnozstvi, kvalita, Cas).

2. Meéftitelné — stanoveni pozadované kvality i kvantity, cil musi byt méfitelny

v mnozstvi, kvalité i Case.

3. Akceptovatelné — soulad se zjiSténymi potfebami, pfijeti cile od vSech, ktefi jej bu-

dou napliovat.

4. Redlné — redlnd Sance pro ucastniky, aby dosahli cile, ktery musi byt dosazitelny.
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5. Terminovany — splnéni cilii v potfebném case, ale i v prub&hu a pii dosazeni jednot-

livych etap. (Palan, 2003, s. 121)

Je velmi dilezité si pod pojmem cil piedstavit konkrétni ujasnéni toho, ¢eho chceme dosah-
nout. Co ma byt dosazeno vychovnym piistupem, socidlni pomoci, vzdélavacim projektem,
¢eho chceme dosahnout v urcité hodin€ a v neposledni fad€ jaky madme smysl procvicovani
tohoto ukonu. Na zakladé formulovanych cilii se za¢indme zabyvat organiza¢nim zajiSténim,
konkretizaci toho, jaka akce bude z hlediska cile nejvhodnéjsi, jaky pribéh bude adekvatni,
vybirame vhodné ucebni ulohy, obsahy a metody a podle cilii zamétujeme pribéh vzdélava-

ci akce. (Palan, 2003, s. 118)
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2 EFEKTIVNI VZDELAVANI PRACOVNIKU

Efektivni metody vzdélavani dospélych shromazd'uji a struc¢né popisuji nejcastéji pouzivané
metody vzdélavani v podnikovém systému vzdélavani. Vybér metod se nc¢kdy provadi
S ohledem na skutec¢nost, ze lektofi mnohdy metodicky ztvarnuji vyuku nebo tidi sebevzdé-
lavani ucastnikG jen na zakladé¢ odpozorovani postupti lektorti, ktefi je ucili nekdy
v minulosti a ktefi se jim tak stali vzorem. To ale bohuzel mize zpGsobovat metodickou
jednotvarnost a stejnorodost vSech vzdélavacich akci. Pfitom v praxi jsou pouzivany meto-
dy, které jsou pro ucastniky i lektory mnohem atraktivnéjsi z hlediska pribéhu a efektivné;jsi

z hlediska dosazenych cild. (Malach, 2003, s. 5)

Proto je velmi dalezité, abychom vybrali lektora, ktery dokonale zvladne jen nékteré jemu

odpovidajici metody.

Velmi zaleZi na ptistupu k rozvoji lidskych zdrojl, ktery je v podniku zvolen. Ten je zavisly
na tom, jak podnik chape vyznam a piinosy rozvoje lidskych zdroji. (Vodak, Kucharc¢ikova,
2007, s. 65)

»Systém podnikového vzdélavani je opakujici se cyklus, ktery vychazi ze zadsad podnikoveé
vzdélavaci politiky, sleduje cile podnikové strategie vzdélavani a opira se o organizacni
a institucionalni pfedpoklady vzdélavani.“ (Vodak, Kucharcikova, 2007, s. 65) Do celého

systému podnikového vzdélavani patii orientace na pracovnika.

Zakladni ukolem systému efektivniho podnikového vzdélavani je umoznit zaméstnancim
podniku neustale rozsifovat a inovovat rozsah a strukturu teoretickych poznatki, ziskat spe-
cifické dovednosti pro praci na konkrétnim pracovnim misté a vytvaiet podminky pro reali-

zaci plani osobniho rozvoje pracovnikii.

Hlavnim cilem systému podnikového vzdelavani je ptipravit zaméstnance podniku tak, aby
se zvysila jejich schopnost efektivniho dosazeni poZzadovanych cil (jejich vykonnost), ¢imz
se zvysi také konkurenceschopnost a mira napliovani cili podnikové strategie. Cilem efek-
tivniho podnikového vzdélavani je zaroven i vytvatfeni podminek vhodnych pro seberealiza-

ci zaméstnancu. (Vodak, Kucharéikova, 2007, s. 66)

Efektivitu vzdélavani zaméstnancli miZzeme vyjadfit jako pomér mezi piinosem vzdélavaci
akce a vynaloZenych nakladi, ptipadné Gsilim ucastnika vzdélavani. Efektivitou se zabyvaji
zejména firmy, které poskytuji vzdélavani a rozvoj svym zaméstnanctim. (Priicha, Veteska,

2012, s. 89)
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2.1 Formy firemniho vzdélavani

,»Na stanoveni cilli a volbu vzdélavaciho obsahu navazuje volba didaktickych forem, coz
znamena, zda bude vyuka realizovana v piimém kontaktu lektora a ti¢astnika nebo prostied-
nictvim distan¢niho vzdélavani. Didaktické formy piedstavuji ur€ity organizacni rdmec vy-
uky (Bartonkova, 2010, s. 149, cit. dle Bartak, 2003, s. 92), jinymi slovy: relativné trvaly,
ustaleny komplex didakticko-organizac¢nich opatieni, jimiz se realizuje vzdélavani ve vyme-
zeném Case, prostoru a ve vztahu k didaktickym systémim zivym (lektor — ucastnik) a nezi-

vym (metody, pomucky, technika).* (Bartonkova, 2010, s. 149)

Dle Muzika (2012) patii mezi didaktické formy:

e Piima vyuka — ptfimy, osobni kontakt lektora s ticastnikem, byva uzivan také termin

prezencni vzdélavani.

e Kombinovana vyuka — vznikla ze snahy zvysit podil individudIniho studia na celko-
vém objemu vzdélavani (vstupni seminaf, individudlné tizené studium, vycvikové
seminare, zaveérecny seminar).

e Korespondencni, distan¢ni vzdélavani, e-vzdélavani.

Miizeme tedy konstatovat, ze forma vzdélavani se lisi dle miry a charakteru kontaktu lektora
s ucastnikem. Na jedné strané mizeme najit pfimy kontakt lektora s Gi¢astnikem — face to
face vyuku, prezencni vzdélavani. Na druhé stran¢ pak mizeme najit nepiimy kontakt lekto-
ra s ucastnikem (prostednictvim pocitace, distan¢niho vzdélavani, e-learningu). ,,Kombinaci
bezprostiedniho a zprostifedkovaného kontaktu lektora s ticastnikem je potom kombinovana

forma vyuky.“ (Bartonkova, 2010, s. 150)

V praxi se mizeme setkat 1 s dalSimi formami vzdélavani, mezi které patii naptiklad jedno-
denni Skoleni, kratké interndtni kurzy, seminafe, studijni skupiny, studijni zajezdy, kore-
spondenéni kurzy, frontalni (hromadné) vyucovani, skupinové a kooperativni vyucovani,
individualizované a diferencované vyucovani, projektové vyucovani.

Pti vybéru konkrétni formy vzdélavani je dilezité kritérium didaktické, tj. umoznit Gi€astni-
kiim soustfedit se na vyuku a naucit se v daném Case co nejvice, a kritérium ekonomické,
u kterého jde predevsim o hospodéarné vyuzivani ndkladl spojenych s uvoliiovanim ucastni-

ki z pracovniho procesu, jejich cestovanim, ubytovanim, s naklady spojenymi napiiklad
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s tvorbou e-learningového prostiedi atd. (Bartonkova, 2010, s. 150, cit. dle Muzik, 1998,
5. 114)

Kazda forma se tudiz mize realizovat riznymi metodami, takze se da v podstaté fici, ze
kazda forma si vytvari svou metodiku — komplex vyuzitelnych metod. (Bartonkova, 2010,

s. 150)

2.2 Metody firemniho vzdélavani

Metoda je zjednodusené feceno postup k uritému cili, ktera je spojena s napliovanim sta-
novenych vzdélavacich cill, s optimdlnim zvladnutim obsahu vzdélavani a realizuje se
v ramci dané vzdélavaci formy a za urcitych vyukovych situaci a podminek. (Bartotikova,

2010, s. 150, cit. dle Muzik, 1998, s. 149)

Pokud jsou stanoveny cile, jichZz chce podnik prostiednictvim systému vzdélavani dosah-
nout, je k jejich naplnéni velmi dilezité zvolit vhodnou metodu. Pro tento vybér, at’ uz nej-
vhodné&jsi nebo nejucinnéjsi metody, neexistuje jednoznac¢ny navod. VSe zavisi na okolnos-
tech vztahujicich se k podniku, k jednotlivcim a k u¢ebnim cilam.

Metody vzdélavani patii k dilezitym ndstrojim zajistujicim vzdélavaci proces. Vybér
a vhodné pouziti metody by mély odrazet individudlni potfeby a pozadavky podniku, mély
by ale také reagovat na soucasné celosvétové trendy. Vybér vhodnych metod je urCovan
ruznymi faktory. Mezi né patii naptiklad pocet a veék ucastniki, jejich soucasna a pozadova-
na uroven védomosti, dovednosti, motivace k uceni, zastavani pozice. Velky vyznam je kla-
den na programové cile, priority a druh podnikani, jimz se podnik zabyva. (Vodak, Kuchar-

¢ikova, 2007, s. 95)

»Soucasné vzdelavaci metody by mély podporovat rozvoj tvofivosti a flexibility, ochotu
pfijimat zmény a reagovat na né, mely by rovnéz vyuzivat moderni technické podptrné pro-

stiedky.* (Vodak, Kucharé¢ikova, 2007, s. 96)

Dle Koubka (2001) Ize rozdélit metody vzdéldvani do dvou zdkladnich skupin:

Metody vzdélavani na pracovisti (on the job), na konkrétnim pracovnim misté, pii vykona-
vani béznych pracovnich povinnosti, vhodné u vzdélavani délniku.
Metody vzdélavani mimo pracovisté (off the job), vhodnéjsi u vzdélavani manazerd a speci-

alistu.
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V praxi se pouzivd obou metod pro vzdélavani vSech kategorii pracovnikii, dochazi vSak

K ur¢itym modifikacim s ohledem na napli prace konkrétni skupiny ucastnikti vzdélavani.

Metody vzdé€lavani na pracovisti:

Instruktaz pii vykonu prace — patii k nejcastéjsi pouzivané metod¢€. Jde o nejjedno-
dussi zpisob, kdy zkuSeny pracovnik piedvede novému zaméstnanci pracovni poO-

stup.

Coaching — na rozdil od jednorazové instruktaze piedstavuje dlouhodobé;jsi instruo-
vani, vysvétlovani a sdélovani ptipominek s kontrolou nadtizeného ¢i vzdélavatele.
Jedna se o soustavné podnécovani a smérovani vzdélavaného k zddoucimu vykonu

prace.

Mentoring — je obdobou coachingu, ale s tim rozdilem, ze vlastni iniciativa a odpo-
védnost spociva na vzdélavaném pracovnikovi, ktery si vybira svého radce (mentora)
sam jako svuj vzor. Ten mu radi, stimuluje a pomaha mu i v jeho Kariéfe. Tuto meto-
du hodnotime ptiznivéji nez metodu predchozi z diivodu vlastni iniciativy vzdélava-

ného pracovnika. Nevyhodou se vSak mize stat vyber Spatného poradce (mentora).

Mentoring také dopliuje formalni vzdélavani a vycvik tim, ze poskytuje individualni

vedeni od zkuSenych manazert, ktefi ,,védi, jak to v organizaci chodi*.
,Mentofi predavaji lidem:
- Radu, jak vypracovat program svého sebevzdélavani nebo smlouvu o vzdéla-
vani.
- VSeobecnou pomoc s programem vzdélavani.

- Vedeni v tom, jak ziskat nezbytné znalosti a dovednosti potiebné pro vyko-

navani nove prace.

- Radu v tom, jak zvladat v§echny administrativni, odborné ¢i mezilidské pro-

blémy, s nimiZ se jedinec setkava, zv1asté v ranych fazich své kariéry.

- Informace o tom, ,,jak to tu chodi“, o podnikové kultufe a jejich projevech

Vv podobé zakladnich hodnot a chovani v organizaci (styl fizeni).

- Koucovani tykajici se specifickych dovednosti.
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- Pomoc v zalezitostech projektii — nikoliv to, aby je pro n¢ vypracovavali, ale
aby je spravnym zpasobem orientovali, tj. pomahat lidem, aby si sami po-

mohli.

- Jsou jakymsi otcovskym pftitelem, s nimz mohou lidé mluvit o svych aspira-
cich a starostech a ktery je ochoten jim se sympatiemi naslouchat.*

(Armstrong, 2007, s. 469)

Counselling — vzajemné konzultovani a ovliviiovani, které pfekonava jednosmérnost

mezi Skolicim a skolitelem.

Asistovani — zde je vzdélany pracovnik ptidélen ke zkuSenému pracovnikovi a po-

maha mu plnit jeho pracovni tkoly. Postupné ptechazi na zcela samostatnou praci.
Povéteni tikolem — rozvinuti piedchozi metody, kdy vzdélany zaméstnanec je svym
nadfizenym povéten splnit urcity pracovni ukol.

Rotace prace — vzdélany zaméstnanec postupné vzdy na urcité obdobi plni ptidélené
ukoly na riiznych pracovistich podniku.

Pracovni porady — zde se zaméstnanci seznamuji s problémy, jez se tykaji jednak je-
jich bezprostiedniho pracovisté, tak i s problémy celého podniku. (Koubek, 2001,
s. 252)

Metody vzdéldvani mimo pracovisté (Koubek, 2001):

Prednaska - obvykle zaméiena na predneseni faktickych ¢i teoretickych informaci.

Jde v8ak pouze o jednostranny tok informaci pasivné pfijimanych posluchaci.

Prednaska spojend s diskusi (skupinova diskuse) — jedna se o metodu zprosttedkova-
vajici informace. Ucastnici jsou stimulovani k aktivité, objevuji se napady a problé-
my, jez se snazi vyiesit.

Demonstrovani — praktické, nazorné vyuéovani za pouziti pocitacu, trenazéru, pied-
vadéni pracovnich postupt v dilndch apod. Ucastnici si zkouseji své dovednosti bez
rizika Skod, obvykle jsou vSak ve vzdélavacim zafizeni jiné podminky, nez na praco-
Visti.

Ptipadové studie — tato metoda se pouZiva spiSe pii vzdé€lavani manaZzerii. Jedna se
o skutecnd nebo fiktivni vylieni néjakého organizacniho problému. Jednotlivi

ucastnici nebo jejich malé skupinky problém rozebiraji a snazi se navrhnout optimal-
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ni feseni. Tento zplisob pomaha rozvijet analytické mysleni, obvykle se vSak kladou

velké naroky na ptipravu takovéhoto Skoleni a i na pfipravu samotného vzdélavatele.

e Workshop — varianta piipadovych studii, praktické problémy se zde fe$i komplexnéji

a hlavné tymové. Je proto vhodnym néstrojem vychovy k tymové praci.

e Brainstorming — dalsi varianta piipadovych studii. Kazdy ze skupiny t¢astnikt vzdé-
lani je vyzvan, aby navrhl zptsob feSeni problému. Po piedlozeni jednotlivych na-

vrhii se hleda optimalni navrh nebo optimalni kombinace navrhi.

e Simulace — metoda jesté vice zaméfena na praxi s aktivni Gcasti Skolenych. Jedna se
o velmi G¢innou metodu pro uceni se vyjednavat a rozhodovat se. Velmi naro¢na na

ptipravu.

e Hrani roli (manaZerské hry) — zaméfeny na rozvoj praktickych dovednosti ti€astnikd,
od kterych je vyzadovan vysoky stupeni samostatnosti. U¢i ucastniky samostatné

myslet a ovladat své emoce.

N 4

e Diagnosticko-vycvikovy program — ucastnik fesi problémy, jez jsou kazdodenni na-
plni jeho prace. Ukoly jsou &asto generovany poéitadem a vytvateji tak riiznou uro-
vei stresu. Utastnik miize ¢asto konfrontovat sva rozhodnuti s témi optimalnimi, jez
se uci. Jedna se o velmi u€innou metodu, kdy se ucastnik uci prekonavat stres, jednat
S lidmi, hospodafit s ¢asem a mnohé jiné. Nevyhodou je velmi naro¢na casova pii-

prava a technické vybaveni.

e Outdoor training (uceni hrou) — skutecné hry spojené se sportovnimi vykony. Jako
na skautském tabote. Vzdélavani se miize odehravat ve volné piirodé nebo v télo-
cvicngé. Je to idedlni spojeni her a sportu s procesem zdokonalovani pracovnich

schopnosti.

e Vzdélavani pomoci pocitacti — pocitace simuluji urcité pracovni situace, usnadnuji
uceni pomoci schémat, obrazki ¢i grafli, nabizeji riizné testy ¢€i cviceni. S rozsitenim
internetu vzrlstaji moznosti této vyucovaci metody. Jeji vyhodou je bezprostiedni

zpétna vazba. (Koubek, 2001, s. 254)

Tyto metody jsou pfedevS§im pouZzivany k rozvijeni pracovnich schopnosti a dovednosti fidi-

cich pracovnikili organizace a specialistli — obchodnich zéstupct.
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2.3 Pomiicky a prostiedky firemniho vzdélavani

Pojmem ,,didaktické prostiedky” nebo také ,prostiedky firemniho vzdélavani® rozumime
vSechny materialni predméty, které zajistuji, podminuji a zefektiviiuji pribéh vzdélavaciho
procesu a napomahaji tak dosazeni cili vzdélavani. (Bartonikova, 2010, s. 162, cit. dle Skal-
kova, 1999, s. 232)

V praxi nékdy byva rozliSovan termin didaktické pomticky a didaktické prostiedky neboli
prostiedky didaktické techniky. Didaktické pomiicky a prostfedky didaktické techniky plni
zprosttedkujici funkci a jsou tedy dalsim z kroki didaktické transformace, podili se na efek-
tivnosti vzdélavaciho procesu. Vybér a pouziti didaktickych pomiicek je zavisly na zvolené
formé vzdélavani, na zvolené metode a v neposledni fad¢ na technickém vybaveni a finan-

cich. (Bartonikova, 2010, s. 162)
Didaktické pomicky plni funkce:
e Informativni.
e Formativni a motivacni.

e Instrumentalni.

Mezi didaktické pomucky patii:
e Skutecné predméty.
e Stimulace skute¢nosti.
e Modely.

e Zobrazeni (statické, dynamické, bez zvuku, ozvucené, obraz, fotografie staticka,
film, video, televize, internet, intranet, promitaci plochy, interaktivni tabule, digitalni

projektory apod.).
e Zvukové nahravky.
e Dotykové pomticky.

e Literarni pomicky — v podobé vyukovych materiali (napiiklad testy, diagramy, pii-
padové studie, kopie ¢lankd, vytahy z literatury, kopie pfednasek, podnéty k dalsi

samostatné praci apod.).
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e Literarni pomicky dopliikové — neperiodické publikace (knihy, zejména odborné
a popularizacni, instruktdzni brozury, manudly, ptehledy), periodické publikace (¢a-

sopisy, noviny, klasické e elektronické, virtualni), vyucovaci programy.
e Dalsi specidlni pomticky.

Didaktické pomicky spolu s didaktickou technikou napomahaji lektorovi (Bartoikova,
2010, s. 163, cit. dle Muzik, 1998, Skalkova, 1999) napiiklad k demonstraci probiraného
uciva, simulaci skute¢nosti, navozeni bezprostfedniho dojmu ¢i dojmu zprostiedkovaného,
navozeni smyslového kontaktu, ktery usnadiiuje pochopeni, vytvareni ,,spolecného jazyka“
se vSemi ucastniky, posilovani motivace ucastnikd (ndvyk vnimat spiSe véci, zobrazeni nez
abstraktni slova), umocitiovani pozornosti a aktivizace UcCastnikli, prekonavani utlumu
u ucastnikll indisponovanych nebo neuvyklych uceni, znazornéni souvislosti (schémata),
shrnuti dalezitych poznatkt, zaznamenani piispévka ucastniki a vysledkt prace ve skupi-

nach, kategorizace ptispévku a argumentt z diskuse.

Didaktické pomticky bychom méli volit také s ptihlédnutim k tomu, jak vypada v obecné

roving podil lidskych smysli na procesu ucent:
e Ztoho, co piecteme, si uchovame 10%.
e Z toho, co slySime, si uchovame 20%.
e Ztoho, co vidime, si uchovame 30%.
e Z toho, co slySime a vidime, si uchovame 50%.
e Ztoho, co slySime a vidime a fikame, si uchovame 70%.

e Ztoho, co slySime, vidime, fikame a délame, si uchovame 90%. (Bartonkova, 2010,

5. 163)

Zakladni prostfedky didaktické techniky:
e Zpétny projektor.
e Nasténné tabule.
e Flipchart.

e Nasténna deska.
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e Magneticka tabule.

e Moderni prostiedky vizualizace: Easy-Flip (zasobnik elektrostatického papiru, ktery
Ize upevnit na jakoukoli hladkou plochu), Board Copier (tabule opatiena snimacim
a reproduk¢énim zatizenim), LCD panely (slouzi k promitani dat z pocitact a riznych
dalsich zdrojit), Multimedialni projektory (data-video projektory), Vizualizéry (zafi-
zeni snimajici plochu optickym systémem, snimany obraz je promitan na obrazovce),

Projekéni plochy — platna. (Bartorikova, 2010, s. 164)

Vhodnou volbou a kombinaci zvolenych forem, metod, didaktickych postupi, pomtcek
a prostiedki miizeme vyrazné zefektivnit proces uceni béhem dané vzdélavaci akce. (Bar-

tonkova, 2010, s. 163)

2.4 Kompetence v profesnim vzdélavani

Reforma ceské vzdélavaci soustavy nastartovand piijetim Narodniho programu rozvoje
vzdélavani v Ceské republice, tzv. Bild kniha (2001), zavadi v rdmci narodniho kurikula
(statni program vzdélavani) obecné cile vzdélavani a klicové kompetence, které jsou zame-

feny na rozvoj osobnosti. (Priicha, Veteska, 2012, s. 150)

Schopni lidé jsou ti, ktefi odvadeji od nich ocekavany a také pozadovany vykon. Jsou
schopni vyuzivat svych znalosti, védomosti a dovednosti k dosahovani cili a standardi pie-
depsanych pracovnimu mistu, které zastdvaji. Anglictina pouzivad dva terminy odvozené
od slova s vyznamem ,,pravomoc, opravnéni“ ¢i ,,schopnost, kvalifikace®. Rizni autofi je
také rizn€ pouzivaji.

Naptiklad Vodak, Kuchar¢ikova si pod pojmem ,,competence® piedstavuji pojem z oblasti
prace, k niz je dana osoba zpusobila ¢i opravnéna ji vykonavat. Odpovida tudiz pojmu kvali-

fikace ¢i odborna zptsobilost.

Naopak pojem ,,competency* se vztahuje k rysim chovani podminujicich pfiméfenou vy-

konnost. Termin je mozno nahradit pojmem schopnost. (Vodak, Kuchar¢ikova, 2007, s. 54)

Hronik definuje zakladni funkce firemniho vzdélavani jako rozvoj zptsobilosti v§eho druhu
(competence a competency) a jako zvySeni kratkodobé a dlouhodobé vykonnosti. Pojmem
,competence* rozumi smérovani k formulaci standardl prace, do nichz zahrnuje kvalifikac-
ni predpoklady, bez kterych je vykon prace v dané funkci nestandardni. Pojem ,.,competen-

cy* preklada jako zputsobilosti, kterymi dosahuji pracovnici vykonu. (Hronik, 2006, s. 62)
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Pojem kompetence je v oblasti vzdélavani a fizeni lidskych zdroji jednoznaéné upiednost-
novan pred jakymikoli jinymi pojmy (dovednosti, zplsobilosti, schopnosti apod.). Svym
rozsahem jako jediny ze zavedenych pojmi pokryva jak védomosti, dovednosti, schopnosti,
tak i1 postoje a hodnoty, jejichz specifické kombinace v daném kontextu umoziuji kompe-
tentni vykon, k némuz termin kompetence odkazuje a smeétuje. (Pricha, Veteska, 2012,

s. 149)

2.5 Zakladni kompetence

Zakladni kompetence organizace je mozné identifikovat velmi jednoduSe. Predstavuji jeji
silné stranky. Prosperitu organizace zajistuje portfolio obchodni aktivit, tedy portfolio vy-
robku, které prodava na jednotlivych trzich. Prosperity ale mtize také organizace dosahnout

pouze vytvaienim a rozvojem portfolia zdkladnich kompetenci.

Zakladem strategického uspéchu organizace je pak identifikace a rozvoj zakladnich kompe-

tenci a nalezeni trhi, na kterych je firma mtze uplatnit. (Bartonkova, 2010, s. 90)
Charakteristika zakladnich kompetenci:

e Jedinecné a konkurenci tézko napodobitelné ¢i nenapodobitelné schopnosti, které or-
ganizace dokaze dokonale vyuzit s vynaloZzenim minimalniho usili a zdroji a které
piinaseji jedine¢nou hodnotu zakaznikiim.

vvvvvv

Pro danou organizaci jsou to charakteristické pfednosti. Musi byt orientované
na rust, odliSovat spole¢nost 0d ostatnich, mit hodnotu pro zakaznika a vytvaret kon-

Kuren¢ni vyhodu.

e Takové konkurenci nenapodobitelné klicové schopnosti, které umoziuji vstup na §i-

roké spektrum neptibuznych trhi.

Zakladni kompetence dle tohoto pojeti miazeme dale délit do tfi skupin:

Individualni kompetence (neboli kompetence jednotlivce) predstavuji znalosti, dovednosti
a schopnosti, které odlisuji $pickové zaméstnance od primérnych. Rozvoj téchto kompeten-
ci vychazi ptedevsim z dostate¢né motivace pracovniki. Je dilezité, aby méli moZnost sebe-

realizace. Dale je rozvoj individualnich kompetenci rovnéz velmi tzce vazan na kvalitné
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vytvofeny strategicky ramec, ktery rozvoj kompetenci nejen umoziuje, ale i podporuje.
(Bartonkova, 2010, s. 91)
Organizacni kompetence predstavuji univerzalni charakteristiky uspésnych organizacnich

systémitl bez ohledu na odvétvi. Mizeme zde tadit naptiklad:
e Planovani prace.
e Organizovani zdroju.
e Reseni krizovych situaci.
e Dokoncovani ukoli.
e Mc¢feni postupu praci.
e Rizeni rizika. (Bartonkova, 2010, s. 92, cit. dle Smida, 2003, s. 40)

Cilem organiza¢nich kompetenci je vyuZivat znalosti prostfedi konkrétniho odvétvi a vytvo-
fit takové organizacni systémy a postupy, které umozni vytvorit synergicky efekt s obéma

zbyvajicimi typy kompetenci (individualnimi a klicovymi). (Bartonkova, 2010, s. 92)

Klicove kompetence ptredstavuji takoveé kompetence, které odliSuji organizaci od konkurenti
V ramci odvétvi a vytvareji konkurencni vyhodu. Jsou velmi izce vdzané na danou techno-
logii (zvlasté u vyrobnich organizaci). Mizeme tedy fict, Zze témito kompetencemi se firmy
vzajemné odliSuji, 1 kdyZ pracuji ve stejné oblasti, ve stejném odvétvi. (Bartoiikova, 2010,

s. 92)

Priibézny rozvoj kliCovych kompetenci je Zzddouci a pozadovany v ramci dalSiho profesniho
vzdélavani, kde spolu se specifickymi profesnimi (odbornymi ¢i funkénimi) kompetencemi
a kompetencemi v oblasti metod vytvari zakladnu pro kvalifikovany a kompetentni vykon

jednotlivetd i usp&sné fungovani podnikd. (Veteska, 2010, s. 113)
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3 OBCHODNI ZASTUPCE

Obchodni zastupce zajistuje obchodni Cinnosti firmy, dale se komplexné vénuje odborné
praci v ndkupu a odbytu vyrobkl, zbozi nebo sluzeb podle potieby firmy, obchodnich za-

vazkl nebo pozadavki odbératelt.

Mezi pracovni ¢innosti obchodnich zéastupcl patii nakupovani a prodej zbozi, analyza
a segmentace trhu, provadéni marketingového prizkumu, podpora prodeje, vedeni lidi
a pracovnich tymt, styk se zakazniky a péce o n¢, vedeni evidence a obchodni dokumentace,
znalost principli tvorby cen, poskytovani informaci o charakteristikach a funkcich zboZi
a sluzeb zakaznikim, poskytovani informacéni zpétné vazby vyrobclim, prezentace zboZzi

zakaznikam.

Kvalifikaéni pozadavky obchodnich zastupct se skladaji: (Narodni soustava povolani

http://katalog.nsp.cz)

Odborna priprava - nejvhodngj§i piipravu pro tuto pozici poskytuje sttedni vzdélani
s maturitni zkouskou (bez vyuceni) v oboru ekonomika a podnikani. Jinou alternativu pied-
stavuje stfedni vzdélani s maturitni zkouskou (bez vyuceni) ve skupiné oborti ekonomika

a administrativa.

Mekké kompetence — vychazeji z uréitych obecnych schopnosti ¢lovéka, ze kterych se dal-
Sim rozvijenim stavaji kompetence. Nejdulezitéjsi u obchodnich zéastupcii predstavuji prede-
vsim:

e Efektivni komunikace — formulovani myslenek v pisemné i Ustni podobé na velmi

dobré urovni, aktivni naslouchani ostatnim, zdravé a pfiméfené sebeprosazovani,

prezentovani pied skupinou, vytvari prostredi pro komunikaci s druhym.

e Kooperace (spoluprace) — aktivné plisobi na atmosféru a potieby skupiny, pfispiva
k dosahovani skupinovych cilli, vyhledava a nabizi relevantni informace.

e Kreativita — je pfipraven k boji s konkurenci, kterou vnima stejné ostie jako podnika-
telské ptilezitosti, je schopen rychle vyhodnotit rizika a snazi se je eliminovat.

o Flexibilita — vitda zmény, vidi v nich pfilezitosti, je otevieny vSemu novému a neboji
se rizika nepoznanych cest, ma zdjem déle se rozvijet, obohacovat své znalosti a do-

vednosti, je schopen reagovat v nepiedvidanych situacich a improvizovat.
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e Uspokojovani zékaznickych potieb — je empaticky, predvida potteby a ocekavani za-

kaznika, dokaze u¢inné vyjedndvat, zvlada konfliktni situace.

e Vykonnost — je ptikladem v osobnim nasazeni, orientuje se na vykon a na vysledek

(ptinos), je schopen sebekontroly a sebemotivace, vcetné sebezdokonalovani.

~r o

e Samostatnost — dokaze slozity tikol prevést na dil¢i ukoly i konkrétni kroky, pfi pl-
néni ukoli fidi sam sebe, umi své sily odhadnout a rozlozit, rychle a pruzn¢ se roz-

hoduje.

e Reseni problémi — dokéaZe definovat pfi¢iny a nasledky problému, vyuziva analytic-

ké i kreativni mysleni, podporuje motivujici prostfedi pro feseni problému.

e Planovani a organizovani prace — planuje kratkodobé i dlouhodobé¢ v souladu s plany
a potfebami okoli, snazi se neustale zlepSovat, rozhoduje na zakladé¢ priorit, preferuje
dalezité pred naléhavym, vytvari varianty planu tak, aby efektivné smétovaly ke sta-

novenému cili, vyhodnocuje napliovani cila a plani, organizuje svou ¢innost.

e (Celozivotni uceni — je ptirozen¢ zvidavy a otevieny novym zkusSenostem i znalostem,
vyhledava nové informace a aplikuje je do praxe, zna své silné a slabé stranky, umi
analyzovat vlastni neuspéch a poucit se z chyb, pii osvojovani novych dovednosti je

vytrvaly.

e Aktivni ptistup — je ¢inorody, intenzivné se zajima o déni kolem sebe, aktivné vyhle-
dava feseni, nové aktivity, postupy a moznosti, predvida prekazky a ¢ini preventivni

opatteni, vyhledava moznosti a ptilezitosti, rad zkousi a uci se nové véci.

e Zvladani zatéze — podava velmi dobry vykon i v zatéZovych situacich, je vytrvaly,
netspéch chape jako pftilezitost udélat to pristé 1épe, zmény vnima jako samoziej-
most, vitéd je, nenechd se odradit, ovlada své emoce, oteviené vyjadiuje pocity, dive-

fuje svym schopnostem.

e Ovliviovani ostatnich — své jednani a prezentaci planuje a pfipravuje tak, aby se pfi-
zpiisobil danému posluchaci s cilem jej ovlivnit nebo presvédcit, predvida a ptipra-
vuje se na reakce druhych, jeho verbalni prezentace v matefském jazyce je vynikaji-
ci, rovnéz neverbalni projev dokdze vyrazné zaujmout posluchace, po ptipravé je
schopen prezentovat v cizim jazyce, vyuziva riiznych forem a metod ovlivilovani

a pfesvédCovani.
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Obecné dovednosti — soubor obecnych pozadavkil, potfebnych pro vykon prace, ktera zcela

vyhradné nesouvisi s ur¢itou profesi. Maji prafezovy charakter a jsou napfi¢ obory prenosi-

telné a uplatnitelné.

Pocita¢ova zpusobilost — ovlada pokrocilejsi ovladani pocitace, vyuziva funkei jed-

notlivych aplikaci (vzorce, formatovani, graficka animace).

Zpusobilost k fizeni osobniho automobilu — ma opravnéni k fizeni osobniho automo-

bilu, orientuje se ve zndmém 1 neznamém prostiedi.

Ekonomické povédomi — provadi kalkulace a rozpocty, orientuje se v ekonomické

legislativé.

Jazykova zpusobilost v CeStiné — diikladné se orientuje a rozumi 1 ndro¢nym odbor-
nym textiim, které se dané pracovni oblasti pfimo nedotykaji, rozliSuje styl pisemné-
ho projevu, plynule a spontanné reaguje, véetné komunikace s rodilymi mluv¢imi,

woew

vyuziva jazykové prostfedky pruzné a efektivné pro nejriiznéjsi ucely (spolecenske,

vvvvvv

Jazykova zptsobilost v angli¢tiné — v hlavnich rysech rozumi informacim o divérné
znamych vécech, umi se vypotadat s vétsinou situaci, které mohou nastat pti cesto-

vani na izemi, kde se danym jazykem hovofi.

Odborné znalosti — pro vykon této pozice jsou vétSinou pozadovany tyto teoretické znalosti:

nutné znalosti — fadime sem psychologii prodeje.

vyhodné znalosti - pfedevS§im jde o obchodni vyjednavani.

Odborné dovednosti — pro vykon této pozice jsou obvykle poZzadovany tyto praktické do-

vednosti:

Uzavirani obchodnich smluv.

Obchodni vyjednavani s dodavateli nebo odbérateli.

Jednéni se zakaznikem.

Zpracovavani pfedb&znych i konecnych kalkulaci ndkladl a cen.

Projednavani a uzavirani objednavek s obchodnimi partnery.
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e Komunikace pfi styku s klienty a zdkazniky.

Zdravotni podminky — vykon této pozice mize byt omezen témito onemocnénimi, ale
vzdy zalezi na posouzeni lékafem, zda doporuci ¢i nedoporuc¢i danému pracovnikovi po-

zice zastavat:
e Zavazni endokrinni onemocnéni.

e Chronickd onemocnéni dychacich cest s poruchou funkce véetné alergickych one-

A%

mocnéni a tézSich funkéné vyznamnych deformit hrudniku.

e Onemocnéni obéhove soustavy s funkénim omezenim.

3.1 Systém vzdélavani

Identifikace postupu a tvorba systému vzdélavani vede k dosahovani navratnosti investici

prostrednictvim rozvoje lidi dal§im vzdélavanim.

Kazda organizace, ktera chce obstat v soucasnych podminkach, se musi neustdle rozvijet.
Pokud ma byt rozvoj organizace efektivni, musi byt planovany. To samé plati 1 pro oblast
vzdélavani.

V oblasti rozvoje vzdélavani je nevyhnutelné postupovat systémove.

V nékterych organizacich se vnima vzdélavani jako nepotiebna véc. Management nekterych
organizaci se domniva, zZe neni potieba své obchodni zastupce vzdélavat s tim, Ze na to, jak
se s danymi pracovnimi podminkami vyrovnat, pfijdou sami. P¥ipadné se snaZzi si nové ob-

chodni zastupce ziskat od firem, které do vzdélavani pracovnikili investuji.

Mezi dalsi typ organizaci patii ty, které investuji do dal§iho vzdélavani obchodnich zastupcii
jen na zaklad¢ iniciativnich pracovniki, tudiz do vzdélavacich aktivit, které se jevi jako ne-

vyhnutelné.

Nékteré organizace v dobé, kdy se jim dafi, se vrhaji do vzdélavani svych obchodnich za-
stupcti a bez uvazovani vkladaji do vzdélavani mnoho finan¢nich prostfedka. Pokud ale pti-

jde doba, kdy se jim dafit prestava, je tato iniciativa prvni, na které se zacne Setfit.

Miuzeme najit ale i takové organizace, které maji pozitivni filozofii vzdélavani a chapou sku-
teCnost, Ze rozvoj lidskych zdrojii je tou nejlepsi investici, kterou miZze dana spole¢nost

(firma) svym obchodnim zéastupctim dat, i kdyZ navratnost je n€kdy nejista.
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Urcité nestaci jen tuto skutecnost chapat a vétit ji. Velmi dulezité je jasné si stanovit kon-
cepci a systém vzdelavani tak, aby se ukazaly konkrétni zmény v praxi a dale, ze dalsi vzde-
lavani obchodnich zastupcti ma vliv na efektivnost jeho prace a také na celkové vysledky

organizace. (Prusakova, 2000, s. 10)

3.2 Analyza a identifikace vzdélavacich potieb

Jelikoz je kvalifikace a vzdélani dost obtizné kvantifikovatelnou vlastnosti ¢lovéka, identifi-
kace potteb organizace predstavuje dost obtizny problém. Faze identifikace potieb organiza-
ce Vv oblasti kvalifikace a vzdélavani jejich pracovniki je tedy prfedev§im zalozena na odha-
dech. V praxi se postupuje tak, ze se analyzuji udaje ziskané jednak z bézného informaéniho

systému organizace, jednak ze zvlasStnich Setteni.

Jedné se obvykle o tii skupiny:

Udaje, jez se tykaji celého podniku, tedy o jeho struktufe, vyrobnim programu & trhu.

Udaje, jez se tykaji jednotlivych pracovnich mist. Jedna se tedy o popis pracovnich mist

a jeho specifikace.

Udaje o jednotlivych zaméstnancich. To jsou tidaje o jejich hodnoceni, zdznamy vzdélani,

absolvovani vzdélavacich programt a kurzd, zdznamy rozhovoru se zaméstnanci. (Koubek,
2001, s. 247)

»Na zakladé téchto tdajii se pak analyzuje potfeba vzdélavani zaméstnancli organizace.
(Koubek, 2001, s. 247) Obvykle se pouziva néktera z uvedenych metod.

1. Analyzy statistickych nebo jinych pribézné zjisStovanych udajii o organizaci, pra-
covnich mistech a zaméstnancich.

2. Analyzy dotazniki €1 jinych forem prizkumu nazort a pozadavkd zaméstnancu.

3. Analyzy informaci ziskanych od vedoucich pracovniki tykajici se potieby kvalifika-
ce vzdélavani jejich podiizenych.

4. Zkoumani a hodnoceni pracovniho vykonu zaméstnancu.

S. Monitorovani vysledkil porad a diskusi, které se tykaji pracovnich problémi.

6. Analyzy pracovnich zdznam, které si vedou vedouci pracovnici.
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Pti identifikaci potieby vzdélavani obchodnich zastupcii se nelze jen opirat o tdaje tykajici
se organizace, ale je nutné brat v uvahu i jeho dosavadni zkuSenosti. Velmi casto se potieba
vzdelavani opird o pozadavky vedoucich i fadovych pracovnikl. Dulezitym podkladem
pro identifikace potieby vzdélavani je material pravidelného hodnoceni obchodniho zastup-

ce a hodnoceni jeho pracovniho vykonu.

Moderni koncepce fizeni pracovniho vykonu pak prohlubuje vazbu mezi pracovnim vyko-
nem a vzdélanim tim, Zze dohoda nebo smlouva o pracovnim vykonu obsahuje nejen dohodu
o pracovnich ukolech, ale 1 dohodu o vzdé€lavani, jez pracovnik absolvuje. Identifikace po-
tfeby vzdélani se pak stava vyhradné pravidelnym hodnocenim obchodniho zastupce a podili

se na ném jak nadfizeni, tak i sim zamé&stnanec. (Koubek, 2001, s. 248)

3.3 Planovani a realizace vzdélavani obchodnich zastupci

Kazdy program vzdélavani a rozvoje je tieba vytvaret individudln€ a jeho podobu je nutné
soustavné rozvijet v ptipad€, ze se objevi nové potieby vzdélavani. Je dilezité zvazit cile
a vyjadrit je v podobé toho, jaké chovani se od tucastnikii programu nasledné¢ ocekava
na pracovisti. ,,Pti planovani vzdélavaci akce by mél mit cely proces na paméti zadouci cile
celé akce.” (Armstrong, 2007, s. 505)

Jiz ve fazi identifikace potieby se za¢inaji objevovat navrhy plant a predbézné plany, priori-
ty vzdélavani a z nich vyplyvajici ndvrhy programii a navrhy rozpoctl a programu. VSechny
navrhy se postupn¢ uptesnuji, az vznikne definitivni podoba rozpoctu a programu.

Realizaci vzd€lavaciho programu jesté predchazi registrace navrhovanych obchodnich za-

stupctl, popiipad¢é zajemct, na kterém se v piipad€ potieby podili manazefi ¢i jini vedouci

pracovnici. (Koubek, 2001, s. 249)

Spravné vypracovany plan vzdélavani pracovnikd by mél dle Koubka (2001) odpovédst

na nasledujici otazky:

1. Jaké vzdélavani ma byt zabezpeceno? (obsah)
2. Komu? (jednotlivci, skupiny, zaméstnani,...)
3. Jakym zplsobem? (na pracovisti pfi vykonu prace, mimo pracovisté, metody vzdéla-

vani, u€ebni texty, ...)
4. Kym? (interni ¢i externi vzdélavatelé, organizace sama, vzdélavaci instituce,...)

5. Kdy? (termin, ¢asovy plan)
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6. Kde? (misto konani, napt. vzdélavaci zafizeni organizace, pronajaté vzdélavaci zati-
zeni,...)

7. Za jakou cenu, s jakymi naklady? (rozpoctova stranka planu)

8. Jak se budou hodnotit vysledky vzdélavani a Gc¢innost jednotlivych vzdélavacich

programt? (metody hodnoceni, kdo bude hodnotit, kdy se bude hodnotit)

3.4 Vyhodnocovani, ucinnost a hodnoceni vzdélavaciho programu

V prvni fadé se nabizi porovnavani vysledkd vstupnich testd ucastnikl s testy uskute¢nény-
mi po ukonceni vzdélavaciho cyklu. Je vSak velmi tézké sestavit test, ktery by objektivné
zmétil souCasnou Uroven znalosti a dovednosti. Jeho vysledky by mohly byt ovlivnény mo-

mentalnim rozpoloZenim testovaného. Tato metoda tudiZ neni mnoho spolehliva.

Jesté méné spolehlivé je monitorovani vzdélavaciho procesu a programu, tj. hodnoceni
vhodnosti a u¢innosti jednotlivych zvolenych metod a postupti. Hodnoceni odborniky je
zpravidla dosti neobjektivni, jelikoZ odbornik méa obvykle sklon hodnotit pozitivné pouziti
téch metod, které sam prosazuje. Nepiilis spolehlivé je i to, snazime-li se kvantifikovat prak-
ticky ptinos vzdélavani pomoci ekonomickych ukazatelli, jako je tfeba zvySeni produktivity

prace, zvySeni kvality, zvySeni prodeje, pokles nakladi atd.

Ve vSech téchto ptipadech mohou vést pokusy o porovnani nakladii a ptinosii ke vzdélani

ke zkreslenym vysledkiim.

Kdy tedy zkoumat efektivnost vzdélavani, bezprostiedné po skonceni vzdélavaciho procesu

nebo az s urcitym odstupem? A jaky ten odstup ma vlastné byt?

Nelze ani zapominat na to, jaka je motivace zaméstnancu se vzd¢lavat a jaky je vztah podni-

ku ke vzdélani.

Lze vidét, ze vyhodnocovani vysledkli vzdélavani vyvolava spoustu obtizné fesitelnych ota-

zek. (Koubek, 2001, s. 258)

Hodnoceni

Nejcasté&ji se proces hodnoceni €leni na fadu dil¢ich hodnoceni a to se pak obvykle zamétuje
na nasledujici otazky:

. Zkouma se, zda pti vzdélavani byly pouzity pfiméfené nastroje jako technické vyba-

veni, Casovy plan, obsahova stranka vzdélavani.
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. Zkouma se, do jaké miry uplatiuje vzdélani v praxi.
. Zkouma se mira osvojeni rozvijejicich dovednosti a znalosti.
. Zkouma se odezva, nazory a postoje ucastnikli vzdélani samych.

To ovSem neznamend, ze bychom méli na vyhodnocovani vysledki vzdélavani a ucinnosti
vzdélavaciho programu rezignovat. (Koubek, 2001, s. 260)

Nesmime ovSem zapomenout na reakce vzdélavanych obchodnich zastupcti, ktefi ndm po-
skytnou bezprostfedni zpétnou vazbu, at’ uz na kvalitu vzdélavaci akce, tak 1 na vykon vzdé-

lavatele.
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II. PRAKTICKA CAST
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4 VYZKUM V OBLASTI VZDELAVANI FIREMNICH
OBCHODNICH ZASTUPCU VE VYROBNICH SPOLECNOSTECH

V praktické casti bakalarské prace bude provedena analyza vyzkumu v oblasti firemniho
vzdelavani obchodnich zéastupct. Nejdiive bude blize specifikovan vyzkum, nasledné bude

provedena samotna analyza Samotného vyzkumu vcetné ovéfeni hypotéz. V zavérecném

vvvvvv

chybét zavére¢né doporuceni pro praxi, které vyplynulo z odpovédi na dané otazky.

4.1 Nazev vyzkumu

Vliv dals$iho vzdélavani firemnich obchodnich zastupcti na jejich tispésnost.

4.2 Cil vyzkumu

Cilem vyzkumu bylo zjistit, jaky vliv ma dalsi vzdélavani firemnich obchodnich zastupcii

ve vyrobnich spole¢nostech na jejich dalsi osobni rlst a pfinos pro praxi.

Ziskané informace budou slouzit personalistim a déle personalnim a vzd€lavacim agentu-
ram k ovéfeni, zda nabidka vzdélavacich kurzi odpovida poZadavkim obchodnich zastupci
o dalsi vzdélavani.

4.3 Stanovené hypotézy

H1: Obchodni zastupci muzi jsou ochotni do vzdélani investovat rozdilnou ¢astku nez zeny.
H2: Preference druht vzdélavacich aktivit se s nartistem praxe meéni.

H3: Pocet dnti, které je ochoten investovat obchodni zastupce do vzdé€lavani je odliSna
u obchodnich zéstupci s riznym stupném dosazeného vzdélani.

4.4 Predmét vyzkumu

Vyzkumu na téma ,,Vliv dalSiho vzdélavani firemnich obchodnich zastupcii na jejich Gspés-
nost* byl zahdjen na zac¢atku roku 2013. Otazky byly ur¢eny obchodnim zastupciim pracuji-

cim ve vyrobnich organizacich.

45 Predvyzkum

Predvyzkum byl provedenou formou konzultaci se ttemi obchodnimi zastupci, ktefi méli

moznost vyjadfit se ke srozumitelnosti daného otazniku, pfipadné navrhnout, ktera proble-
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matika je pro jejich praxi velmi dilezita a pfinosnd. Pfipominky byly do dotazniku zapraco-

vany.

4.6 Ziskavani udaji

Nize uvedené udaje k danému vyzkumu byly ziskavany pomoci dotaznikového Setieni, které
bylo anonymni. Ke zjisténi byly pouzity e-mailové adresy, které byly poskytnuty z fad obchod-
nich zastupcti a dale byla pouzita metoda snéhové koule (Svaticek, Sed’ova, 2007, s. 73).

4.7 Metodika vyzkumného Setfeni

K vyzkumu byla vyuzita dotaznikova metoda v poctu dvanacti otazek. Kromé otazek ¢. 2
a 8, které byly polouzaviené a otdzky €. 6, kde byla moznost zvolit dvé odpovédi, nabizely

ostatni otazky pevnou odpovéd’. Jednalo se tedy o otazky uzaviené.
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5 ANALYZA UDAJU

V této Casti bakalafské prace bude provedena podrobnd analyza udaji, které byly zjistény
pomoci dotaznikového Setfeni. Po dokonceni sbéru dat bylo provedeno vyhodnoceni, coz
V nasem piipadé znamena celkovy soucet jednotlivych odpovédi, které respondenti vybrali
jako nejvhodnéjsi moznost na polozenou otazku. Pro snadnéjsi orientaci jsou vysledky zpra-
covany graficky a to pomoci vysecovych grafi. Potradi otdzek v dotazniku nebylo voleno
nahodné, protoze mezi nékterymi otazkami je vazba a smyslem sefazeni otazek bylo tuto

vazbu co moZna nejlépe skryt.

Co se tyce niZe provedeného vyhodnoceni, nebude provedeno v potadi, v némz byly otazky
sefazeny v dotazniku, ale tak jak bylo ptivodné zamysleno pro vétsi vypovidajici schopnost

provedeného vyzkumu.

5.1 BIizsi specifikace respondentii vyzkumu

Prvni tf1 graficky zpracované otazky slouzi primarné jako podklad k vypoctu, kterym budou
zamitnuty Ci potvrzeny hypotézy, ale i grafické zndzornéni bude mit své opodstatnéni, pro-
toze bude blizeji specifikovan vyzkumny vzorek a pro piipadné uzivatele vysledki Setieni

doda dalsi zajimavé informace.

Prvni graf znazoriiuje genderové rozdéleni jednotlivych ucastnikii vyzkumu. Je mirné zara-
zejici, ze v oblasti obchodnich zastupct, ¢ili pracovniki, do jejichz naplné prace patii nutny
dil dravosti, ptipadn¢ soutézivosti, piisobi mozné az piekvapivé mnozstvi zen, jak znazoriu-

je obrazek ¢. 1.

39%
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Obr. 1. Jaké je Vase pohlavi? (zdroj: viastni zpracovani)
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Vysledek odpoveédi na tuto otdzku lze interpretovat tak, ze v oblasti obchodnich vztaht
nejsou tou hlavni zbrani Siroka a silnd ramena, ktera lze povazovat za doménu muzd, ale

i zeny se svoji ,.kfehkosti* najdou své misto v této oblasti pracovnich moznosti.

Dalsi hodnotici ¢ast dotazniku byla vénovana délce praxe a jeji vysledek pouze znovu pod-
trhl fakt, ze prace v oblasti, jiz byl vénovan vyzkum, neni jednoducha a v zadném ptipadé
netrpi nedostatkem novych pracovniki, ale z nize uvedeného grafu jasné vyplyva, ze dlou-
hodob¢ uplatnéni najdou zfejme jenom ti nejlepsi.
8%
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Obr. 2. Jakd je délka Vasi praxe na pozici obchodniho zastupce?

(zdroj: vlastni zpracovani)

Jak jinak lze interpretovat fakt, ze 65 % dotazanych ma praxi v rozmezi mezi probihajici
Zkusebni dobou a dvéma lety a na opacném konci pomysIného spektra, ¢ili lidé, jez se profe-
si obchodniho zastupce vénuji déle nez 10 let, se po kone¢ném souétu vysledki objevila
hodnota nejnizsi, ¢ili 8 %.

Duavodu pro vyse uvedenou skute¢nost muze byt mnoho, ale v ptipadé nejvice soutézivého
povolani se nabizi fakt, Ze ne kazdy je schopen vydrzet kazdodenni tlak. Ona soutézivost
vychazi z dalSiho dulezitého faktu snadné méfitelnosti vykonu, ¢ili moznosti prokazatelného
uréeni poradi. Usp&snost &i netispé$nost téchto pracovnikil je velmi snadno méfitelna a byva
zvykem, Ze vysledky méteni se velmi znateln€ odrézi i do finanéniho hodnoceni, coz miize
byt také dilezitym faktorem pro vyse uvedené skutecnosti, ona vidina rychlého zisku, ktera
prameni z nadprimérné vykonané prace, kterou je kazdy z nds schopen vykonavat pouze

po urcitou dobu.
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Na tomto misté si dovolme jednu otazku, kterou ponechme otevienou, a to zdali neni Skoda,
aby lidé tak zahy, v okamziku kdy ziskaji ur¢ité zkusenosti, opoustéli tuto oblast trhu prace.

Nebo opravdu maji pravo ,,preZit* jen ti nejsilnéjsi?

Posledni hypotéza, kterd bude nize potvrzena ¢i zamitnuta, si kladla za cil provétit zavislost
urc¢ité oblasti vzdélavani, na stupni dosaZzeného Skolniho vzdélani. Otazku, zdali je oblast

obchodnich zastupcti doménou pouze vysokoskolaki, nejlépe zodpovi obrazek 3.

11%\ 19%

m vysokoskolské

m stredoskolské

zakladni

70%

Obr. 3. Jaké je Vase nejvyssi dosazené vzdelani?

(zdroj: vlastni zpracovani)

Z grafu lze velmi zietelné vycist, Ze chee-li se nékdo z nas v budoucnu vénovat ¢innosti ob-
chodniho zéstupce, nejvhodnéjsim dosazenym vzdélanim je ukoncené stiedoskolské vzdéla-
ni.

Mutze se zdat trochu udivujici 11% podil lidi vénujici se analyzované cinnosti,
ktefi v soucasné dobé disponuji zakladnim vzdélanim. Nicméné z tohoto faktu Ize usuzovat,
ze samotné vzdélani nemusi byt tim hlavnim faktorem pro vykonavani ¢innosti v oblasti
vani mimo Skolni zatizeni.

Vyse tii uvedené otazky nam blizeji specifikovaly vyzkumny vzorek a doposud se nevéno-
valy samotnému tématu této bakalaiské prace, ¢ili zmapovani vzdélavani obchodnich za-

stupcll. A prave tato problematika bude podrobnéji popsana v nasledujici kapitole.
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5.2 Nabidka a poptavka v oblasti vzdélavacich kurzi

Jako prvni otazka se logicky nabizi ta, jez se dotazuje na oblasti vzdélavani, kterym se ob-
chodni zastupci nejvice vénovali v roce 2012. Po settidéni jednotlivych odpovédi dostavame
nasledujici vyseCovy graf a lze ftici, ze vysledky odpovédi na tuto otazku nejsou nikterak
prekvapivé.

v v

Je nasnadé, ze nejdulezitéjsi pro obchodniho zastupce, ktery ma nabizet urCity produkt,
je jeho vyborna znalost produktu. Urcitou roli na skute¢nosti, ze znalosti produktu zabiraji
vice neZ Ctvrtinovy podil mizZe hrat fakt, Ze v soucasné dob¢€ jsou na trh zavadény neustalé
novinky a inovace ve snaze o udrzZeni stavajiciho trzniho podilu. Byt oproti tomuto argu-
mentu se lze ohradit, Ze novinky a Upravy jsou spiSe kosmetického razu a samotny produkt
se ve svém zakladu zase az tolik neméni. Dal$i dtivod, ktery se jevi mnohem pravdépodob-
néjsi, je pomérné velka fluktuace téchto zaméstnancii, protoze si na tomto misté znovu pfi-
pomenme, ze 65 procent Ucastniki vyzkumu ma trvani praxe Vv délce do dvou let, ¢ili prave

A

tito lidé potiebuji nejvice rozsitit své znalosti v oblasti prodavaného produktu.

Stejné mnozstvi lidi, ktefi se nejvice zdokonalovali své schopnosti v oblasti znalosti produk-
tu, se neztotoznilo s Zadnou s nabizenych variant. V piipad¢ respondentd, ktefi volili jinou
odpoveéd’ nez tu, kterd byla nabizena v dotazniku, se nejcastéji objevovalo sliivko piedstavu-
jici pro vétSinu z nas nejpalcivéjsi problém, a to termin Time management. Tato metoda by
méla piinést ur¢ité spaseni ve vé¢ném boji s Casem, a s trochou nadsazky lze fici, Ze jeden
dobie proskoleny zaméstnanec v oblasti Time managementu zvladne praci dvou neprosko-
lenych zaméstnanct. Zdali tomu tak opravdu je, je na zvazeni kazdého jednotlivce, ktery

absolvoval vyuku na toto téma.

Druhy termin, ktery se vyskytoval v moznosti, v niz mé¢li respondenti volny vybér, byly ma-
nazerské dovednosti. Tento termin je velmi Siroky, ale v jeho zékladu jej lze chépat jako
schopnosti efektivné vést tym, a ptipada spiSe do uvahy u lidi, ktefi v budoucnu planuji

opusténi pozice obchodniho zastupce a radéji se budou vénovat manazerské praxi.
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pocitacové dovednosti
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Obr. 4. Které oblasti vzdelavani jste v roce 2012 vénoval nejvice casu?

(zdroj: vlastni zpracovani)

V poradi tfeti nejéastéji zvolena moznost a to velmi tésné za predchozimi dvéma, byla oblast
IT, ¢ili vzdélavani v oblasti pocCitaCové gramotnosti. Pod timto pojmem se skryva Siroka
Skala druhii vzdélavacich akci zac¢inajici od zékladnich pocitatovych dovednosti v urcitém
operanim systému, pies bali¢ek kancelafskych programt, az k specializovanym a velmi
sofistikovanym programum. Na tomto misté by bylo také spravné znovu upozornit na vyvoj
zékladniho a nejCastéji pouzivaného operacniho systému vcéetné kancelaiského balicku, kte-
ry standardné obsahuje. Zména, kterou prosel tento systém za dobu poslednich 10 let je
velmi mizivd a snad jedinou vyraznou zménou, kterou standardni uzivatel zaznamenal,

je pas karet pro snazsi ptistup k jednotlivym funkcim.

V poradi Ctvrtd zvolena moznost byla efektivni komunikace, Cili jedna z hlavnich zbrani
obchodnich zastupct. Pod terminem efektivni komunikace se bezesporu skryvaji riizné vy-
jedndvaci techniky, zakladni vycviky psychologie prodeje apod. Tato oblast zaujimala
na celkovém poctu 17% podil a z tohoto divodu ji také lze zafadit do oblasti, ktera je velmi

hojné skolena a vyuzivéna.

Posledni vzdélavaci oblasti, které v roce 2012 vénovali obchodni zastupci svou pozornost,
byly jazykové dovednosti. Tuto moznost zvolila pouze 4 % dotazanych, coz lze povazovat

za velmi minoritni podil v porovnani s ostatnimi oblastmi.

Z vySe uvedeného vyplyva jedna velmi dulezitd otazka a to jakym zpisobem probihd vybér

oblasti skoleni, v nichz se mohou respondenti vyzkumu vzdélavat. Jsou dvé zakladni moz-
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nosti a to lepsi, ktera by byla, Zze kazdy z nich by mél urcity rozpocet a sam by se rozhodl,
do které oblasti bude svétené prosttedky investovat. Druhou moznosti je to, ze vzdélavaci
akce jsou objednavany plosné na zaklad¢ pozadavku napiiklad vedoucich jednotlivych od-
déleni. Na tuto otazku neni mozné odpovedét zcela piesné, byt ur¢ity ramcovy pohled nam
muze poskytnout vyhodnoceni dalsi ¢asti dotazniku. Konkrétné¢ se jedna o dotaz, ktery jiz
nemapoval rok 2012, ale spiSe rok 2014, ¢ili tykal se oblasti, v niz by se respondenti radi
vzdélavali v budoucnu. V dotazniku nebyly vySe uvedené otazky za sebou, ale moznosti

k vybéru byly totozné.

Na obrazku 5 je znovu pomoci vyseCového grafu znazornéno, ve kterych oblastech by se

pracovnici z obchodni oblasti v budoucnu radi vzdélavali.

15% 4%
[

m jazykové dovednosti
m pocitacové dovednosti
efektivni komunikace

m znalost produktu

® jina odpoved

18%

Obr. 5. Jaké vzdéliavaci akce byste se rad ziicastnil?

(zdroj: vlastni zpracovani)

V piipad¢, Zze porovname dva vySe uvedené grafy, tak prvni véc, ktera kazdého ziejmé za-
ujme je, ze graf vénujici se skute¢nym pozadavki respondentli na vzdélani ma jednoznacné-
ho vitéze, ¢ili téméf polovina dotazanych by rada zlepSila své jazykové dovednosti, byt
V této oblasti byla poskytnuta moznost se vzdélavat pouze 4% dotdzanych.

vewr

pozadovan urcity posun v jazykovych znalostech, tak je nutné kurz planovat v horizontu let
nikoliv mésicii s tim, Ze by méla byt vyZzadovana pomérné dislednd piiprava v osobnim ca-

se. Cizi jazyk nelze docela dobfe procvicit za dva dny na Skoleni o poctu 15 zaméstnancil,
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pripadné pomoci on-line kurzd, kterym bude vénovan vétsi prostor nize. Na kazdy problém
je nutno nahlizet ze dvou 0hld, a to jednak z pohledu toho, kdo kurz poskytuje, plati, a toho,
kdo jej dostava, ucastni se. V piipad¢ jazykovych kurzl byl delsi dobu trend poskytovat za-
méstnancim vyuku ciziho jazyka v pracovni dobé bez nutnosti ndhrady tohoto casu
a ve firemnich prostorech. Po ur¢itém Case ale bylo zjisténo, ze plosné poskytovani se na-
prosto miji G¢inkem, protoze u drtivé ¢asti zaméstnancli nebyl zadny posun ve znalostech,
piipadné pouze mizivy. Pohled z druhé strany je ten, Ze zaméstnavatel po mné jako po za-
meéstnanci chce, abych se ucil cizi jazyk, byt jej primarné ke své praci nepotiebuji a to jeste
abych tomu vénoval uréity ¢as ve svém osobnim volnu. Pravda je asi nékde uprostied a bylo
by asi spravné na tomto misté ptipomenout dilezitou pravdu a to, ze pokud néco chci nebo
pottebuji, jesté neznamena, Ze to budu skute¢né délat, jinymi slovy vétsina lidi vi, ze znalost
ciziho jazyka je pro né velmi dilezitd, ale jiz neni ochotno pfinaset dlouhodobou obét

v podob¢ kazdodenni ptipravy.

V poradi druha nejcastéji zvolend odpovéd’ na otdzku, kterym oblastem vzdélavani by se
obchodni zastupci chtéli vénovat, byly s 18% podilem pocitacové dovednosti. Tento poza-
davek je velmi opodstatnény, protoze v dnesni dob¢ je jiz témét problém si koupit néjaky
vyrobek, ktery neslouzi k jidlu ¢i oblékani, aby neobsahoval urcité elektronické zatizeni. Jak
jiz bylo uvedeno vyse, pod pojmem pocitatové dovednosti se muze skryvat Siroka skala ob-
lasti a z vysledku je patrné, Ze o tuto oblast je stale zajem, byt se nelze ubranit dojmu, Ze se
jedna spiSe o pracovniky s delsi praxi, kteti vyrustali bez pocitac¢u. Zdali se tato mySlenka
zaklada na pravdé, odpovi asi nejlépe hypotéza H2, jejiz vypocet a podrobna analyza bude

provedena v nékteré z nasledujicich kapitol.

V piipadé pocitacovych dovednosti a jejich efektivniho zdokonalovani nesmime zapome-
nout na velmi dilezity fakt, a to je skutecnost, Ze pokud mi néjaka funkce jakéhokoliv pro-
gramu funguje dnes, kdy jsme na Skoleni S lektorem, zitra Vv mém pocitaci nemusi zdkonité
fungovat a to i ptesto, ze jsem si podrobné napsal poznamky. Pravé v oblasti IT plati, ze laik
prehlidne dulezity detail, ktery ndsledné zplsobi fakt, ze dana funkce ptestane byt urcena
pro n&j. Pravé proto se jevi jako velmi dobry zptisob vyuky on-line kurzy, kde pomoci ani-
mace, kterou lze kdykoliv zastavit a pfistup k ni nebude nikterak omezen, je Gcastnikovi
tohoto kurzu ukazovan postup krok za krokem, vcetné i onoho dulezitého detailu, ktery

V poznamkach chybi.
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Teprve na tfetim misté se objevil pozadavek na druh vzdélavani, které by mélo velmi tzce
souviset s praxi obchodnich zastupct a to efektivni komunikace. Stejné jako u pocitacovych

dovednosti je nabidka a poptavka témet vyrovnana.

Pro¢ nemaji pracovnici v obchodni oblasti zdjem o pilovani dovednosti efektivni komunika-
ce, ktera ma prinaset nejveétsi ovoce, lze znovu pouze piedjimat. Jednou z moznosti je sku-
tenost, ze ji nepovazuji pro svou praxi tak dilezitou a spiSe nez na nove ziskané znalosti
spoléhaji na sviij ptirozeny talent. Jestli se tato mySlenka zaklada na pravde ¢i nikoliv se
pokusi blize vyspecifikovat jiny vyseCovy graf v dalsi ¢asti této prace a proto tuto otdzku

ponechme prozatim otevienou s piislibem néasledné analyzy.

Jako posledni z nabizenych moZnosti, mimo vlastni odpovéd’, se umistila s 15% podilem
znalost produktu. V porovnani s absolvovanymi $kolenimi se z pomyslného vitéze stal ten
posledni, ¢ili obchodni zastupci vénovali nejvice Casu vzdélavani v oblasti, kterou témét
nevyzaduji, nebo jsou jiz dostate¢né proskoleni a radéji by se vénovali jinym oblastem. Pou-
ze 15% podil na pozadavcich o Skoleni je mirné zarazejici, protoze se jedna o naprosty za-
klad jejich znalosti. V tomto kontextu se také nabizi otazka, zdali si jednotlivi respondenti
uvédomuji dilezitost znalosti produktu, jehoz jsou prodejci a zdali jim jiz bylo dostatecné

vysvétleno, ze je nutné také znat situaci na trhu jako celku, €ili znat 1 své konkurenty.

Pro odpovéd’ s moznosti vyjadieni vlastniho nazoru se vyslovila pouze 4 % dotazanych
a vétsinou se znovu jednalo o Time management. Tato problematika byla jiz podrobné;ji po-

psana vyse.

5.3 Prinos vzdélavacich akei pro praxi

V piedchozi kapitole byly podrobnéji vydefinovany pozadavky na konkrétni napln jednotli-
vych vzdélavacich akci a nelze v Zddném piipadé¢ opomenout, co je vlastné konkrétnim pfti-
nosem pro jednotlivé zGicastnéné, €ili jak jsou schopni pfevést nabité zkuSenosti do praxe.
Pro potfadajici agentury mize byt tato skutecnost urcitym voditkem, jak spravné jednotlivé
kurzy koncipovat, a to tfeba na zaklad¢ dalsi zpracované otazky z dotazniku, jejiz grafické

zpracovani je nize zobrazeno.
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Obr. 6. Co Vam prindseji vzdelavaci akce? (zdroj: viastni zpracovani)

Nikterak ziejmé nepiekvapi skutecnost, Ze nejvétSim ocekdvanym a v mnoha piipadech
1 naplnénym ptinosem je ziskani novych znalosti a dovednosti. Musi byt ale velmi obtizné
pro potfadajici agentury ptichazet stale s né¢im novym, neotfelym, nicméné nikdo z nas ne-
muze védét vse. V dotazniku piiznalo témét 20 % dotazanych, ze v profesnim zivoté nelze
Vv zadném ptipadé usnout na pomyslnych vaviinech a je nutné se neustdle zdokonalovat

a zlepSovat.

Jiz mensi ¢ast respondenttl, vyjadieno konkrétnim ¢islem 14 %, uptfednostiiuje instinkt pied
zkusSenostmi jinych a prave ucast na vzdélavacich akcich je pro né€ urcitou verifikaci svych

postupti.

Lze povazovat za velmi pozitivni zpravu, ze pouze 2 % z celkového poctu dotazanych pova-
zuje ucast na Skoleni mrhanim jejich drahocenného cCasu, ¢ili ¢as straveny dodatecnym vzdeé-

lavanim neni pro né€ nikterak piinosny.

Z posledniho, mirné pesimistického odstavce, jasné vyplyva otdzka, co je tedy vlastné hlav-
nim pfinosem pro kazdodenni pracovni €innost pro analyzovany vzorek obchodnich zastup-
ct. Tato otdzka je bezesporu klicova pro cely provadény vyzkum, a proto byla responden-

tum nabidnuta moznost zvolit dvé odpovédi o stejné vaze.

Odpovedi na otazku, co je pro respondenty nejvétsim prinosem v kazdodenni pracovni ¢in-

nosti, byly setiidény a nasledné¢ vyhodnoceny nésledujicim zptisobem.
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Obr. 7. Co je pro Vasi praci nejvetsim prinosem? (zdroj: vlastni zpracovani)

Nadpolovi¢ni vétSina dotazanych povazuje za hlavni a nejvice pfinosnou vlastni praxi a zku-
Senosti. Na tomto misté se nelze nepozastavit nad ¢asteCnou paradoxnosti této odpoveédi
v kontextu ptipomenuti, ze 65 % dotazanych nema délku praxe vice nez 2 roky, jak je zob-
razeno Vv jednom z piedchozich grafi. I pfes pomérné¢ melké praktické zkusenosti vétSiny
respondentt je pravdou, ze povazuji tyto zkuSenosti jako hlavni diivod ¢erpani ze své praxe.
V tomto ptipadé je nutné zamé&fit se spiSe do oblasti pfinasejici pfinos pro praxi nez na sys-
tém propracovan¢ho Skolniho vzdélavani. V ptipadé praktickych dovednosti se jisté nabizeji
moznosti vyuky od starSich kolegli, formou mentoringu, koucinku nebo také ptipadné moz-
nosti zavedeni funkce trenéra. Tato problematika byla také v dotazniku feSena a z tohoto
davodu ji ponechme chvili stranou, a podivejme se na druhou zvolenou moznost nejvétsiho

piinosu, coZ je V naSem piipad¢ vlastni talent dotazanych.

V oblasti obchodnich zastupct, oboru velmi specifickém, tento vysledek nelze oznacit jako
ptekvapujici, protoze pravé zde je potieba mit dostatené mnozstvi urcitého druhu drzosti
a dravosti. Jisté je ale dobré mit na paméti, Ze talent neni véc, na které by se nemélo dale
Z téchto divodil je velmi dilezité si uvédomit, kterymi talentovymi vlastnostmi musi pra-
covnik v obchodni oblasti disponovat a cilen€ je rozvijet, protoze dle dosazenych vysledki

vvvvvv

je tato oblast hned po praktickych zkusenostech tou nejdulezité;si.

Na tfetim misté, ne jiz s tak velkym rozestupem se umistilo vzdélani nabyté za dobu studii.

Tento vysledek lze znovu povazovat za velmi povzbudivy, protoze dle minéni respondentti
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ty nespocetné stovky hodin stravené ve Skolnich lavicich nebyly pouze splnénim povinnosti,
at’ jiz vici statu, posléze rodicim a na samém konci sebe sama. Vysledek je také potéSujici
z diivodu toho, ze Skolstvi jako takové jiz prestava byt pouze urcitou instituci, vybavujici

své zaky teoretickymi znalostmi, které jsou jen velmi tézko uchopitelné v praktickém Zivoté.

Na poslednim misté s 12% podilem se umistil piinos pro praxi, piichazejici ze strany samot-
nych Skoleni. Tento fakt je zfejmy a vétSina dotazanych ziejmé stale véti na nejlepsi vysled-
ky ,,8koly Zivota® a nikoliv na pouh¢é vyklady dané problematiky ¢astokrat odtrzené od pra-
xe. Vzdélavacich akci je velka Skala a nelze je vSechny srovnavat ¢i dat na stejnou rovinu

a proto se zkusme v tomto okamziku vice zaméfit na jejich jednotlivé formy.

5.4 Forma vzdélavacich kurza

V piedchozi ¢asti byla podrobné popsana nabidka a poptavka po vzdélani a v tomto okamzi-
ku je bezesporu vhodny ¢as podivat se na dalsi dilezitou oblast, kterou je vzdélavani dospé-

Iych formou kurzi.

V dotaznikovém Setfeni méli respondenti moznost vybrat Si ze ¢tyf moznych forem vedeni

kurzu. Jejich odpovédi po setfidéni a pievedeni do grafické podoby vypadaji nasledovné:

0
16% |‘ 6% m skoleni lektorem

m ¢teni odborné literatury

¢teni odbornych Casopist
(¢lanky, internet)

m on-line vzdélavani

Obr. 8. Jaky zpiisob vzdélavani povazujete za nejefektivnéjsi?

(zdroj: vlastni zpracovani)

Nadpoloviéni vétSina dotdzanych preferuje tzv. klasicky model vzdélavani, ¢ili Skoleni pro-
vadéné lektorem, kdy probirana latka je jednak ptrednasena, ptipadné muize nasledovat fizena

diskuze. Tento zplsob vzdelavani lze stale povazovat za velmi ucinny hlavné v oblastech
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mékkych dovednosti, piipadé jazykové vyuky. Jistou nevyhodou je finan¢ni a ¢asova naroc-
nost, protoze v ptripadé Skoleni lektorem je piesné stanoveny termin, na ktery se museji
vsichni Uc¢astnici dostavit a doba trvani je minimalné po dobu jednoho pracovniho dne.
V tomto okamziku na chvili opustme problematiku ¢asové narocnosti, jelikoz této bezespo-

ru také dilezité oblasti bude vénovan jeden samostatny graf.

Na druhém misté s pomérné velkym odstupem a se 17% podilem skoncila moznost sebe-
vzdélavani pomoci ¢teni odborné literatury. Tento vysledek jen pozitivné reflektuje stale
velkou oblibu knih. V dnesni dobé pod pojmem odborna literatura se neskryva objemna kni-
ha plnd védomosti, kterym rozumi jenom uzky krouzek zasvécenych, ale spiSe literatura na
pomezi beletrie a literatury faktu, v niz autofi probiranou problematiku vysvétluji na nescet-
ném mnozstvi konkrétnich piibéhtl. Clovék, ktery otevie knihy, za vSechny autory jmenujme
guru soucasného marketingu Philipa Kotlera, zjisti, Ze se vlastné jedna 0 velmi pfijemné
Cteni. V ptipad€ obchodnich zastupct, kteti podle vSeho maji knihy radi a nespocet hodin

travi ve svych vozech, se nabizi efektivni rozsiteni trhu s audioknihami, kdy lze ve vétSing

ptipadd neucelné vyuZzity ¢as dojezdu na jednani vyuzit ke svému sebevzdélavani.

O jeden procentni bod za knihami v preferencich moznosti vzdélavani skoncilo ¢teni odbor-
nych ¢lank, at’ jiz na internetu ¢i v Casopisech. Pro¢ se tato forma vzdélavani doposud neté-
$1 vétsi oblibé lze jen velmi téZzko odhadnout, ale jednim z diivodu je urcita absence dosta-
tecnych moznosti pro tento zpiisob. V pifipad¢ internetu ale jiz mizeme zaznamenat urcity
posun a zacinaji se objevovat placené webové stranky. Na téchto strankach si lze dle predem
nadefinovanych pozadavku, podobné jako je napiiklad monitoring tisku, nechat umistovat

odborné ¢lanky s pozadovanou tématikou.

S pfedchozi problematikou, ale mirné upravenou formou, souvisi obliba ¢i neobliba on-line
vzdélavani. Hlavni diivod faktu, Ze obchodni zastupci dle naSeho vyzkumu v soucasné dobé
nepreferuji on-line vzdélavani nelze s pfesnosti urcit. Jeden z divodii muizeme hledat
Vv pfedchozi otazce a to uréita negramotnost v oblasti IT, byt pravé on-line kurzy jsou pro
tuto oblast nejvhodnéjsi. Dalsi divod miize byt také v omezené nabidce dostupnych kurzi,
které se v soucasné dob& hojné vyuzivaji spise ke splnéni legislativnich povinnosti zamést-
navatele, naptiklad Skoleni BOZP nebo pozarni ochrany. V zadném piipadé ale nesmime
zapominat na jejich nizkou cenu v porovnani se Skoleni lektorem a také neocenitelna je ca-
sova flexibilita. Do on-line kurzu Ize kdykoliv vstoupit, projit pouze uréitou ¢ast a zase jej

opustit. V ptipadé pocitacovych dovednosti, kdy uzivatel vi, ze dany program umoznuje
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urcitou funkcionalitu, kterou vyuziva pouze ziidkakdy, tak instruktazni video v porovnani

S poskytnutou napovédou usetii nemalé mnozstvi drahocenného casu.

Nejnovejsi formy vzdélavani prochazeji velkym a nezadrzitelnym vyvojem. Nicméné stéle
jako nejptinosnéjsi se jevi vzdélavani pomoci lektora. A pravé z tohoto divodu se ted
podrobnéji zaméime na ¢loveéka, ktery ma jiné lidi ucit, respektive ktery ptistup lektora je

respondenty povazovan za nejlepsi.

Problematice lektort, respektive zptuisobu vyuky, byla vénovana jedna otazka vyzkumu
slouziciho jako kli¢ovy podklad k vypracovani této bakalafské prace. Grafické znazornéni

otazky tykajici se zplisobu vyuky je na obrazku ¢islo 9.

13% .
m praktik (lektor z praxe)

® coaching (pomoc
objevit, zvysit a vyuzit
vlastni potencial)
odbornik (lektor znaly
produktu)

B mentoring (predavani
znalosti zkusenéjSim
kolegou)

14%

Obr. 9. Ktery pristup lektora ke zpiisobu Skoleni Vam nejvice vyhovuje?

(zdroj: vlastni zpracovani)

V piipad€ zvolenych odpovédi lze konstatovat, ze jedna z nabizenych mozZnosti ptevazila
a zbyvajici tfi zaujali témet rovnocenny podil. Z odpoveédi na danou otazku jasné vychazi,
7e nejvetsich preferenci se tési lektor, ktery ma praktické zkuSenosti s probiranou problema-
tikou. Tato skutecnost neni zcela ojedinéla a velka fadka kvalitnich lidi, kteti ve svém oboru
dosahli urc¢itého postaveni, se rozhodnout pro dréhu lektora a teoreticky vyklad prevadé;i
na praktické ukazky. Obdobna skutecnost byla jiz zminéna v ptipad¢ odbornych knih. Tento
zpusob vyuky je nejvice preferovany, ale je otazkou, zdali je pro pracovniky, kterym se
vzdelani dostava, tim nejicinnéjSim. Je az s podivem jaky propastny rozdil v preferencich

dotazanych se nachazi mezi Skolenim praktickym lektorem (60%) a Skolenim praktikem
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(13%), ¢ili mentoring. Na misté je otdzka, zdali je pro rozvoj pracovnika lepsi naptiklad
dvoudenni, z vétsi ¢asti univerzalni Skoleni, zalozené na teoretickych znalostech s nadechem
praxe nebo moznost dlouhodobéjsi konfrontace s Cistou praxi, ¢ili mentoring jehoz princi-
pem je pouze a Cisté praxe. Duvod pro tak propastny rozdil lze hledat také ve skutecnosti, ze
mentoring podobné jako koucink jsou spiSe metody novéjsi a v pripadé koucinku, jehoz

principem je nalezeni spravného feSeni v sebe sama, mozna i poc¢ate¢ni nedtivera.

Z odpoveédi na tuto otazku lze tedy také usuzovat, ze mentoring a kouéink si teprve své mis-
to v oblasti vzdélavani obchodnich zastupci teprve hledaji. Tato skute¢nost asi ale ziejmeé
neplati o Cistém teoretikovi, ktery pouze zna dopodrobna dany produkt. Vysledek vyhodno-
ceni této otazky znovu podtrhnul skutecnost zjisSt€nou v jedné z ptedchozich otazek a to,
7e o vzdélavani zaloZzené na znalosti produktu neni mezi obchodnimi zastupci az tak velky
zajem.

Tato analyzovand otazka se vénovala mimo jiné také zajmu pracovnik o moznost byt vzdeé-
lavan svymi kolegy, ¢ili v pfipadé mentoringu o roli mentee. Nasnadé je otazka, zdali za
nezajmem o moznost ziskani informaci od starSich kolegli neni také pocit, ze jiz by jim tento
zpusob vzdélavani nebyl nikterak piinosny, ale spiSe oni by byli schopni pifedavat své zku-
Senosti. S prihlédnutim k délce praxe vetsi Casti zicastnénych se miize zdat tato otazka jako
neopodstatnénd, nicméné¢ do dotazniku byla zafazena. Problematika moznosti predani zku-

Senosti kolegim bude niZe podrobnéji analyzovana.

Znéni polozené otazky v dotazniku sméfovalo k moznosti dotazanych dostat se do role lek-
tora, Cili zda by byli ochotni své ¢asem nabité zkuSenosti ochotni piedat dale. V pracovni
oblasti vyznacujici se piedev§im soutézivosti mize tato otazka znit téméf banalné,

ale mnohdy se i ucitel mize od svého Zaka dozvédét nemalé mnozstvi informaci.

Vysledek odpovédi, jenz je zahrnuty na obrazku niZe, spiSe ukazuje na neochotu se o své

zkuSenosti podélit se svymi kolegy a timto zptisobem posilit vlastné 1 konkurenci uvnitt fir-

my.
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10%

41% B nejsem ochoten byt v
pozici lektora
B seminare

vzdélavani kolegu

m rad bych, ale nemam c¢as

Obr. 10. Na jaké pozici jste ochoten se podilet v pozici lektora?

(zdroj: vlastni zpracovani)

Vice nez 40% podil dotazanych neni ochoten se podélit o své zkusenosti. Jako pomérné
vhodna moznost vzdélavani se jevi seminafe, tuto moZnost vybralo 25 % dotazanych, ¢ili
moznost vzajemné vymeény nazoru a zkusenosti na spole¢ném setkani. Zdali a jakym zpuso-

bem jsou tyto seminafe pofadany je otazkou, ale jejich ptinos je bezesporu nemaly.

Pro pripadnou mozZnost podélit se o své zkusenosti s kolegy se vyslovilo 24 % a pravé mezi
témito lidmi by bylo vhodné hledat pfipadné trenéry pro novacky. Z piedchozich ¢asti vy-
zkumu jiz vime, Ze pravé lektor s dostate¢nou praxi se té8i nejvétsi oblibé. A pravé ochota
podélit se o své léty nabité zkuSenosti mize byt hlavnim piedpokladem o ziskani kvalitnich

trenéra, které disciplina jako prodej zboZi potiebuje velmi naléhave.

Pouze 10 % dotazanych moznost pod¢lit se o své zkusenosti odmitlo z Casovych divodu, ale
této problematice jiz byl vénovan dostatecny prostor, a proto bude pfistoupeno k analyze
dalsi otazky, jejimz smyslem bylo zjistit, kolik ¢asu jsou ochotni respondenti vénovat vzdeé-

lavacim kurziim béhem jednoho kalendarniho roku.

5.5 Casova a finan¢ni naro¢nost vzdélavacich kurzu

Tato kapitola bude vénovana Cisté Ciselnym udajim tykajicim se dané oblasti vzdélavani

S tim, Ze jako prvni bude zodpovézena otazka souvisejici S Casovou naroc¢nosti.
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m do 2 pracovnich dna
m 2 - 4 pracovni dny
4 - 6 pracovnich dnu

m 6 a vice pracovnich dna

24%

Obr. 11. Kolik ¢asu rocné jste ochoten venovat dalsimu vzdéldavani?

(zdroj: vlastni zpracovani)

Vysledky, jez jsou zobrazeny na obrazku 11 a ukazuji, Ze nazory jsou velmi rozdilné a kazda
Z nabizenych mozZnosti zabird na celkovém podilu témét stejnou ¢ast. MoZnd pouze moznost
6 a vice dnti ve zvolenych odpovédich mirné ptevazuje, z ¢ehoz Ize znovu usuzovat, ze mezi
obchodnimi zéstupci je zdjem o urcité formy vzdélavani. Je patrné, ze mozna v nasi spolec-
nosti jako celku, a tento vyzkum to jen potvrdil, za¢ind panovat trend celozivotniho vzd¢la-

vani, ¢ili neustalé nutnosti se nadale zlepSovat i za cenu vlastnich ndkladu.

Duivodem pro zafazeni otazky na mnozstvi pracovnich dnd, jenz je dany obchodni zastupce
ochoten ,,obétovat™ na ukor svého sebevzdélavani, nebyla pouze snaha o nalezeni optima
pro mnozstvi poskytovanych vyukovych dnt, ale také zjisténi, zdali existuje zavislost mezi
poctem dnd, které jsou ochotni ucastnici vyzkumu investovat do svého nasledného vzdéla-
vani a jejich dosazenym Skolnim vzdélanim, které je pro mnohé také dulezité, jak napoveédél

ptedchozi graf, respektive jeho pomérové rozlozeni.

V piipad€ snahy o dosazeni lepsi vypovidaci schopnosti dileZitosti nasledného vzdélavani
pro obchodni zastupce nelze jist¢ povaZzovat zjisténi pouhého poctu dni za dostacujici.
Z tohoto diivodu byla do dotazniku také zatazena otazka tykajici se ochoty podilet se na
vzdelavani uréitou finanéni ¢astkou. Pro vétsi vypovidaci schopnost dat nebyly voleny kon-
krétni ¢astky, ale procentudlni podil na celkovém ro¢nim piijmu. Ochota investovat do vzdé-
lani 1 vlastni prostfedky, jak ukazuje graf nize, je strany obchodnich zastupcli nemald, coz

potvrzuje i fakt, ze moznost nulovych investic byla v naprosté minorit¢.
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Obr. 12. Kolik procent Vaseho rocniho prijmu jste ochoten investovat do dalsi-

ho sebevzdelavani? (zdroj: vlastni zpracovani)

Jako prvni krok k analyze odpovédi se pokusme pievést procenta na konkrétni ¢astku.
V soucasné dobé se pohybuje primérna mzda v Ceské republice na tGirovni 27 000 K¢&. P¥i-
pustme, ze na tuto ¢astku nedosdhne kazdy z pracujicich a dalsi faktor je nutnost provést
zdanéni, protoze v€t§ina zaméstnancu je zvykla uvazovat v takzvanych ,,¢istych®, Cili Castce
po zdanéni. Jako redlnou povazujme ¢astku kolem 21 000 K¢, ¢ili ro¢ni ptijem pro potieby
této prace bude stanoven na 252 000 K¢. Tato ¢astka bude ale povazovana pouze jako orien-

tacni, slouzici k lepsSimu dokresleni vypovidaci hodnoty dotaznik.

Jako nejmensi mozna Céstka k investovani do vzdélani byla nabidnuta castka odpovidajici
méné¢ nez jednomu procentu, ¢ili ¢astka v rozmezi mezi 1000 az 2 500 K¢ ro¢n€. Pro tuto
moznost se vyslovilo 16 % dotazanych. Je otazkou, kolik vzd€lavacich prostiedkt a v jaké
kvalité je schopen ¢lovek za tuto ¢astku pofidit. V tomto piipad€é se pohybujeme na urovni
jednoho kurzu, a to spiSe technického razu jako je napiiklad zaklady ucetnictvi, zakladni
kurz pocitacovych dovednosti apod. pfipadné investice do knih, ¢i jiné odborné literatury.
Respondent volici tuto odpovéd’ spiSe uvazuje o udrzeni své pozice bez vétSich ambici po-
stupu a spoléha spiSe na moznosti poskytnuté zaméstnavatelem. Ucastnici vyzkumu volici
tuto odpovéd’ ale také mohou byt zaméstnani u spolecnosti, ktera investicemi do vzdélavani
svych zaméstnanct nikterak nesetii, a tito nemaji potfebu investovat do vzdélani své financ-

ni prostiedky.

Druhd mozna varianta byla v rozpéti mezi 2 — 4 %, ¢ili ¢astka mezi 5 000 az 10 000 K¢ roc-

né. Tuto nabizenou variantu vybrala nadpolovi¢ni vétsina dotazanych, jak je patrné z grafu
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vySe. Za tuto ¢astku, v roénim horizontu, lze jiz potidit vyuku ciziho jazyka v soukromé

bude dopad do praxe zfejmy.

V piipadé, Ze si znovu pfipomeneme oblast, ve které se chtéji obchodni zastupci vzdélavat
nejvice, tak to byla prave znalost ciziho jazyka, €ili z této skutecnosti lze usuzovat, ze je zde
ochota investovat vlastni prostfedky do vyuky a nabizi se zde moznost ptipadné spoluti¢asti
na jazykovych kurzech, které¢ by mohly byt potadany v objektech zaméstnavatele a z Casti

I v pracovni dobg, je-li pfesné stanovena.

Nejvyssi ¢astka, ktera byla v dotazniku nabidnuta, za¢inala na 5% celkového ro¢niho piijmu
a horni hranice nebyla nijak omezena, ¢ili dalo by se fici, ze se jedna o ¢astku 10 000 K¢
a vys$si. V pripadé této rocni Castky lze usuzovat, Ze se mize jednat o Skolné na soukromé
vysoké skole pro ty studenty, kterym z jakéhokoliv divodu nevyhovuje Skola vetejna. Dalsi

moznost jsou kvalitn€j$i jazykové Skoly ¢i vyuka vicekrat za tyden, nebo také soukromé

hodiny vyuky jazyk.

V piipad¢ vysSich ¢astek investovanych do vzdélavani obchodnich zastupcu se také mtize
piipadné jednat o vzdélavani v oblasti nejvyssi ,,ligy* obchodu, ¢ili burzy. Je nasnadé, ze
vétsina obchodnikt touzi alespon nékdy zakusit ten nejvyssi ,,level®, at’ jiz Forex, komoditni
burzu, akciové trhy nebo opravdovou Spicku, derivaty. V ptipad¢€, Ze bychom se chtéli podi-
vat na ceny kvalitnich konzultantl v této oblasti, za¢iname na hodnot¢ 3 000 K¢ za hodinu,

¢ili bez vétsich problému se dostavame pies hodnotu 10 000 K¢ rocné.

V tvodu praktické ¢asti byly stanoveny tfi hypotézy, jejichz potvrzeni ¢i zamitnuti se bude

vénovat nasledujici kapitola.
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6 OVERENI STANOVENYCH HYPOTEZ

V tvodu praktické c¢asti byly stanoveny tfi hypotézy, k jejichz ovéfeni bylo pouzito chi-
kvadratu, ¢ili byla zkoumana zavislost mezi stanovenymi jevy. Timto zpGsobem lze zvysit

vypovidajici hodnotu dat ziskanych dotaznikovym Setfenim.

6.1 Ochota investice vlastnich prostiedkii v zavislosti na pohlavi

K prvni zkoumané problematice byla formulovana ndsledujici nulova a alternativni hypoté-

zZa:

Ho: Obchodni zéastupci muzi a Zeny jsou ochotni do vzdélavani investovat témet stejnou

¢astku.

Ha: Obchodni zastupci muzi jsou ochotni do vzdélavani investovat rozdilnou castku nez

zeny.

Pro ovéteni této hypotézy byly vyuzity otazky, zdali je respondent muz ¢i Zena a kolik pro-

cent ro¢niho pfijmu jsou ochotni investovat do svého dodate¢ného vzdélavani.
V tab. 1 je proveden souhrn jednotlivych odpovédi na dané otazky.

Tab 1. Souhrn odpovédi k H1 (zdroj: vlastni zpracovani)

nejsem ochoten
do 1% 2-4% 5% a vice investovat nic
muzi 4 34 16 7
zeny 12 19 7 1

Na zéklad¢ provedeného vypoctu chi-kvadratu lze s 95% jistotou zamitnout nulovou hypo-
tézu a pfijmout alternativni, ¢ili mezi pohlavim a vysi ¢astky, kterou jsou respondenti ochot-
ni investovat do nasledného vzdélavani, existuje zavislost. Podrobny popis vypoctu vSech tii

hypotéz je v ptiloze P II.

V piipadé existence zavislosti na zdklad¢ vypoctu chi-kvadratu se nabizi otdzka, zdali jsou
to pravé muzi, ktefi jsou ochotni investovat do vzdélavani, respektive do moznosti piipad-
né¢ho kariérniho ristu, vyssi ¢astku. Presnd odpovéd na tuto otdzku neni snadna, ale jako
castecna odpovéd’ ndm muizZe slouzit vypocet aritmetického priméru investovanych pro-

stiedkd s tim, Ze pro vypocet budou pouzity stfedni hodnoty nabizenych rozsaht.

Vyse uvedeny vypocet aritmetického priiméru potvrzuje fakt, Ze muZi jsou ochotni investo-

vat do vzdélavani vyssi ¢astku, konkrétné se v priméru jedna o 3,3% rocniho pfijmu, oproti
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tomu zeny v pruméru pouze 2,7 %. Tyto dosazené vysledky mohou ptipadné také poukazo-
vat na trend v Ceské spolecnosti, a to, Ze Zenam je stale ptisuzovana role spiSe rodinna, Cili
vice pecuji o rodinu, zatimco muz je ten, ktery musi tuto rodinu zivit, ¢ili mit pokud mozno
co nejvetsi prijem.

DalSim divodem mutize byt také dalsi negativni trend a to niz$i pfijmy Zen oproti muzim,
¢ili zeny si nemohou dovolit investovat tolik jako jejich protéjsky.

Posledni moznost, kterou zde jesté uvedeme je, Ze zeny si mohou také piipadat v této oblasti

Jist&j8i a nemaji takzvanou potiebu néslednych Skoleni.

Pohlavi neni jedina skutecnost, ktera mize ovliviiovat nazory respondentti, dalSim dileZitym

faktorem je bezesporu také délka praxe, jak bude popsano nize.

6.2 Preference vzdélavacich kurzi v zavislosti na délce praxe

Dalsim druhem zavislosti, ktery bude zkouman, je dal$i obecny piedpoklad, ktery bude
podrobnéji popsan nize, a na jehoz zakladé byla formulovana nasledujici nulova a alterna-

tivni hypotéza.

Ho: Preference druhu vzdé€lavaci akce se v pribehu praxe obchodnich zastupct nikterak ne-
méni.

Ha: Preference druhii vzdélavacich aktivit Se S naristem praxe méni.

K ovéteni hypotézy a naslednému vypoctu pomoci chi-kvadratu byly pouzity otazky tykajici
se délky praxe a pozadavku na druh Skoleni. V kontingenéni tabulce 2. jsou setfidény zjisté-
na data. V dotazniku byla u otazky vénujici se druhu vzdélavaci akce také moznost vlastni

odpovédi. Tato alternativa byla zvolena pouze péti dotdzanymi a tato nizka Cetnost by mohla

zkreslit cely vypocet. Z tohoto diivodu nebyly tyto odpovédi do vypoctu zahrnuty.

Tab. 2. Souhrn odpovédi k H2 (zdroj: vlastni zpracovani)

efektivni jazykové | pocitacové | znalost
komunikace | dovednosti | dovednosti | produktu
0 - 2 roky 9 24 11 5
2-5let 2 9 2 5
5-10 let 1 5 5 1
10 let a vice 5 5 1 5
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Po vypoctu chi-kvadratu z vySe uvedenych dat pti zvolené hladiné vyznamnosti 0,05 musi-
me ptijmout nulovou hypotézu a zamitnou alternativni, ¢ili mezi pozadavky na druh vzdéla-

ni a délkou praxe neni statisticky vyznamna zavislost.

Na zacatku kapitoly bylo zminéno, Ze vypocet ma potvrdit nebo v naSem piipadé zamitnout
obecny piedpoklad, ¢ili Ze mladsi lidé, pfipadné Cerstvi absolventi kol jsou 1épe vybaveni
jazykovymi schopnostmi a poc¢itacovymi dovednostmi a spiSe postradaji praktické znalosti,

jak jiz o produktu, tak 0 zptisobech komunikace.

Oproti tomu je obecné brano za fakt, ze starSi generace, ktera nevyrustala s poc¢itacem jako
béznou soucasti zivota a s nedostatecnou moznosti studia cizich jazykid bude spiSe pozado-

vat zdokonaleni v téchto uvedenych oblastech.

Ani jeden z téchto duvodu se presvédcivé neprokazal. V pripadé letmého pohledu do kon-
tingencni tabulky a pfipomenuti vyhodnoceni otazky tykajici se poZzadavku na dalsi ptipadné
Skoleni, tak nejvice respondentl se vyslovilo pro jazykové dovednosti. Znovu se potvrdil
fakt, ze naucit se jakykoliv cizi jazyk na komunika¢ni irovni neni v Zddném ptipad€ snadné
a ve star$i generaci mize byt stale zakotven pocit, Ze vétSina mladych lidi, po mnoha letech

vyuky jazyka na vSech stupnich vzdélavani, tuto schopnost bez problémt ovlada.

Posledni hypotéza, jez bude v této bakalarské praci oveéfovana, se bude tykat nejvyssiho do-

sazeného vzdé¢lani respondentl v zavislosti na jedné ze zkoumanych veli¢in.

6.3 Pocet dnii Skoleni béhem jednoho roku v zavislosti na dosazeném
vzdélani

Posledni druh zévislosti, ktery bude provéfen, se vénuje tomu, zdali je potfeba mnoZstvi

Skoleni ovlivnéna dosazenym Skolnim vzdélanim.

Pro tuto otdzku byla formulovana nasledujici nulova a alternativni hypotéza:

Ho: Pocet dna, které je ochoten investovat obchodni zastupce do vzdélavani se nikterak neli-

§i dle stupné dosazeného vzdélani.

Ha: Pocet dntli, které je ochoten investovat obchodni zastupce do vzdélavani je odliSna

u obchodnich zastupct s riznym stupném dosazeného vzdélani.
Pro zamitnuti jedné z vySe uvedenych hypotéz bylo vyuzito otdzek tykajicich se nejvyssiho
dosazeného vzdélani a otdzky tykajici se poctu dnti, které jsou respondenti ochotni vénovat

K naslednému vzdélavani. Setizena data jsou znazornéna v kontingenc¢ni tabulce 3.
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Tab. 3. Souhrn odpovédi k H3 (zdroj: vlastni zpracovani)

do 2 pracovnich | 2 -4 pracovni | 4 - 6 pracovnich | 6 a vice pracovnich
dni dny dnd dnt
vysokoskolské 5 5 7 7
stitedoskolské 14 9 14 28
zakladni 5) 2 3 1

Po vypoctu ch-kvadratu pii zvolené hladiné¢ vyznamnosti 0,05 musime pro data uvedena
Vv tabulce pfiymout nulovou hypotézu a zamitnou alternativni. Z vypoctu vyplyva, Ze pocet
dnti, které jsou ochotni obchodni zéastupci vénovat dostate¢nému vzdélavani, neni nikterak

zavisly na dosaZeném Skolnim vzdélani.

Dtivodem pro zatazeni tfeti hypotézy byla snaha o potvrzeni ¢i vyvraceni predpokladu, ze
lidé s niz§im vzdélanim budou mit snahu tento nedostatek dohnat tim, Ze budou vénovat vice
¢asu naslednému vzdélavani. Na tomto misté pfipomefime vyhodnoceni otazky, kde byli
respondenti dotazovani, z ¢eho nejvice Cerpaji pro svou praxi s tim, ze 17 % z dotazanych
uvedlo, ze ze Skolniho vzdélani. V Zadném ptipad¢ tato odpoveéd nepatiila k nejcastéji zvo-
lenym, ale je zde predpoklad, ze naptiklad obchodni zastupci se zakladnim vzdélanim budou

mit snahu o urcité doplnéni teoretickych znalosti, které v osnovach zakladni skoly chybi.
Ptijmutim nulové hypotézy u tietiho vypoctu chi-kvadratu byla definitivné vycCerpana témata
rozboru vypracovaného dotazniku. Z tohoto duvodu bude v nasledujici kapitole provedeno

zaverecné zhodnoceni zjisténych vysledkl véetné doporuceni pro praxi.
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7 ZAVERECNY VYSTUP Z VYZKUMU

V této Casti bakalarské prace bude provedeno zavére¢né shrnuti vSech poznatki, které vy-
plynuly pti zpracovavani dotaznikového Setfeni v oblasti vzdélavani obchodnich zastupct.
V prvni ¢asti této kapitoly bude provedeno jiz vySe zminéné shrnuti s tim, ze nasledujici ¢ast
bude vénovana doporucenim pro praxi, jejim zakladem budou informace zjisténé dotazova-

nim respondent.

7.1 Shrnuti zjiSténych poznatka z vyzkumu

Stejné jako v predchozich ¢astech bude i tato kapitola fazena systematicky dle toho, jak jed-
notlivé otazky spolu souvisely a bude zde kladen diraz na klicové poznatky zjisténé pti

podrobné analyze.

Prvni tfi otazky byly vénovany blizsi specifikaci zkoumaného vzorku, a zde je nutné jako
prvni bezesporu upozornit na velmi kratkou praxi vétSiny respondentt, ktera se pohybovala
od praveé probihajici zkuSebni doby do 2 let. Urcité lze hledat divod za timto faktem,
v oblasti uré¢ité naro¢nosti, soutézivosti a nejlépe dany obor vystihujici slovo ,,dravosti®, ¢ili
opravdu ziejmé preziji jen ti nejsiln€jsi a neschopnéjsi. Tuto skute¢nost také dokresluje fakt,

ze vice nez 10 let v tomto oboru vydrZelo pouze 8% dotazanych.

Dalsi véc, kterou nelze opomenout, je genderové rozdéleni, kde mize byt také mirné pre-
kvapujici 39% podil Zzen na celkovém poctu pracovnikii plsobicich v této oblasti,
s piihlédnutim k faktm, které byly vySe uvedeny s tim, Ze ona urcitd dravost je spiSe piisu-

zZovana muzum nez zenam.

Posledni graf byl také vénovan nejvyssimu dosazenému vzdélani obchodnich zastupct s tim,

7Ze tato oblast by se bez nadsazky dala nazvat doménou stiedoskolsky vzdélanych lidi.

V dalsi kapitole vénujici se analyze dat byla zjiStovana nabidka a poptavka po riznych dru-
zich poskytovanych Skolicich kurzl. Jako velmi zardzejici se jevi pomérné velky rozpor
mezi tim, co obchodni zastupci jiz absolvovali a mezi oblastmi, ve kterych by se radi dale
rozvijeli. V soucasné dobé je spiSe kladen diiraz na dobrou znalost proddvané¢ho produktu
a ptipadné pocitatové dovednosti. Velmi pomijivou oblasti je naopak efektivni komunikace,

a jen velmi mala ¢ast dotazanych se vénuje zlepseni svych jazykovych dovednosti.

V piipad€ dotazu na potieby se vzdélavat témef polovina dotdzanych oznacila potiebu zlep-

Sit své jazykové dovednosti, Cili zalit se intenzivnéji zdokonalovat naptiklad v anglicting.
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Tento vysledek nelze povazovat za piekvapivy, hlavné s ptihlédnutim k velikosti ¢eského
trhu, ktery je jen malou soucasti trhu globalniho. Vyuka jazyka s sebou ale ptinasi také ne-

mala uskali v potfebé neustalého tréninku.

V poptavce po kurzech byla také velmi ¢asto zminovana potieba zdokonaleni v oblasti poci-
tacovych dovednosti, byt tato skutec¢nost je v pfipad¢ témét zanedbatelnych zmén oblasti
informacnich technologii mirné neocekavatelna. Na druhou stranu, z divodu urcité vyvaze-
nosti musime pripustit, ze oblast informacnich technologii je velmi rozséhld s nutnosti po-
stupného zdokonalovéani a nachazeni neustale novych informaci. Na poslednich dvou mis-
tech se umistila efektivni komunikace a znalost produktu. Je mirn¢ zaraZzejici, ze tyto dvé
oblasti, zcela kli¢ové pro obchodni zastupce, se netési takové oblibé jako ty zminéné pied-
tim. Timto zplsobem lze také z Casti vysvétlit urcity rozpor mezi nabidkou a poptavkou da-
nych kurzi a to tak, ze pfi vybéru oblasti vhodnych pro Skoleni se zfeymé vychazelo

Z obecnych predpokladl spiSe neZ z konkrétnich potteb danych obchodnich zastupctl.

Dalsi mozZnosti ur¢itého rozporu je fakt, ze v oblastech, v nichz se respondenti jiz nepotiebu-
ji vzdélavat, jsou dostate¢né vySkoleni a radéji by se vé€novali oblastem, v nichz citi urcité

rezervy.

Dalsi kapitola analyzy byla vénovana konkrétnimu ptinosu poskytnutych kurzii pro praxi.
Nadpolovi¢ni vétSina dotazanych ocekava od vzdélavacich kurzl ptinos v podobé novych
informaci, znalosti ptipadné technik, coz je do urcité miry velmi opodstatnény pozadavek.
Nezanedbatelna ¢ast odpovidajicich se shodla, ze vzdélavaci akce jsou pro né piinosné tim,
ze v nich vyvolavaji potfebu neustale se vzdélavat, ¢ili urcity zptisob dal$i motivace pro se-

bezdokonalovani.

Nemala cast odpoveédi se také tykala skutecnosti, Ze mnohokrat v zivoté kazdy z nas reaguje
na vzniklou situaci spiSe spontanng, a v téchto ptipadech potiebuje zjistit, zdali je jeho reak-
ce zcela akceptovatelna pro okoli, a tento pfistup mize v delSim ¢asovém horizontu piinaset

kyzené ovoce.
Pro minimum dotazanych nejsou vzdélavaci akce nikterak ptinosné.

V piipadé vyzkumu vzdélavacich potieb nebylo mozno pominout oblast jistého preklopeni
do praxe, Cili ze kterych oblasti dotdzani nejvice Cerpaji znalosti a dovednosti pro vykon
svého povolani. Velka vétsina uvedla, ze hlavné vlastnimi zkuSenostmi, které kazdodenné

ziskavaji pfi vykonu svého povolani. Tato skutecnost neni nikterak ptekvapiva, pouze
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v kontextu pomérné velké fluktuace zaméstnanci se znovu nabizi otazka, zdali by nebylo

mozno udrzet vice zaméstnancii déle nez dva roky.

Jako druha nejcastéji zminéna dovednost pro praxi byl uveden ptirozeny talent, ktery bezpo-
chyby k dovednostem obchodniho zastupce patii, byt n€kdy se mtze zdat tato skute¢nost

mirné problematicka.

Jako potésujici informaci lze hodnotit, Ze na dal§im misté¢ uvadeéli respondenti jako zdroj
svych zkuSenosti §kolni vzd&lani, ¢ili systém skolstvi v Ceské republice je jejimi absolventy

hodnocen jako pfinosny.

Méné€ potésujici informace z pohledu zaméfeni této prace je fakt, Ze na poslednim misté
V oblasti pfinosii pro praxi se umistila koleni. Cim je tato zkusenost zptisobena lze jen vel-
mi téZko odhadnout, ale z vySe uvedenych dat vyplyva, Ze pticinu lze hledat v nevhodné

zvolenych tématech ptfednaSené latky.

Dalsi kapitola vyhodnoceni dat v dotazniku se zabyvala formami vzdé&lavani. Prvni otdzka
V této kapitole byla sméfovana k samotnému druhu vzdélavacich aktivit a s velkou pfevahou

zvitézilo vzdélavani lektorem, ¢ili by se dalo fici klasickéd forma.

Moznost vzdélavani lektorem zvitézila velmi presvédCive, presto zminime dal$i potadi, kde
jako druha nejcastéji zvolena moznost skoncila ¢etba odborné literatury, ktera reflektuje
nastupujici trend obliby knih, které Ize minimaln¢€ pozorovat na nartstu poctu knihkupectvi
na rozdil od prodejen s CD nebo DVD. Na dalSim mist¢€, 1 kdyz S téméft stejnym vysledkem,
v Casopisech, pfipadné na internetu. Jako posledni forma vzdélavani byly zvoleny on-line
kurzy, coz je mozna Castené piekvapivy vysledek, protoze v pravé této oblasti se nabizi

nespocet moznosti a nelze upfit uréitou ¢asovou flexibilitu této forme vyuky.

Ve vyzkumu nebyla opomenuta otazka piistupu lektora k vyuce. Znovu, jako jiz n¢kolikrat
Vv ptedchozich otazkach, byla vybrana jedna mozZnost s nadpolovi¢ni vétSinou, v piipadé této
otazky je nejvice preferovanym zpiisobem vyuka lektorem s praktickymi zkuSenostmi. Ten-
to nazor nelze v zadném piipadé zpochybnovat a je zcela legitimni, ale znovu je nutno pfi-
pomenou, Ze mentoring, metoda stojici témef na stejnych zakladech, ¢ili uéeni praxi skonéi-
la s nejmensim pocétem preferenci. Zvolené moznosti mezi praktickym lektorem a lektorem
z praxe byly koucink a lektor s teoretickymi znalostmi. Kouncink, nalezeni feSeni dané situ-

ace v kazdém z nas pomoci kouce, ktery navede koucovaného spravnym smérem, bezesporu
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patii k jedném z nejlepSich metod, ¢ehoz si jsou vSichni dobie védomi a této skutecnosti

odpovida také cena kurzl tohoto druhu.

V souvislosti s piedchozim tématem byla v dotazniku také zafazena otazka, zdali jsou re-
spondenti ochotni se podélit o své zkusenosti. Z analyzy vyplynulo, Ze zfejmé nikoliv a po-
kud ano, tak spiSe formou seminaiti, nez samotnou aktivni ucasti na vzdélavani svych kole-
gi. Tuto skutecnost Ize vysvétlit jistou ¢asovou zaneprazdnénosti kazdého z nas a jisté i ur-
¢itou soutézivosti v daném oboru, kterd zcela nepfispiva k tomu, Ze by obchodni zastupci

radi predavali své zkusenosti dale.

V piipad€ urc€ité kompletnosti zavérecného shrnuti vyzkumu nelze zapominat na cas, ktery
jsou obchodni zastupci ochotni vénovat ro¢né vyuce. Z nabizenych moznosti Zadnéa zasadné
nepievazovala, ale za pomysIného vitéze lze povaZovat nejvyssi nabizenou moZnost 6 a vice
dni. Z toho plyne, Ze obchodni zastupci jsou ochotni se pomérné aktivné tcastnit vzdeélava-

cich Skoleni.

Posledni otazka z vyzkumu, ktera nebyla doposud zminéna, se tyka finanéni spoluti¢asti
respondenti. Vysledky dopadly mirné piekvapiveé, protoze v ptipadé ochoty investovat
vlastni finan¢ni prostiedky do vzdélavani se nadpolovi¢ni vétsina ptiklonila k ¢astce ptibliz-

né v rozmezi mezi 5000 az 10 000 K¢ roc¢né.

Dalsi ¢ast vyzkumu byla vénovana vypoctu zavislosti mezi urcitymi zjisténymi daty s tim,
ze jako prvni byla zkoumana zéavislost mezi pohlavim jednotlivych respondentti a vysi ¢ast-
ky, kterou jsou ochotni investovat do vzdélani. Na zaklad¢ vypoctu bylo zjisténo, ze muzi
jsou ochotni investovat vétsi ¢astky nez zeny, coz mize byt zpisobeno né€kolika faktory, kdy

jeden z nich muze byt vétsi snaha o budovani kariéry u muzi nez u zen.

Dalsi vypocet zavislosti z ¢asti popiel predpoklad o tom, ze lidé s kratsi praxi vyzaduji roz-
dilny druh vzdélavacich akci oproti kolegim vykonévajicim svoji ¢innost delsi ¢as. Diivoda
pro tento fakt mize byt jisté Siroka Skala. Jako jeden z hlavnich diivodd jmenujme skutec-
nost, ze napiiklad jazykovad vybavenost a znalost kancelafskych pocitacovych technik

u mladych lidi neni na takové tirovni, jak se obecné predpoklada.

Posledni zavislost, kterd byla vypocitana, se vénovala skutec¢nosti, zdali jsou rizné poZzadav-
ky na pocet dnli vyhrazenych na vzdélavani béhem kalendainiho roku v porovnani se stup-
ném vzdélani jednotlivych respondentll. Zavislost nebyla pomoci vypoctu chi-kvadratu pro-
kézana, €ili znovu se z ¢asti ovéfila jiz n€kolikrat zmiflovana skutecnost, Ze pro obchodni

zastupce je stale nejpiinosnéjsi jejich praxe.
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Stejné¢ jako byl poslednim bodem provedené analyzy vypocet zavislosti vzdélani a poctu
absolvovanych dnti, tak také tato problematika uzavira zavéreéné shrnuti. V dalsi ¢asti bu-
dou formulovany doporuceni pro praxi, které vzesly z vySe provedené analyzy dotazniku,

tykajiciho se vzdélavani obchodnich zastupct ve firemnich spolecnostech.

7.2 Doporuceni pro praxi

V této Casti bakalarské prace budou na zaklad¢ analyzy dat provedena doporuceni pro praxi,
ktera l1ze vyuzit v oblasti obchodnich zastupct. VétSina doporuceni bude spiSe smétovat
k tém, ktera nesou v danych spole¢nostech zodpovédnost za nastaveny systém vzdélavani

a celkového rozvoje téchto pracovniki, piipadné k samotnym obchodnim zastupctim.

Poradi jednotlivych krokti bude znovu vychazet dle potadi analyzovanych otazek ve vyse

uvedené Casti zabyvajici se podrobnym rozborem jednotlivych odpovéedi.

Jako prvni doporuceni uved'me fakt, ze rovnopravnost muzli a Zen ma své misto 1 v oblasti
obchodu a v zadném ptipadé se nesnazme tuto oblast jakkoliv vymezovat podle pohlavi.
| v prumyslovych podnicich maji zeny jako prodejci daného produktu své misto a opodstat-
néni.

Dalsi faktor, jenz v zdvérecném doporuceni nelze opomenout, je obrovska fluktuace na po-
zici obchodnich zastupct, protoze jinak dostatecné nelze vysvétlit fakt, ze vétSina dotaza-
nych ma v souc¢asné dob¢ pracovni praxi v analyzované oblasti kratsi nez dva roky. Na tom-
to misté se nelze nez piiklonit k tomu, Ze by bylo asi spravné zacit hledat ptiiny tak brzké-
ho odchodu danych zaméstnancii, protoze teprve priblizn€é po dvouleté praxi lze uvazovat
o tom, Ze Clovék je schopen vykonavat svou praci tak, aby byla dostate¢né pfinosna pro spo-
lecnost, ktera jej zaméstnava. Jisté je velké mnozstvi ditvodt pro odchody, které nelze doce-
la dobfe odstranit, nicméné by si tato problematika bezesporu zaslouzila hlubsi analyzu

a ptipadné navrhy opatieni.

V zadném piipad¢ nelze opomijet stupeit dosazen¢ho Skolniho vzdélani, ptipadné snahu
o ziskani novych pracovnikil z fad absolventl Skol. V tomto ptipadé pouze na zaklad¢ zjis-
ténych dat Ize viele doporugit sttedoskolsky vzdélané lidi, protoZe se tato skupina jevi jako

nevhodnéjsi pro danou praci.

Naésledujici kapitola vyhodnoceni dotazniku se tykala oblasti nabidky a poptavky po kur-
zech. Tato problematika byla jiz probrana podrobnéji vyse, piesto pouze na tomto misté do-

poru¢me snahu 0 vétsi propracovanost vybéru danych kurz. V zadném piipadé se nejedna
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0 propagaci systému, at’ si kazdy pracovnik vybere dle svého vlastniho rozhodnuti, ale i zde
by mél zafungovat dobry vztah podiizeného se svym nadfizenym. Vybér nejvhodnéjsiho
kurzu by mél vychazet z jejich vzajemné dohody nad rozvojovymi potiebami daného za-
méstnance a nasledného pfinosu pro jeho pracovni vykon. Tento zplsob ale vyzaduje podni-
kovou kulturu na velmi vysoké urovni, coz v mnoha ptipadech mize byt velkym problémem

pro vyse uvedené doporuceni.

Jedna z otazek v dotazniku byla také vénovana oblasti pfinosnosti vzdélavacich akci. Jelikoz
nadpoloviéni vétSina uvedla nové znalosti, jevilo by se jako ptfinosné, aby ucastnici méli
moznost pred zahdjenim kurzu se pfesné vyjadiit, kterym oblastem z daného tématu by se
radi vénovali, ptipadné kterych véci se 1ze dotknout pouze okrajové. Pokud by lektor dané¢ho
kurzu mél tyto podklady v dostateném ptedstihu, byl by jisté pozadavek na ptinosnost

V oblasti novych védomosti Iépe naplnén.

Dalsi problematika zminéna v dotaznikovém Setieni se tykala pfinosnosti riznych vzdélava-
cich praktik pro samotnou ¢innost obchodnich zastupcii. Z dotazniku jasné vyplynulo, ze
nejvétsim ptinosem jsou praktické zkuSenosti. V tomto piipadé by se jako velmi Géinné jevi-
lo zavedeni mentoringu ve firmach, ¢ili zkuSenéjsi kolega by mohl ¢aste¢né piedavat své
praktické zkuSenosti mladSimu. UrCitym argumentem proti miize byt ¢asova narocnost této
metody, v tom ptipadé by jisté stalo za zvazeni zavedeni funkce trenéra, kdy by se mohlo
jednat o zkuSeného pracovnika, ktery by stale pokracoval jako obchodni zastupce, ale ¢ast
své pracovni doby by mohl vénovat predavani praktickych zkuSenosti, kterych si vétSina

dotazanych maximaln¢ ceni.

Zavedeni mentoringu a trenéru jako jednu se spravnych cest také potvrzuje druha nejcastéji
zvolend odpovéd’ v oblasti pfinosnosti a to pfirozeny talent. Je si potifeba pfipomenout, ze
kazdy z nas je jiny a i v oblasti obchodu je mnoho zplsobl a taktik vyjedndvani, a kazdy
Z nds by m¢l mit urcité ovéteni, zdali zpiisob vyjednavani, k némuz je veden svym talentem,
je pro danou situaci tim nejvhodnéjSim, piipadné na talentu efektivné pracovat, ve smyslu
jeho rozvoje a ukdzani novych moZznosti jeho vyuziti, ¢ili znovu mentoring a ti¢elové vedeny

trénink.

V ptipadé doporuceni ohledné& zpiisobu vyuky respondenti preferuji vyuku vedenou lekto-
rem. Tento zplsob je financné i Casové pomérné narocny a bylo by jisté¢ na misté zvazit,
zdali by nebylo vhodné vice nabizet a ukazovat modern¢jsi metody vzdélavani, jako jsou

bezesporu on-line kurzy, audio knihy ptipadné weby zabyvajici se problematikou vzdélava-
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ni. Vyhodou téchto modernich metod je moznost neustalého vzdélavani a v ptipadné velmi

vyzadovanych pocitacovych dovednosti se mlize jednat o radce, ktery bude vzdy dostupny.

Dalsi moznosti, kterou mlize ptindSet internet, jsou jiz zminované specialni vyukové stran-
ky, za vSechny jmenujme napiiklad stranky Selflearning (https://www.selflearning.cz), kde

Ize ptesn¢ vydefinovat oblasti, v nichz maji byt navstévnici téchto stranek rozvijeni.

Velkou devizou této formy vzdélavani je rychlost a strucnost. Piecteni kazdého jednoho
¢lanku nezabere vice nez tfi minuty a probirand problematika je napsana stru¢né, ptesto sro-
zumiteln€. Tato sluzba je spiSe novinkou a v soucasné dobé, kdy slovo recese je stale sklo-

novano ve vSech padech, spise pouze finan¢né nedosazitelnym snem mnoha firem.

Dalsi doporuceni vyplyva z grafu, jenz se zabyval ptistupem lektora. VétSina pozadavki
sméfovala k lektorovi z praxe, Cili ¢lovéka, ktery dokaze danou latku podlozit praktickymi
zkuSenostmi. V tomto duchu by se chtélo pfipomenout vySe zminénou moznost mentoringu,
ptipadné trenérti, kdyby v této otazce nebyla moznost mentoringu nabidnuta a zvolena nej-
mensim poctem respondentll. Je asi velmi slozité doporucit vzdélavani z praxe, kdyz nema-
me zajem ucit se od svych zkuSen¢jSich kolegt, byt jak jiz bylo nékolikrat vyse zminéno,
neni zde zajem o samotné piedavani informaci. Jak tuto problematiku zlepSit bude navrzeno
o par fadku nize.

V otéazce zabyvajici se moznosti nasledného Skoleni se vétSina dotdzanych vyslovila pro to,
ze by nebyla ochotna se o své zkuSenosti délit, pouze piipadné formou seminait. Je na zva-
zeni, zdali se tato moznost nejevi jako velmi schiidna a nebylo by mozné se do moznosti
vzdélavani vlozit 1 na urovni vzdélavacich agentur. Znovu mozna pifipomenme skutecnost,

ze pozadavek na oblast vzdélavani spis smétuje k praktickym znalostem.

Jako velmi zajimavy vystup ziskany z dotaznikového Setieni lze povaZovat ochotu uréité
finanéni spolutcasti na vzdélavani, kdy vétSina dotdzanych uvedla ¢astku 5 000 — 10 000
K¢. Pokud bychom méli navrhnout, jak nejlépe vyuzit moznosti spoluucasti, tak se jako
velmi redlné nabizi naptiklad hrazeni pllky nékladii za jazykovou vyuku zaméstnancem
a druhé pllky zaméstnavatelem. Jenom pro pfipomenuti, pravé jazykova vyuka byla nejpo-
zadovangj$i oblasti vzdélavani. V ptipadé€ casti hrazené zaméstnancem lze predpokladat vét-
§1 zajem o studium, protoZe by se nejednalo pouze o neticelné vynalozené prostifedky spo-

le¢nosti, ale i vlastnich zaméstnancu.

Pokud bychom méli formovat doporuceni na zéklad€¢ vypocti jednotlivych zavislosti, tak

V prvnim piipadé je zfejmé, Ze zeny a muzi jsou ochotni investovat rozdilné ¢astky do vzdé-
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lavani, byt’ na zaklad¢ vyse provedené¢ho vypoctu presné urcit konkrétni vysi této sumy, ale
tato skutecnost nebyla zcela hlavni naplni provedeného zkoumani, ale spiSe fakt, ze pokud
budou pracovnici personalniho tseku navrhovat ur€ity zpasob spoluti¢asti na jednotlivych
formach vzdélavani, spise se svym pozadavkem uspéji u muzi nez u zen. A prave tato sku-

tecnost je onim dulezitym vysledkem, ktery lze z vyzkumu vyvodit.

Ve druhém vypoctu chi-kvadratu byla ptijata nulova hypotéza v oblasti zavislosti doby pra-
xe na pozadavcich na vzdélavani, z cehoz lze usuzovat, Ze pokud by se v n¢jaké vyrobni
spole¢nosti uvazovalo o nabizeni riznych druhti Skoleni jejich obchodnim zastupctim, tak
klicem pro ptidélovani pracovnikii na rizné druhy Skoleni nemtize byt délka jejich praxe,

protoze tato skutecnost nikterak neovliviiuje jejich pozadavky.

Posledni ze zkoumanych zavislosti se zabyvala tim, zdali existuje urcit4 spojitost mezi ocho-
tou absolvovat ur€ity poéet dnti Skoleni a dosazenym stupném vzdélani. Stejné jako v pied-
chozi otazce i zde nebyla zavislost prokazana, ¢ili Ize pouze doporucit skute¢nost, ze dosa-
zené vzdélani neni zcela idealnim kli¢em pro tfidéni obchodnich zastupcti obecné, a s velkou

jistotou lze fici, Ze ne pro délku poskytovaného Skoleni.

Timto poslednim bodem byla vyCerpana vsechna doporuceni, ktera vyplynula z provedené-
ho vyzkumu. Nakolik se blizi realité, zfejmé& ukaze az Cas, ptipadné¢ mize byt zjisténo, ze
nékteré z navrhovanych moznosti jiz dnes UspésSné funguji nezavisle na vyse provedeném

vyzkumu.
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ZAVER
Muzeme fict, ze v dnesni dob¢ se stalo dalsi vzdélavani dospélych soucésti naseho zivota.

Kazdy z nas se musi naucit reagovat na zmény, které ptichazi. At uz se jedna o zmény eko-

nomické, technické nebo spolecenské.

Podstatou této bakalaiské prace byla snaha o piiblizeni a seznameni se s dal$im firemnim
vzdelavanim obchodnich zastupcii. Prace byla hlavné zaméfena na obchodni zastupce vy-
robnich spolecnosti, ktetfi nabizeji produkty a sluzby. Chovani, vystupovani, komunikace,
to jsou charakteristiky, kterymi reprezentuje obchodni zastupce nejen sebe, ale také svou
spole¢nost, za kterou vystupuje. Proto je velmi dilezité jejich vzdélavani, které neni zaloze-
no jen na teorii, ale jedna se predevsim o konkrétni pfiklady z praxe s ukazkou moznych

feSeni danych problémtl.

Jednim z dtlezitych bodd vyzkumu byla snaha 0 odhaleni, zdali jsou témto pracovnikiim
nabizeny takové oblasti vzdélavani, které jsou a budou ptinosné nejen pro né, ale i pro jejich
organizaci. Vybér vzdélavacich kurzi je v soucasné dobé velmi bohaty, nicméné jak je uve-
deno v praktické ¢asti, ne vzdy se pracovnici mohou zucastnit takové vzdélavaci akce, kte-

rou pozaduji.

Problematika spravného vybéru kurzti nebyla zdaleka jedinym tématem, na které se vyse
provedeny vyzkum zaméfil. Analyzou dotaznikového Setfeni byla také snaha o poodhaleni
vyuziti novych modernich metod vzdélavani, jako je naptiklad koucink €i mentoring, byt
na zakladé vysledku 1ze pouze podotknout, Ze 0 tyto metody prozatim nebyl projeven takovy

zajem, jaky by si bezesporu opravnéné zaslouzili.

V ramci Setfeni nebyla také opomenuta snaha o zjisténi nejefektivnéjsiho zptisobu nasledné-
ho vzdélavani, a po sumarizaci vSech odpovédi lze konstatovat, ze zakladem pro vétSinu

dot4zanych je praxe, at’ jiz vlastni, stejn€ tak 1 v podob¢ lektora ¢i vedeni samotného kurzu.

Dalsi z dulezitych faktl, ktery také zminime, je skute¢nost, ze o dodateéné vzdélavani je me-
zi obchodnimi zastupci zajem, jelikoZ jsou mu ochotni vénovat nemalou ¢ast svého Casu

a také finan¢nich prostiedkd.
Soucasti prace bylo také ovéfeni tii hypotéz, které se opiraly o obecné predpokladané sku-
te¢nosti. Na zdklad¢ vypoctu chi-kvadratu lze konstatovat, Ze nelze pouze piedpokladat, ale

je nutno také provértit, protoze dva ze tii predpokladii byly pomoci vypoctu popieny.
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Smyslem této bakalarské prace bylo zmapovat moznosti dodate¢ného vzdélavani obchod-
nich zastupct ve vyrobnich spole¢nostech. Nakolik a zdali se tento zamér povedl, je na po-
souzeni kazdého z nas, Ize ale jisté konstatovat, Ze pomoci provedeného vyzkumu a nasled-
né analyzy bylo odhaleno nemalé mnozstvi skute¢nosti, které doposud nemusely byt Gplné
zfejmé a v nemnoha ptipadech by mohly byt miniméln¢ impulzem pro dal§i zkoumani

a nasledné zlepseni vzdélavacich procest dospélych obecné.

Zalezi hlavné na tom, zda si svou vzdélavaci aktivitu vybiraji obchodni zastupci sami nebo
jsou na ni vyslani svym zaméstnavatelem. Jak nam ukazal vyzkum, urcité¢ by se meli mana-
zet1 firem nejdiive zamyslet, nez poslou své obchodni zdstupce na nekterou z vybranych
vzdélavacich akci. Nejdfive je potfeba s nimi vSe konzultovat, aby dand vzdélavaci akce
byla pravé ta, o kterou md zaméstnanec zajem, pozaduje ji a bude mit pro n¢ho uzitek.

A samoziejmé bude pfinosSna i pro samotnou organizaci.
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PRILOHA P I: DOTAZNIK

Dobry den, jsem studentka tfetiho ro¢niku bakalarského studia oboru Andragogika
Vv profilaci na fizeni lidskych zdroji v neziskové sféfe na Univerzit¢ Tomase Bati ve Zling.
Obracim se na Vas s prosbou o vyplnéni dotazniku, ktery bude slouzit k vypracovani mé
praktické casti bakalarské prace na téma Dalsi profesni vzdélavani firemnich obchodnich

zastupci.

Tento dotaznik je urcen obchodnim zastupclim pracujicim ve vyrobnich spole¢nostech
v ramci celé Ceské republiky. Ziskané informace budou slouzit personalistim a dale per-
sonalnim a vzdéldvacim agenturam k ovéfeni, zda nabidka vzdélavacich kurzit odpovida

pozadavkim obchodnich zastupcti o dalsi vzdélavani.

Vami vybrané odpovédi prosim oznacte. Chtéla bych Vas pozadat 0 piesnost a pravdivost

odpovédi. Dotaznik je anonymni.

Jaky zpusob vzdélavani povazujete za nejefektivnéjsi?

on-line vzdélavani
¢teni odbornych Casopist (¢lanky, internet)
¢teni odborné literatury

skoleni lektorem

Které oblasti vzdélavani jste v roce 2012 vénoval nejvice ¢asu?

znalost produktu
efektivni komunikace
pocitacové dovednosti
jazykové dovednosti

jind odpoved’ (uvedte): .......ccoceriiiiiiiiiiiiieeee e,

Co Vam prinaSeji vzdélavaci akce?

nové znalosti a dovednosti
ovéteni U¢innosti technik, které uplatiiuji v praxi
potiebu neustéle se dale vzdélavat

zadny pfinos nevnimam



Ktery pristup lektora ke zpiisobu §koleni Vam nejvice vyhovuje?

praktik (lektor z praxe)
odbornik (lektor znaly produktu)
mentoring (pfedavani znalosti zkusen¢jsim kolegou)

coaching (pomoc objevit, zvysit a vyuzit vlastni potencial)

Kolik procent Vaseho ro¢niho prijmu jste ochoten investovat do dalSiho sebe-
vzdélavani?

do 1%

2—4%

5% a vice

nejsem ochoten investovat nic

Co je pro Vasi praci nejvétsim prinosem? (Ize oznacit dvé moznosti)

skolni vzdélani
vzdélavaci akce
piirozeny talent

praxe (vlastni zkuSenosti)

Kolik ¢asu ro¢né jste ochoten vénovat dalSimu vzdélavani?

do 2 pracovnich dnti
2 — 4 pracovni dny
4 — 6 pracovnich dnt

6 a vice pracovnich dnti

Jaké vzdélavaci akce byste se rad zacastnil?

efektivni komunikace
jazykové dovednosti
pocitacové dovednosti
znalost produktu

Jind odpoved (Uvedte): ....oooveeeiiiiiiiie e



9. Na jakém typu vzdélavani jste ochoten se podilet v pozici lektora?
a) vzdélavani kolegt

b) seminare

C) nejsem ochoten byt v pozici lektora

d) rad bych, ale nemam cas

10. Jaké je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?

a) vysokoskolské
b) sttedoskolské
c) zakladni

11. Jaka je délka Vasi praxe na pozici obchodniho zastupce?

a) 0-2roky
b) 2-5let
c) 5-10let

d) 10 let a vice

12. Jste

a) muz

b) Zena

Déekuji Vam za Vase odpovédi a Cas, ktery jste vénoval vyplinovani mého dotazniku.



PRILOHA PI I: STATISTICKE ZPRACOVANI UDAJU
Z KVANTITATIVNIHO VYZKUMU
Prvni hypotéza byla stanovena ve tvaru:

Ho: Obchodni zastupci muzi a zeny jsou ochotni do vzdélavani investovat témét stejnou

éastku.

Ha: Obchodni zastupci muzi jsou ochotni do vzdélavani investovat rozdilnou ¢astku nez

zeny.

V tabulce jsou zobrazeny nazory respondentti a jejich pohlavi (pozorované ¢etnosti):

nejsem ochoten

do1% | 2-4% | 5% avice | investovat nic
muzi| 4 34 16 7 61
zeny | 12 19 7 1 39
16 53 23 8 100

V tabulce je proveden vypocet oekavanych Cetnosti:

nejsem ochoten

dol1% | 2-4% |5% avice | investovat nic
muzi| 9,76 32,33 14,03 4,88
zeny | 6,24 20,67 8,97 3,12

V tabulce je proveden vypocet hodnoty, ktery je nutny pro stanoveni testového kritéria XZ

nejsem ochoten

dol1% | 2-4% | 5% avice | investovat nic
muzi| 3,3993 | 0,0863 | 0,2766 0,9210
zeny | 5,3169 | 0,1349 | 0,4327 1,4405

Vypocet testového kritéria

v?= 3,3993+0,0863+0,2766+0,9210+5,3169+0,1349+0,4327+1,4405=12,0082
Pocet stupii volnosti testového kritéria: f =(4-1)x(5-1) =4

Pro vypocitany pocet stupnili volnosti a pro zvolenou hladinu vyznamnosti nalézame ve
statistickych tabulkach pro kritické hodnoty testového kritéria chi-kvadrat kritickou hodno-

tu y%0,05(4) = 9,488. Vypotitana hodnota x* = 12,0082 je vétsi nez hodnota kritické, a proto



odmitdme nulovou hypotézu. Mezi ¢etnosti odpovédi na danou otdzku a pohlavim respon-

dentu je statisticky vyznamna zavislost. Tento zavér pfijimame s jistotou 95 %.
Druhé hypotéza byla stanovena takto:

Ho: Preference druhu vzdélavaci akce se v prubéhu praxe obchodnich zastupct nikterak

neméni.
Ha: Preference druhti vzdélavacich aktivit se s nariistem praxe méni.

V tabulce jsou zobrazeny nazory respondentti a délka jejich praxe (pozorované cetnosti):

efektivni | jazykové | pocitacové znalost
komunikace | dovednosti | dovednosti produktu
0 - 2 roky 9 24 11 5 49
2-5let 2 9 2 5 18
5-10 let 1 5 5 1 12
10 let a vice 5 5 1 5 16
17 43 19 16 95
V tabulce je proveden vypocet o¢ekavanych Cetnosti:
efektivni jazykové | pocitatové | znalost
komunikace | dovednosti | dovednosti | produktu

0 - 2 roky 8,7684 22,1789 9,8000 8,2526

2-5let 3,2211 8,1474 3,6000 3,0316

5-10 let 2,1474 5,4316 2,4000 2,0211

10 let a vice 2,8632 7,2421 3,2000 2,6947

V tabulce je proveden vypocet hodnoty, ktery je nutny pro stanoveni testového kritéria XZ

efektivni jazykové pocéitacové znalost

komunikace | dovednosti | dovednosti | produktu
0 - 2 roky 0,0061 0,1495 0,1469 1,2820
2-5let 0,4629 0,0892 0,7111 1,2781
5-10 let 0,6131 0,0343 2,8167 0,5158
10 let a vice 1,5948 0,6941 1,5125 1,9721

Vypodet testového kritéria

¥*=0,0061+0,1495+0,1469+1,2820+0,4629+0,0892+0,7111+1,2781+0,6131+0,0343+2,81
67+0,5158+1,5948+0,6941+1,5125+1,9721=13,8792

Podet stupfiti volnosti testového kritéria: f =(4-1)x(4-1) =9



Pro vypocitany pocet stupnii volnosti a pro zvolenou hladinu vyznamnosti nalézame ve
statistickych tabulkach pro kritické hodnoty testového kritéria chi-kvadrat kritickou hodno-
tu 1%.05(9) = 16,619. Vypocitana hodnota ¥° = 13,8792 je mensi nez hodnota kriticka,
a proto pfijimame nulovou hypotézu. Mezi Cetnosti odpovédi na danou otazku a délkou
praxe respondenttl, neni statisticky vyznamna zavislost. Tento zavér pfijimame s jistotou

95%.
Tteti hypotéza byla stanovena ve tvaru:

Ho: Pocet dnti, které je ochoten investovat obchodni zastupce do vzdélavani se nikterak

nelisi dle stupné dosaZzeného vzdélani.

Ha: Pocet dnd, které je ochoten investovat obchodni zastupce do vzdélavani je odliSna u

obchodnich zastupcii s riiznym stupném dosazeného vzdélani.

V tabulce jsou zobrazeny ndzory respondentti a stupném dosazené¢ho vzdélani (pozorované

cetnosti):
do 2 pra- 4 - 6 pra-

covnich 2 - 4 pra- covnich | 6 a vice pra-

dni covni dny dnd covnich dnti
vysokoskolské 5 5 7 7 24
sttedoSkolské 14 9 14 28 65
zakladni 5 2 3 1 11
24 16 24 36 100

V tabulce je proveden vypocet o¢ekavanych Cetnosti:

do 2 pracovnich | 2 - 4 pracov- | 4 -6 pracov- | 6 a vice pracov-
dnti ni dny nich dnt nich dn
vysokoskolské 5,7600 3,8400 5,7600 8,6400
stiedoskolské 15,6000 10,4000 15,6000 23,4000
zakladni 2,6400 1,7600 2,6400 3,9600

V tabulce je proveden vypodet hodnoty, ktery je nutny pro stanoveni testového kritéria

do 2 pracovnich | 2 - 4 pracov- | 4 - 6 pracov- | 6 a vice pracov-
dnti ni dny nich dnli nich dnti
vysokoskolské 0,1003 0,3504 0,2669 0,3113
sttedoSkolské 0,1641 0,1885 0,1641 0,9043
zakladni 2,1097 0,0327 0,0491 2,2125




Vypocet testového kritéria

%*=0,1003+0,3504+0,2669+0,3113+0,1641+0,1885+0,1641+0,9043+2,1097+0,0327+0,04
91+2,2125 = 6,8539

Pocet stupiii volnosti testového kritéria: f =(3-1)x(4-1)=6

Pro vypocditany pocet stupnii volnosti a pro zvolenou hladinu vyznamnosti nalézdme ve
statistickych tabulkéach pro kritické hodnoty testového kritéria chi-kvadrat kritickou hodno-
tu X20,05(6) =12,592. Vypocitand hodnota XZ = 6,8539 je mensi nez hodnota kriticka, a pro-
to pfijimdme nulovou hypotézu. Mezi Cetnosti odpovédi na danou otazku a dosazenym
vzdélanim respondentli, neni statisticky vyznamna zavislost. Tento zavér piijimame

s jistotou 95 %.

(Chraska, 2007, s. 90)



