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ABSTRAKT

Hlavnim cilem této bakalafské prace je analyza soucasného stavu time managementu
prodavact spole¢nosti Bata, a. s. K provedeni analyzy byl nejprve vypracovan teoreticky
zaklad k problematice time managementu. Zjisténi dat probihalo prostfednictvim dotazniki
a ¢asovych snimk, které byly nasledné analyzovany a poté byla provedena SWOT analyza.
Podstavou analyzy bylo zjistit slabé stranky spolecnosti a na které Cinnosti se zaméfit.
Na zaklad¢ zjisténych skutecnosti byla zvolena strategie spojenectvi, kterd minimalizuje
slabé stranky pti vyuZiti ptileZitosti. V praci byly pro zlepSeni sou¢asného stavu predloZzeny
Ctyfi navrhy na zlepSeni. NavrZené feSeni obsahuje zavedeni diafii, pevné rozdéleni Cinnosti
mezi zaméstnance, prestavky a zménu prubéhu Skoleni a porad. Ptinos této prace spociva
v nalezeni feSeni pro zlepSeni situace za vyuziti navrhli, které jsou nendkladnym

vychodiskem.

Kli¢ova slova: motivace, prokrastinace, SWOT analyza, time management, vykonnostni

kiivka, zlodé&ji Casu

ABSTRACT

The aim of this Bachelor thesis is to analyse current situation of time management according
to salesman in a company Bat’a, a.s. Firstly a theoretical basics to grasp the concept of time
management are formulated. Datas were collected by survey and time frames, then analysed
and SWOT analysed. The point of analyses was to be conscious of company’s weak points
and to focus on them. Based on known facts a strategy of alliance is chosen, which
minimalizes weak points if used appropriate. In thesis there were given 4 proposals
for improvement. Proposed solution boasts of diary introduction, fixed partition
of operations between workers, breaks, shifted training and shifted company meeting order.
The main objective of the thesis is to find solutions on how to improve situations if a proposal

is used, which is an inexpensive solution.

Keywords: motivation, performance curve, procrastination, SWOT analysis, time

management, time thieves
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UvVOD

Efektivni vyuzivani Casu je velmi dilezitou soucésti jak pracovniho tak bézného Zivota.
Ne vsichni jsou ovSem schopni s ¢asem efektivné hospodafit a to poté zplisobuje mnoho
problémti. Time management je cestou k lepSimu vyuziti Casu a zabyva se zjisténim rusivych

prvki a ndsledné technikami, které pomahaji rusivé prvky eliminovat a Iépe vyuzit Cas.

Faktory, které brani efektivnimu vyuziti casu, se nazyvaji zlod¢ji ¢asu. Muze se jednat
o vngjsi, nebo také vnitini zlod¢je Casu. Déle se k témto faktorim ftadi prokrastinace
a zbytecné porady. Vykon je také ovlivnén motivaci, energii a respektovanim vykonnostni
kfivky dané osoby.

Cela bakalatska prace se zabyva pravé fesenim téchto problému tykajicich se hospodatreni
s Casem a faktort, které efektivni vyuzZivani ovliviiuji. V teoretické ¢asti je uveden samotny
vznik pojmu time management, nasledné jeho historie. Ta se d€li do Ctyf generaci, priCemz
je zde také popsana generace patd, kterd znazorfiuje nyni noveé vznikajici generaci.
Déle je jedna kapitola vénovana prekazkam branicim efektivnimu vyuzivani ¢asu kam patii
jiz diive zminovani zlod¢€ji Casu, prokrastinace, motivace, energie, zbytecné porady
a vykonnostni kiivka. Dalsi kapitola se zabyva metodami vhodnymi ke zlepSeni vyuzivani
Casu. Zde je popisovana analyza Casu a jeho planovéani. Poté d€leni kol do kategorii
a to dva typy déleni ,,ABC*, Paretiv princip, Eisenhowertiv princip a pravidlo 60/20/20.
Také se zde uvadi pomucky, které pomahaji pfi vyuzivani téchto metod a ¢ast tykajici
se uplatnovani zasad time managementu. Zavér teoretické ¢asti je vénovan SWOT analyze,

tomu jak nalézt faktory ovlivitujici spolecnost a nasledny vybér strategie.

Zacatek praktické ¢asti popisuje zakladni informace, které se tykaji spoleCnosti Bata, a. s.,
cile a poslani firmy, zastoupeni firmy ve svété a také struc¢nou historii spolecnosti. Nasledné
jsou popsany formuléie, které byly pouzity k analyze time managementu prodavacii a dale
je jiz samotnd analyza. Nejprve je vénovana pozornost analyze dotaznikl, kde je ucelem
zjistit spokojenost zaméstnancii a jejich osobni nézor na Cinnosti, které provadéji.
Poté nasleduje analyza pracovnich ¢innosti, kde jsou podrobné analyzovany jednotlivé
¢innosti, ke kterym patii prodejni, skladové, aranzérské a uklidové ¢innosti véetné skoleni
a porad. Nejprve je kazdy okruh ¢innosti analyzovéan zvlast do hloubky. Jsou zde popsany
podrobné zastoupeni jednotlivych ¢innosti za kazdou prodejnu v hodinach i v procentudlnim
vyjadieni. Déle je provedeno shrnuti vSech hodnot jednotlivych ¢innosti celkem za vSechny

prodejny dohromady. Souhrnné hodnoty jsou na konec porovnany s predstavou
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zaméstnanci, kterd byla zjisténa prostfednictvi dotaznikli, a redlnym a optimalni casem.
Nasledujici kapitola je vénovana vyhodnocenti zjisténych vysledkii. Na to navazujici SWOT
analyza obsahuje silné a slabé stranky spole¢nosti, do kterych jsou zahrnuty vysledky
analyzy. Dale zavérecna analyza obsahuje externi ¢initele a to prfilezitosti a hrozby. SWOT
analyza je zavrSena vybérem vhodné strategie, kterou by méla firma zvolit, aby zlepSila
souCasny stav. Zaveér praktické casti je vénovan nckolika nadvrhim na zlepSeni time

managementu ¢asu prodavacil.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cil bakalaiské prace spociva v analyze soucasného stavu vyuzivani ¢asu prodavact

spole¢nosti Bat’a, a. s. a nasledném ptedlozeni navrhii na zlepsSeni situace.

K ziskani dat potiebnych pro analyzu a vytvofeni navrhii na zlepSeni budou pouzity

nasledujici metody:
e Bude vypracovan teoreticky zaklad k problematice time managementu.
e Budou stru¢né predstaveny zékladni informace o spole¢nosti Bata, a. s.

e Pomoci dotaznikii bude provedena analyza soucasné situace vyuzivani cCasu

prodavact ve spole¢nosti Bat’a, a. s.
e Provedeni SWOT analyzy ke zjisténi faktori ovliviiujicich spole¢nost

Teoreticky zaklad bude vypracovan na zéklad¢ dostupné literatury zabyvajici
se problematikou time managementu. Pouzity budou pfevazné publikace, které obsahuji
aktudlnimi pfistupy k organizaci Casu. Pro ¢erpani informaci o spole€nosti budou vyuzZity
jeji webové stranky. Analyza soucasného stavu se uskutecni prostfednictvim casovych
snimkt a dotaznikii ve spolupraci s esti pobockami v Ceské republice (Zlin, Olomouc
Santovka, Teplice Olympia, Pisck, Staré Mésto, Praha DBK) a dvéma na Slovensku
(Bratislava Avion, Bratislava Eurovea). Casovy snimek se sklada ze dvou &asti. V prvni &asti
je misto pro vypInéni nazvu prodejny, Cisla prodejny, jména a piijmeni zaméstnance a ¢isla
prodavace. V cCasti druhé se nachazi tabulka s prostorem pro vyplnéni kodu ¢innosti, popisu
¢innosti, ¢asu od kdy do kdy byla ¢innost vykonavana a dne ve ktery byla vykonavana.
Obsahuje také strucny piiklad, jak méd vyplnéni snimku vypadat. Dotaznik obsahuje sedm
dopliyjicich otazek o praci zaméstnancl. Jsou v ném zahrnuty otazky na spokojenost s praci,
casovou narocnost prace. Za pomoci vySe uvedenych formulari bude zjisténo, kolik casu
realné prodavaci vénuji danym c¢innostem. Tento vysledek bude porovnéan s pfedstavou
feditele obchodniho provozu a Clena piedstavenstva spolecnosti Bat’a, a. s. o optimalnim
vyuziti asu prodavact. Déle bude vyhotovena zavére¢na SWOT analyza, ze které budou

vyplyvat navrhy na zlepSeni vyuZzivani ¢asu prodavact spolec¢nosti Bata, a.s.
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I. TEORETICKA CAST
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1 DEFINICE A HISTORIE TIME MANAGEMENTU

Tato ¢ast popisuje vznik pojmu time management a také historii s tim spojenou, kde jsou

popsany jednotlivé generace, které postupem Casu vznikaly.

Cas hraje v lidském zivoté zasadni roli a je ho pouze omezené mnozstvi, nelze ziskat casu
vice, ani si jej nastfadat do zasoby. Ten kdo s ¢asem neni schopen spravné nalozit, neni
schopen zachdzet ani se svym zivotem. Proto postupem casu zacal vznikat time

management, aby lidé byli schopni 1€pe nakladat se svym Casem. (Jira, 2013, s. 5)

1.1 Vznik pojmu time management

Gruber (2017, s. 32) ve své knize uvadi, Ze prvni zminky o uspofadanosti ¢asu byly v knize
od Rosse Webera, snazvem Time and Management, které publikoval vroce 1972.
Poté az vroce 1981 pfisla dalsi publikace na toto téma s ndzvem Time Management
for Health Care Professional od Applebauma a Rohrse, v roce 1982 dilo Time Management
for Executives od Roberta Januze, 1992 potom Common Sense Time Management od Roye
Alexandra

a First Things First od Stephena R. Coveyho, ktery uvadi pfistupy k organizaci Casu
a definuje generace time managementu. Tvirci, kteti spolupracovali na publikaci, byli Roger
Merill a Rebecca Merillova. Tato kniha byla vydana v anglictin€é poprvé roku 1994.
Nejvice proslavena kniha je posledni zminovana, ovSem nelze fict, ze by pravé zde pojem
time management vznikl. Vlivem let se spousta udaji mohla ztratit, tedy vznik time

managementu je spise prikladan tomu, Ze se pojem stal postupem casu vSeobecné znamy.

1.2 Historie

KdyzZ se hovofi o historie time managementu je vychazeno z toho, jak ji popsal Stephen R.
Covey, ktery ji rozdélil do ctyf generaci. Ty postupné vznikaly s neustale se zvySujicimi
naroky na vyuzivani ¢asu. V kazdé generaci jsou jinak vnimany priority a cile. (Brodsky,

2014, s. 15)

Brodsky (2014, s. 15-18) vsak ve své knize popisuje generaci pét. Ty jsou uvedeny

v nasledujicich kapitolach.
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1.2.1 Prvni generace

Tato generace popisuje zacatky snazeni jak Iépe vyuzit Cas. V této fazi si lidé zaCinaji ukoly
zapisovat na papir, ktery jim ma ptfipomenou co je zapotiebi udélat. Ve chvili, kdy se ukolu
nashromazdi vice, je cilem udélat z nich seznam ¢innosti. Jde tedy o to, zjistit co je zapotiebi
udélat. Vice do hloubky se ale lidé uz o dany problém nezajimali. Nedostatkem této generace
bylo prave ono nezajimani se o problém do hloubky, tedy nefeseni problému v souvislostech.

(Brodsky, 2014, s. 15-18)

1.2.2 Druha generace

V této fazi se jiz lidé zacali zajimat o to, kdy pfesné budou dané ukoly splnény. Zacinaji
se zde pouzivat kalendare a didfe jako pomicka pro zaznaceni doby splnéni. Dnes je tato
metoda jiz pro vétSinu lidi viceméné automaticka a poznadmky jsou zapisovany nejen
v papirové podob¢, ale také v podobé elektronické do pocitacii, mobilnich telefoni
a podobné. Vyhoda tkvi v jednoduchosti a pfirozenosti. Je zde vidét znacny posun
v planovani oproti pfedchozi generaci. Lze si lépe piedstavit, kolik bude ktery den
povinnosti a kolik ¢asu na dané povinnosti bude potieba. Vyhodou je, ze jsou ukoly
terminované, coz vede k jejich skutecnému splnéni. JelikoZz doba postupuje rychle v pied,

brzy ptestane tento zplsob stacit. (Brodsky, 2014, s. 15-18)

1.2.3 Treti generace

Zde je snaha tesit nedostatky predeslych generaci. K feseni kol se pridava také zpiisob
jakym problém fesit a s tim spojené priority, prace v tymu, cile, hodnoty a pfesmérovani
prace na jinou osobu. Cile jsou stanovovany z kratkodobého, sttednédobého 1 dlouhodobého
hlediska, bere se v tvahu to, jak jsou diilezité a podle toho se jim ptifazuje potadi, v jakém
budou feSeny. Pii praci v tymu se zacinaji vyvijet také nastroje kontrolujici, vykonavani
ukolid. V této generaci je tedy jiZ ptistup k feSeni ukold znané propracovanéjsi, ale nebere
v uvahu chyby a faktor ¢lovéka. Nelze naprosto pfesné naplanovat ¢innosti, které¢ ma ¢loveék
vykonat bez ptihlédnuti k faktu, Ze €lovék je omylny a je tieba brat v tvahu také jeho osobni

postoj a vykonnost. (Brodsky, 2014, s. 15-18)
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1.2.4 Ctvrta generace

Ve ctvrté generaci je tvrzeno, ze cely pojem time management neni spravny, protoze ¢as
ridit nelze. Kazdy mize tidit jenom sebe a to, za jaky ¢as danou véc stihne. Je zde tedy vice
bran v vahu Clovek a jeho mysleni. Pfichdzi se zde k uvédoméni, ze Casu bude vzdy
nedostatek. Cim vic roste tlak a naroky na lidi, tim vice nastavaji problémy spojené
se stresovymi situacemi, které lidé nejsou od piirody zvykly zvladat. Z tohoto divodu
se ve Ctvrté generaci vénuje pozornost tomu, jak zajistit to, aby byl Clovék spokojeny
a dlouhodobé efektivni. Také se v€nuje sebepoznanim, vedenim, fizenim a zkoumanim
piirozenosti lidské mysli a zjiSténé principy poté aplikuje do kazdodenniho Zivota. (Brodsky,

2014, s. 15-18)

1.2.5 Pata generace

Jedna se o pomalu se rodici novou generaci. Lidské prostiedi podléha neustdlym zménam
a v dnes$ni dobé& ptichdzeji zmény jesté rychleji nez diive. Naroky na vyuzivani Casu stéle
rostou a time management se bude snazit zvétSujicim se ndrokim piizpasobit. V tomto
obdobi se objevi dalsi generace, ktera tyto problémy bude fesit. V knize je uvedeno, Ze by
tato generace mohla vychazet zmodelu NASA a zpostupi neurolingvistického
programovani. Principy pro patou generaci ovSem jeSté nejsou zndmy. (Brodsky, 2014,

5. 15-18)
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2 PREKAZKY BRANICI EFEKTIVNIMU VYUZIVANI CASU

Tato Cast je vénovana piekdzkam, které mohou zptisobovat neefektivni vyuzivani casu. Patii

sem zlodé&ji Casu, prokrastinace, motivace, energie, vykonnostni kiivka a zbytecné porady.

2.1 Zlodéji ¢asu

V nésledujicich bodech jsou definované ¢innosti a ikony, které jsou nazyvané zlod¢ji casu.

Rozdé&luji se na dve skupiny a to vnitini a vnéjsi. (Brodsky, 2014, s. 53)

2.1.1 Vnéjsi zlodéji ¢asu

Prvni druhem jsou vné&jsi zlodéji Casu, jinak feCeno externi Casové pasti. Jedna se o takové
vlivy, které nelze pfimo ovlivnit. V mnoha ptipadech se jich nelze zbavit Gpln¢, ale je mozné
je eliminovat. Nejprve si je ale musi ¢lovék umét identifikovat, pojmenovat a poté najit
feSeni. Jako priklad lze uvést rusivé prvky a hluk, vypadek internetu a nemoc. (Brodsky,

2014, s. 54)

2.1.2 Vnitini zlodéji ¢asu

Jako druzi nasleduji vnittni zlodé&ji Casu, jsou jiz zavislé na vili dané¢ho jedince. U téchto
vliva, které jsou piimo ovlivnitelné, je dilezit¢ umét zarazit odkladani problémii a nevénovat
se vice vécem najednou, ale jen jedné ¢innosti. Do této kategorie patii napiiklad chybéjici
casovy plan, odkladani prace, neorganizované zapisovani dat, at uz do pocitace, nebo
na papir a na to navazujici nepromyslené mazani dat, nebo vyhazovani poznamek a na konec

nepoiradek na pracovisti. (Brodsky, 2014 s. 58)

2.2 Prokrastinace

Dle Brodského (2014, s. 63) se pojem prokrastinace tykéd neustadlého odkladani povinnosti
a zacina se objevovat piiblizn¢ ve véku dvaceti let. VEtsi problém s prokrastinaci vétSinou
maji lidé s vy$§im vzdélanim a také lidé co si musi organizovat ¢as sami. K tomu aby ¢lovék

nepropadl prokrastinaci se pouziva motivace.

Dale je dobré védét, Ze prokrastinace a lenost neni totéZ. Maji ur¢ité podobné znaky, které
miZzeme sledovat, ale rozdil je pfedev§im v tom, Ze clovéku, ktery je liny na danych
povinnostech nezélezi, ale prokrastinujicimu ¢lovéku na téchto vécech zalezi a ma motivaci
dané¢ véci vykonavat, avSak ovladd ho strach znezvlddnuti Ukolu a dal§i Cinitelé.

Prokrastinace je tedy oproti lenivosti pouze o vnitinim nastaveni mozku do rezimu ve kterém
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se Cloveku dana véc nechce délat, coz ovSem prameni pouze ze strachu. (Brodsky, 2014,

. 69)

Jde tedy o Spatné utvoieny ndvyk feseni danych ¢innosti ¢i problému. Dany ¢loveék déla
pouze to, co je nutné udélat, svou tvofivou stranku potlacuji a zamétuji se pouze na chabou

zabavu. Tento zpisob chovani miize vést az ke zniceni osobnosti. (Scott, 2014, s. 9)

Brodsky (2014, s. 70) tedy definuje prokrastinaci nasledovné: ,,Prokrastinace je chorobné

odkladani ukolii a rozhodnuti, které je doprovazeno neprijemnymi pocity, nejcasteji uzkosti *

Tracy ve své knize (2014, s. 67) popisuje prokrastinaci nejen jako zlodéje Casu, ale také piSe,

ze ,,Prokrastinace je zlodéjem Zivota. “

Prokrastinace se také iizce vaze na vyvijejici se spoleCnost, ktera tla¢i na vysokou vykonnost

zaméstnancu. (Brodsky, 2014, s. 70)

Tracy (2017, s. 97) uvadi, Ze problémem spojenym s prokrastinaci mize byt také to,
7e Cloveék neustédle ¢ekd na vhodny Cas, kdy ukol zacit tesit, radi tedy necekat na spravny
okamzik, protoze ten nemusi nikdy nastat. Doporucuje tedy na nic necekat a zacit v bod¢
v jakém pravé Clovék je jakymkoliv zptisobem. Jakmile ¢lovek préaci alesponi zapocne,

propracuje se k feseni.

2.3 Motivace

Co se motivace tyka, je velmi dulezité uvédoméni si skutecnosti, ze Cas je nejvice hodnotnou
veéci v zivoté a kazda chvile, kterd jiz pominula, se nedd nikdy opakovat. Penize lze opét
vydélat, Cas je ovSem nenavratny. V ptipadé, ze si je této skutecnosti Clovek védom, miize
ho to vést k lepSimu nakladéni s jeho casem. (Ludwig, 2013, s. 34)

Definice motivace podle Brodského (2014, s. 65) zni: ,,Motivace je procesem usmeérnovani,

¢

udrZovani a energetizace organismu a chovani a také urcuje jeho smer, intenzitu a trvani. ‘

Jde o to, ze vSechno co Clovek déla, ma sviyj diivod. Diky tomu Ize za vSemi vykonanymi
ukony hledat ptic¢inu, kterd zptsobila dané chovani. Motivaci délime na vn¢j$i a vnitini.
U vnéjsi motivuje ¢lovéka odména, za kterou danou ¢innost udéld a u vnitini jde o to,

7e je pro Cloveéka vysledek prace, kterou chce délat odménou. (Brodsky, 2014, s. 65)
Podle Brodského (2014, s. 68) se k motivaci také nekdy zatazuji ptiznaky, podle kterych
Jipozname. Mohou to byt faktory motivujici a demotivujici. Mezi motivujici se miiZe fadit

naptiklad védomé stfidani ¢innosti, kvalitni pfiprava, obstarani dobrych podkladfi, moznost
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socialniho kontaktu, moznost délat chyby a dalsi. Do demotivujicich se fadi Spatna piiprava,
neptijemné prostfedi, neschopnost délat véci samostatné, pasivni chovani, strach délat

chyby, strach z autorit, nezodpovédny pfistup k vykonavani prace i terminiim a jiné.

Zaporné emoce motivujl ochromuji Kladné emoce motivuji i ochromuji
- | > -+ >
Vykon ' Vykon
+ } f
50 % maxima 100 % maxima 509 maxima 100% maxima
Sila emoci Sila emaoci

Obrazek 1 Vliv emoci na vykon (Gruber, 2017, s. 115)

Emoce mohou byt zdporné, nebo kladné a s riiznou intenzitou ¢lovéka motivuji a od jistého
bodu ochromuji. Z obrazku 1 vyplyva, ze zalezi, jestli je emoce kladna, nebo zaporna
a to se odrazi na vykonu. U zapornych emoci dochazi k demotivaci daleko rychleji,
vykonnost jde sice rychle nahoru, ale také zacne velmi rychle klesat, také lze dosdhnout
pouze piiblizné 50% sily emoce. V piipad€ emoci kladnych mé stoupani vykonu kiivku
daleko vice pozvolnou a ke klesani dochazi az ptiblizn€ u 80 %. Je tedy zfejmé, Ze pozitivni

emoce motivuji daleko 1épe a déle se udrzi také vykonnost, kterd je diky nim dosahovana.

To, jestli realizace daného ukonu bude Uspésna, zavisi na emocionalni vazbé k cili, jehoz
je zapotiebi dosahnout. V ptipad¢, ze je tato vazba slaba, 1idé se Casto schyluji k vykonani
néceho jednodussiho na misto véci, k niz nemaji takovy emocionalni odhodlani. (Moran,

2014, s. 28)

V knize Hlubokd prace se uvadi jako velmi dilezité mentdlni cviceni. Je zde uvedeno
na piikladu, kdy se lidé kazdé rano vénuji lusténi slozitych textl a toto cviceni neskonci
do doby, nez jsou jejich mentalni sily téméf vycerpané. Diky tomuto cviceni posiluji
mentalni vydrz a jednodu$s$i prace jim poté mulze piipadat mnohem méné narocna

a postupem cCasu tak vydrzi ¢im dal vétsi napor. (Newport, 2016, s. 129-130)

2.3.1 Vnéjsi motivace

Jako vice silnd se povazuje motivace vnéjsi, protoze jde o vlivy spolecnosti. Lidé
se s ni setkavaji uz od détstvi, uz tehdy se u¢i pohybovat se ve spole¢nosti. Jako piiklad 1ze

uvést ukol uspotadat si pokoj a za to je jim slibena odména ve formé sladkosti, moznosti jit
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st hrat, nebo se divat na televizi. Toto chovani si potom s sebou nesou déti az do dospélosti.
A poté se ke vnéjsi motivaci fadi nové motivacni programy, reklama, marketing, ale také
vyhody v praci jako sluzebni vybaveni, stravenky a jiné. OvSem vykonnost vdzana na tento
typ motivace je pouze kratkodoba. Je to z toho divodu, Ze kdyz je motivace touto formou
vyuzivana dlouhodobé, ¢loveék si na ni zvykne a uz ji nebere jako ptidanou hodnotu.
Da se ji tedy kratkodobé ovlivnit chovani lidi, podpofit je ve spravném chovani, nebo naopak
napravit to Spatné. Prokrastinujicimu ¢lovéku pomtze uvédomit si, ze jeho chovani neni
spravné, ovsem z dlouhodobého hlediska jde vzdy o to, jestli ma dany ¢lovék 1 motivaci

vnitini. (Brodsky, 2014, s. 66)

2.3.2 Vnitfni motivace

Vnitini motivace mé tedy mnohem vétsi vahu. Zde jde o to, jak ¢loveék dokaze motivovat
sam sebe a jaky je jeho postoj k danym vécem. Nejde o to urcit si cil, ale o to vynalozit
dostatek Usili pro jeho naplnéni. Clovék s motivaci vnitini ma potfebu vykonat véci, které
vykonava a zaroven déla vSe pro to, aby odstranil piekazky, které mu ve vykonavani dané
¢innosti brani. Zminéné chovani souvisi také s tim, ze cloveék vnitiné motivovany neni
spokojeny se soucasnou situaci a aktivné se snazi ji zlepSit. Ma tedy v sobé rozpor mezi tim
co v soucasnosti ma a tim, co by mit chtél. Motivace se skryva pravé v tomto aktivnim
snazeni se svou nespokojenost zménit ve spokojenost. S timto typem motivace v sobé maji

lidé velké mnozstvi energie, se kterou véci vykonavaji. (Brodsky, 2014, s. 67)

2.4 Energie

Kruse (2019, s. 129-134) ve své knize piSe o tom, zda skutecn¢ u time managementu tkvi
problém v nedostatku ¢asu, nebo se jednd o nedostatek energie. Casu je totiz kazdy den
stejn€ a nejde to zménit, co ale zméenit jde je prave potfebna energie k vykonavani ¢innosti.

ResSenim by tedy mohlo byt zvySit svou energii na maximum.

Pocatek nedostatku energie je v nedostatku spanku, je tedy dilezité vyhradit si na n¢j
dostatek Casu, protoze mu nelze uniknout. Pokud se ¢lovek dostatecné nevyspi, ma to potom
dopad na produktivitu cely den. Umélé dopliiovani energie energetickymi napoji nefesi
problém, kratkodob¢é sice povzbudi, ale z dlouhodobého hlediska to neni feSenim.
Také je dilezité vysledovat, ve kterych hodinach je dany cloveék produktivni méné
a ve kterych vice, to se poté tyka vykonnostni kiivky daného ¢lovéka. (Kruse, 2019, s. 129-
134)
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V navaznosti na energii jsou také diilezitou soucasti dopliiovani energie prestavky. Kruse
uvadi, ze podle vyzkumu, je dobré délat si prestavku bud’ kazdych 25 minut, 52 minut, nebo
90 minut. Lidské télo totiz funguje tak, ze se stfidaji doby mezi ptijmem a vydejem energie.
Lidé jsou zvykly pravé dobu, kdy si télo pottebuje doplnit energii, doplnit ji uméle. Vhodné
je ovsem radéji zvolit nékolika minutovou ptestdvku, behem které se Cloveék obcerstvi,
projde se, nebo jinak uvolni. V knize je také zminéna technika Pomodoro, podle které se ma
Clovék 25 minut vénovat jednomu ukolu, poté si dat 5 minutovou pauzu a takto cyklus

neustale opakovat. (Kruse, 2019, s. 129-134)

Cilem techniky Pomodoro je zlepsit produktivitu za pomoci zmirnéni pocit izkosti, snizeni
mnozstvi rusivych prvki, zlepsit védomé rozhodovani, udrzet motivaci a dodani odhodlani
k doséhnuti cilt. Dale ¢lovek také ziska presnéjs$i odhad, kolik véci za jakou dobu zvladne

vykonat a mize zdokonalit své pracovni postupy. (Cirillo, 2019, s. 25)

Nedilnou soucasti tohoto tématu je 1 zdravi ¢lovéka. K podpofe zdravi je tieba pouze
minimalné¢ konzumovat alkohol a kofein, jist zdrava jidla, dodrzovat pitny rezim, pohyb

a také dostatek spanku. (Kruse, 2019, s. 129-134)

Tracy (2017, s. 94-95) ve své knize uvadi, ze k ziskdni pocitu energie muize ptispét
soustiedéni se na omezeny pocet ukolli. Miize pomoct napiiklad urceni si nékterych hodin
z pracovniho dne pouze na telefonaty a prochazeni objednavek a v jiny ¢as se danym vécem
nevénovat. Déle uvadi, obdobnou metodu jako byla jiz vySe zminéna s rozdilem, ze zde
se jedna o 30 minutové, 60 minutové a 90 minutové pracovni useky, ve kterych by mél

clovek vytesit dulezité ukoly. Jde zde tedy o to, Ze si takto Cloveék ma nastavit alespon ¢as

vvvvvv

Diilezity je také rezim, v jakém prestavka probiha. Pomoci mize GpIn¢ zménit Cinnost
z duSevni na fyzickou a naopak. Jako ptiklad 1ze uvést jednoduchou manuélni praci jako
doplnéni zbozi do regdlli, pfeuspotadani zbozi, vymeéna naplni v tiskarné a dalsi. Préci,
u které je nutné se dlouho udrzet pozornost, je dobré zaménit za néco, co nevyzaduje tolik
soustfedéni. Naptiklad dlouhodobou praci u pocitace vystiidat pohledem ven z okna.

Brodsky (2014, s. 79)

Velmi uzce se k energii poji také demotivace, kvili které nastava pokles nabyté energie
a tim 1 pokles vykonnosti. Dlivodem demotivace mohou byt napiiklad negativni emoce, pocit

nejistoty, neuspéchy a inava jak je uvedeno vySe u kapitoly motivace. Pokud nastoupi tyto
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emoce, dochazi jak k poklesu energie tak samoziejmé i odhodlani, tedy motivace. (Urban,

2015,s.21)

2.5 Zbyte¢né porady

Kruse (2019, s. 69) uvadi, ze velké mnozstvi uskuteciiovanych porad ma velmi Spatnou jak
organizaci ¢asu, tak i napln porady. Podle prizkumt lidé také Casto uvadéji, ze porady, které
absolvuji, jsou plytvanim jejich ¢asem. Castym problémem téchto porad je, Ze se informace,
které se daly sdélit za n€kolik minut, prezentuji n¢kolik hodin. Uvadi zde také nékolik

zékladnich divodu, pro¢ jsou porady tak neefektivni.

Prvnim divodem je to, Ze porady nezacinaji véas, je to pravdépodobné zplisobeno i tim,
ze jsou lidé pod ¢asovym tlakem a tedy 1 chodi pozd€. Casem se z pozdniho zacatku stane
pravidlo. Vlivem ¢ekani nez se dostavi vSichni lidé, co se maji ucastnit porady, vznikd béhem

roku velké mnozstvi nevyuzitého ¢asu. (Kruse, 2019, s. 69)

Dal$im divodem je to, Ze ne vzdy jsou na poradach lidé, kterych se porada piimo tyka,
ale jsou pro jistotu pozvani. Dochazi tedy minimalné k plytvani asu dané osoby a v piipadé¢,

ze se dana osoba snazi zapojit do jednani, plytvaji Casem vSichni. (Kruse, 2019, s. 69)

Déle se jednd o Parkinsontiv zakon triviality. Ten tika, ze firmy nevénuji dostatek Casu
dalezitym vécem, ale naopak se misto toho zabyvaji témi trivialnimi. To miZze plynout
z obtiznosti rozhodnuti diilezité véci, kde nasledky rozhodnuti mohou mit katastrofalni
ucinky. Z toho diivodu je jednodussi vénovat se néfemu, co je jednoduché rozhodnout

a v pripad¢, Zze bude rozhodnuti Spatné, nebude to tak velky problém. (Kruse, 2019, s. 69)

Poslednim problémem je, Ze se ke slovu na poradach dostanou prevazné nespravni lidé, kteti
napiiklad maji nadbytek sebejistoty a kvili tomu nemaji prostor k vyjadieni ostatni.
Muze se jednat naptiklad o introverty, ktefi by danou véc radéji sdélili jinde nez na poradgé,
nebo pravé kvili nespravnému jedinci vedoucimu poradu nemaji prostor k vyjadfeni.

(Kruse, 2019, s. 69)
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2.6 Vykonnostni krivka

Knoublauch (2012, s. 157-160) ve své knize popisuje vykonnostni kiivku a dva typy lidi
s odlisSnymi preferencemi na rozlozeni prace béhem dne. Kazdy ¢lovék ma rozdilny prabch
vykonnosti béhem dne. Naptiklad ¢loveék, ktery den za¢ind v 7 rano, dosahuje maximalni
vykonnosti pfiblizn¢ od 9 az 11 hodin. S blizicim se polednem se vykonnost utlumuje.
Poté prichazi dalsi zvyseni az po 14 hodin€, ne vsak uz tolik jako dopoledne. S ptichodem

vecera se vykonnost postupné snizuje, azZ dosahne minimélniho stupné vykonnosti.

Bdélost + + -
TN
+
A\ /i
0 -—V\
y
Spanek - -

8 10 12 14 16 18 20 22 24 2 4 6

Cas v hodinach

Obrazek 2 Obvykly pribéh vykonnostni kiivky
(Knoblauch, 2012, s. 156)

Lidé se déli na dva typy a to ty, ktefi jsou vice aktivni rano a ty, ktefi jsou vice aktivni vecer.
Prvni typ za¢ind sviij den ptiblizné€ kolem 5 hodiny rano a do 9 hodiny jeho vykonnost prudce
stoupa, poté zacne pozvolna klesat. U lidi aktivnich vecer aktivita pozvolna stoupa
od 7 hodiny réno a tak to probiha cely den az do 2 hodiny rano, poté nastava prudky pokles.
Rozdil je tedy nejen v Casovém posunu vykonnosti, ale také v tom, ze zatimco vykonnost

u prvniho typu neustale klesa, u druhého cely den pomalu stoupa.

V piipadé, Ze chce Clovék zvolit spravné nacasovani, je dobré sledovat alespoil tyden své
chovéni. Kazdych devadesit minut je nutné zapsat, co Clovek déla, jak se citi dusevné
na Skale od 1 do 10 a jak se citi fyzicky opét na Skale od 1 do 10. Nasledné¢ je nutné vysledky
za cely tyden vyhodnotit a zapsat do pirehledné tabulky. Z téchto dat je poté mozné sestavit
vykonnostni kiivku. (Pink, 2018, s. 46)
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3 METODY VHODNE KE ZLEPSENI VYUZIiVANI CASU

3.1 Analyza Casu

Diky analyze Casu je snadnéjsi zjistit, které ¢innosti brani v efektivnim vyuzivani casu a je

mozné 1épe urcit metody, které vyuzit.

3.1.1 Analyza pracovniho dne

Podle Brodského (2014, s. 22) je analyza pracovniho dne dulezitd, protoze se nckteré
¢innosti kazdy den opakuji a pokud je dokdzeme sledovat, mizeme piijit na opakujici
se chyby ve vykonavani prace timto zptsobem. Je dobré si vytvotit ¢asovy plan celého

pracovniho dne a ponechat si jej, aby se k nému dalo vratit, kviili zpétnému porovnani.

3.2 Planovani

Brodsky (2014, s. 37-39) ve své knize popisuje planovani a jeho ucel. Uméni efektivné
nakladat se svym casem, kter¢ho je pouze omezené mnoZstvi, je fazeno jako jedna
z nejpodstatnéjSich schopnosti a to nejen pro manazery, ale pro vSechny nezavisle
na zaméstnani, které vykonavaji. Je tedy na misté tuto schopnost déle rozvijet. Na vybér je
z mnoha zpusobt, které napomahaji spravné organizaci ¢asu. Pro kazdého ¢lovéka je tieba

najit vyhovujici zptsob.

3.2.1 Planovani ¢asu

Cilem planovani ¢asu je uméni stihnout ve stanoveném ¢ase mnozstvi ukolt, které je potieba
udé¢lat, s co nejméne chybami a s minimalnim vlivem stresu. Ke zvladnuti tohoto cile je také
zapotiebi umét se koncentrovat. Jako prvni je tieba porozumét koncentraci a poté se ji zacit

ucit.
3.2.2  U&el planovani

Planovani musi obsahovat v§echny ¢innosti, které souviseji s danym planem. Jako prvni je
Ve chvili kdy si je ¢lovék védom dilezitosti jednotlivych ¢innosti sndze se mu rozhoduje,
jak nalozit s ¢asem. Déle je diileZité si naplanovat i asovou rezervu. Clovek totiz nema cely
den stejnou vykonost a schopnost koncentrace a je dobré to do ¢asového planu zahrnout.
S timto tématem souvisi motivace, pokud dochazi k nestihani plnéni pland, hrozi, Ze se snizi

motivace, proto je dobré stanovit radéji méné cili a ne pfili§ tézkych, aby to Eloveéka
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povzbudilo v plnéni tkolii. Po tom, co si clovek vybuduje navyk cile plnit, je uz mozné davat
cil vice a tézsi. Planovani by také nemélo zlstat vyhradné u pland kratkodobych, ale
i dlouhodobych. Naprtiklad alespon ptiblizny plan tydne, nebo mésice a hrubou predstavu
ro¢niho planu, protoze je dobré se utvrdit v tom, ¢eho je tieba dosdhnout a také za jak
dlouhou dobu. Dalsim dalezitym bodem je vzdy si stanovit, kdy ma byt ukol splnén, to mtize
také napomoct urceni v jakém potadi ukoly plnit. V planovani mohou pomahat i kalendare,

nebo diare.

Podle Heppella (2012, s. 18-19) je dobré pii planovani ¢asu vyc€lenit ¢as, ktery chceme uSetfit
a poté si stanovit co s nalozenym Casem udélat. Ve své knize popisuje, ze je vhodné
si uSetfeny Cas darovat jako odménu za snahu a tedy v tomto casovém tseku udélat néco
pro sebe. Napiiklad vénovat ¢as odpocinku, telefonovani s rodinou, nebo ptateli, poptipade

svym konicktim jako ¢teni a malovani.

3.3 Déleni ukoli do kategorii

Jedna se o kapitolu popisujici metody a obecné ptistupy, které¢ by mély napomoct dobrému
vyuziti ¢asu. Jsou zde uvedeny dva typy déleni ,,ABC*, Paretliv princip a Eisenhowertv

princip. (Brodsky, 2014, s. 40)

3.3.1 Dva typy déleni ,,ABC

Brodsky (2014, s. 41-43) ve své knize uvadi dva typy déleni ,,ABC*. Prvni typ spociva
v sepsani si vSech ukold, které je potieba udélat, ale 1 ukoll, které bézn¢ kazdy den clovek

vykonava. Poté se roztiidi do tii kategorii.
A) Diilezité a neodkladné ukoly
B) Dtlezité nebo neodkladné ukoly
C) Be¢zné tkoly, které nespadaji ani do jedné vyse uvedené kategorie

V piipadé, Ze ukol nezapadd ani do jedné kategorie, je na misté zvazit jeho odstranéni,

ptipadné delegace na n€koho jiného.

Ovsem Kogon (2015, s. 27) ve své knize uvadi, ze by mély byt feSeny pouze problémy
dilezité a neodkladnym by neméla byt v€novana pozornost. Tvrdi, Ze: ,, Cokoli jiného nez
vedomé odhodlani a zavazek zabyvat se tim, co je duileZité, je nevédomym upinanim se na to,

co dulezité neni.” VSe, co neni oznaceno jako dilezité, tedy dulezité¢ jednoduSe neni.
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Druhy typ uvadi jinou metodu zatazovani ukolt také do tii kategorii s drobnymi rozdily.
A) Nejdulezit¢jsi ukoly, které je nutné vyfesit
B) Stfedné dulezité ukoly, které mize udélat nékdo jiny

C) Nejmén¢ dulezité ukoly

65% 20 % 15 %

15 % 20% 65%

Obrazek 3 Klasifikace ukoli metodou ,,ABC*
(Brodsky, 2014, s. 42; vlastni zpracovani)

Pticemz do kategorie A, je vhodné zatadit jeden az dva ukoly, které by mély byt zvladnuty
ptiblizné béhem tii hodin. Do Kategorie B potom dva aZ tii tkoly, jejichZ doba zpracovani
by méla trvat piiblizné hodinu a do posledni kategorie jsou zatazeny zbyvajici tkoly, které
by mély byt zvladnuty nejvySe do jedné hodiny. Je na misté se také drzet pravidla, pro které
plati nestanoveni si vice nez deset tikkolll na jeden den a napldnovat si jen 60 % €asu pracovni
doby, aby zbyl prostor na feseni jinych povinnosti, poptipadé€ zbyly ¢as vénovat dokonenim

ukolt, které nejsou stihnuty v pozadovaném case.

3.3.2 Paretilv princip

Paretlv princip, jinak také nazyvan pravidlo 80/20, spoc¢iva v zjednoduSeni rozhodovéni.
Je dulezité si uvédomit, Ze piiblizné 80 % piijml podniku pochazi od 20 % zakaznik, 20
% vyrobkil vytvari 80 % zisku a 20 % moznych pficin vytvaii 80 % problémovych situaci.
Zjednodusené je mozné princip definovat tak, ze 20 % pficin zplsobuje 80 % vysledku.
Tento princip je mozné aplikovat v rtiznych oblastech, pfiemz je dileZité se zaméfit praveé

na Cast tvorici 20 %, ktera dokaze vyvolat ucinek 80 %. (Brodsky, 2014, s. 43)
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3.3.3 Eisenhoweriv princip

Jde o princip, ktery je zaloZen na uréeni si priorit. Ukoly jsou déleny do dvou kategorii.
Jako prvni je dalezitost tkolu a druha je neodkladnost tkolu, tedy kolik na n¢j zbyva ¢asu.
Tento princip se objevuje v ruznych podobach, ale zdklad myslenky je stale stejny.

Na obrazku 4 Ize vidét nejcastéjsi grafické zndzornéni. (Brodsky, 2014, s. 43-44)

A
: B A
& - naplanovat - fesit hned
E - délat sam - vyfesit osobné
(=]
§ 0 C
o - zahodit - delegovat
_ - zbavit se - vyfizovat v blocich
............................................................ >
NALEHAVOST

Obrazek 4 Eisenhowerlv princip

(Brodsky, 2014, s. 44; vlastni zpracovani)

Dale Brodsky (2014, s. 44) uvadi, Ze ukoly spadajici pod A by mély tvofit 15 % z celkovych
povinnosti a pfinesou 65 % vysledki, v kvadrantu B by potom mélo byt 20 % s 20 %
vysledki a posledni dva kvadranty ¢ini 65 % s pouze 15 % vysledki.

3.3.4 Pravidlo 60/20/20

Pti pouziti tohoto pravidla se berou v tivahu rusivé prvky a také je do planu zahrnovan cas
navic. Jde tedy o to byt pfi pldnovani piipraven na to, Ze si nelze vyhradit pouze Cisty Cas
na préci, protoZe tento ¢as milze byt narusen neocekdvanymi situacemi, nebo prave rusivymi

prvky a je s tim tfeba pocitat a i na to si vyhradit ¢as. (Brodsky, 2014, s. 47)
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Planované aktivity
. Necekané situace, kreativni Cinnosti, operativa

Rezerva pro rusivé vlivy

Obrazek 5 Pravidlo 60/20/20
(Brodsky, 2014, s. 47; vlastni zpracovani)

Na obrazku 5 je zndzornén pomér v jakém by mél byt Cas rozdélen a vyplyva z néj,

ze bychom méli mit 40% rezervu pti planovani ¢asu. (Brodsky, 2014, s. 47)

3.4 Pomiicky time managementu

Mezi jedny z néstroji time managementu patii také pomucky jako pocitacové programy, kde
se snadno zapisuji aktivity na kazdy den. Lze pouzit napiiklad Excel. Déle programy
zamétujici se na tfidéni a vyhodnocovani dat a dalsi. Také sem patii pomicky jako diare
v papirové podobé a myslenkové mapy. Uspé&$nost s vyuzivanim téchto nastroji oviem
z&visi na vhodném vybéru, efektivnim vyuziti. Tato kapitola obsahuje dvé hlavni témata

a to diafe a mysSlenkové mapy. (Brodsky, 2014, s. 73)

3.4.1 Diare

Velmi dobrym pomocnikem pii tvorbé planti a organizaci ¢asu, jsou praveé diare. Nemusi byt
pouze v papirové podobé, v dnesni dobé€ se jiz Casto setkavame i s podobou elektronickou.
Poskytuji ptehledné ulozist¢ dat v podobé termint porad, ukoli a jinych pracovnich

povinnosti. (Brodsky, 2014, s. 73)

Brodsky (2014, s. 73-76) ve své knize popisuje diafe v podobé papirové i elektronické.
Co se tyka papirovych diari, miZzeme se setkat s Cisté listy papiru, diafi v pevné vazbé, diafi
s vyménitelnym obsahem a didfi Moleskine. Prvni typ papirovych didth mize byt bud
v podobé dvou stranek, kde jsou vypsané dny na dva tydny doptedu, ten je uréen pro struény
piehled ukold, nebo diaf zobrazujici na téchto dvou strandch maximalné Ctyfi aZ Sest dni.
Pro lidi, ktefi nechté&ji pouZzivat diatf pouze pro zdznam ukold, ale chtéji si udélat podrobné

poznadmky k tomu, co dany kol obsahuje je vhodn¢jsi druhy zptisob zpracovani. Co se tyka
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diaih v pevné vazbe, ty nejen, ze obsahuji kalendar na cely rok, ale také dalsi udaje jako
seznam statnich svatkll, mapu a misto pro pozndmky v jedné z ¢asti kalendare. Dale diatre
s vyménitelnym obsahem. Vyhoda je v tom, Ze takovy diaf méd krouzkovou vazbu a lze
do néj pripnout jakykoliv potfebny dokument, piipadné papir s poznamkami, nebo volné
listy papiru. Vétsinou se také déli do nékolika zalozek sefazenych bud’ podle abecedy, barev
a dalSich kritérii. Vydrzi tedy déle, nez diat v pevné vazbe, ale jeho cena mize byt vyssi.
Posledni papirovy diaf je od znacky Moleskine, coz je celosvétovy vyrobce velmi kvalitnich
zépisnikl a diafd. Jsou rucné vyrdbéné a nabizeji spoustu inovativnich a chytrych feseni.
Jako ptiklad lze uvést, ze maji specialni vazbu, kterd zaruci, ze diat po otevieni zistane
otevieny a nebude se sam zavirat, je na ném umisténa kapsa pro rizné potieby a ma zpevnéné
rohy, aby nedochéazelo k zohybani. Vyhodou papirovych diaft je, Ze nejsou zavislé na
elektrické energii a nemiize se stat, Ze by byla data sama smazana. Je zde ovSem riziko ztraty

diate, neni zde moznost chranit data pfistupovym heslem a nenabizi ptipomenuti tkoll.

JA)

Elektronické diate se mohou vyskytovat v podobé samostatnych elektronickych didit, nebo
v podob¢ diaii propojenych s jinym systémem, jako tfeba didf v mobilnim telefonu, nebo
pocitaci. Samostatny elektronicky diaf nabizel pouze elektronicky poznamkovy blok
s ptfipomindnim ukolii. Dnes uz je mozné propojit didi v mobilnim telefonu s pocitacem,
takze ma Cloveék poznamky stale u sebe a jsou zde také moznosti, kdy lze synchronizovat
1 kalendare, e-maily a dal§i potfebnd data. VétSinou se tedy setkdme s vyuzivanim
propojeného mobilniho telefonu s poc¢itacem. Znacna vyhoda oproti psané form¢ diafe je
v tom, ze data mohou byt chranéna heslem a pokud piistroj ztratime, mizeme si data
stahnout pravé z propojené¢ho pocitace, dale je mozné nastavit pfipominani ukoli a také
muze byt tento didi daleko vice piehledny a usporadany, s tim, Ze se daji data jednoduse
prepsat. Nejvetsi nevyhodou je, ze takovy didf nefunguje bez piistupu k elektrické energii,

takze pokud k ni nemé v dany moment pfistup, ptichdzi o ptistup k datim.

Podle Forstera (2013, s. 110) je diat flexibilni a efektivni nastroj. Mohou v ném byt
uplatnény ptipominky, time management ostatnich, sledovani a planovani. Plni tedy funkci
pfipominani data, kdy je zapotfebi vykonat néjakou cinnost. Dale co se tyka time
managementu ostatnich uvadi, ze i1 v ptipadé, Ze by osobni time management nemél chybu,
je zde potad faktor ostatnich lidi. Proto je dobré alesponi okrajové sledovat také praci
druhych, aby vlivem jejich nedodrzeni splnéni tkoli nebyl ovlivnén osobni vyméteny cas.
Poté nasleduje sledovani, které spo¢iva v naplanovani si pravidelnych kontrol své vlastni

prace tedy kontroly dodrZzovani plani. Na konce je uvedeno, Ze v momenté, kdy se zacnou
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ukoly hromadit je na misté si je rozplanovat na dalsi dny, aby nedochazelo k tomu, ze

na konci dne ziistane velké mnozstvi nevytesenych tkoli. To také predejde stresu.

3.4.2 Myslenkové mapy

Brodsky (2014, s. 76-78) vysvétluje smysl a postup pouzivani myslenkovych map
zpusobem, ktery je popsan v nasledujicich odstavcich. Myslenkova mapa je graficky
zndzornény seznam ukolt. Diky myslenkovym mapam se d4 zdokonalit orientace v ikolech
a mizou byt napomocné pti vytvareni casovych plani a pfi snaze o efektivnéjsi vyuziti asu.
Myslenkové mapy tykajici se time managementu by se mély tykat naptiklad pouze urcitého

dne, ktery je nutné naplanovat.

Postup jak vytvofit mySlenkovou mapu zacina tim, Ze je urCen hlavni cil, kterého je tteba
dosahnout, ten je vyznacen doprostted papiru. Dale se urci nékolik vedlejSich ¢innosti, které
je tieba vykonat k dosazeni hlavniho cile, a ty se poté jesté rozvrstvi na jednotlivé dil¢i
ukony. Zapisovani 1 malych, jednodussich ukoll je dilezité, protoZze pii jejich splnéni
se Clovek rychle motivuje k plnéni dalSich ukold. Z prace se poté mize stat hra, u kter¢ je cil
splnéni vSech ukolt. Je také dobré si tkoly fadit podle toho, které je tfeba splnit jako prvni
a které mohou byt splnény pozdéji. Pfi vytvaieni je také doporuceno vyuzivat barev
k odliseni kategorii koli, geometrickych obrazci, ¢isel, nebo jejich vzajemnou kombinaci.
Poptipadé mize byt mySlenkovd mapa dopInéna o legendu vysvétlujici vyznam jednotlivych

znaku a barev.

Nedilnou soucasti vyuzivani myslenkové mapy je vyhodnoceni efektivity prace. Pravé tato

cast vede k ptipadnému zlepSeni na zaklad¢ pouceni se z chyb a nedostatkd.

Podle Grubera (2017, s. 63-65) je jedna z velkych vyhod myslenkovych map pravé v tom,
7e mapa je zarovei textem i obrazkem, myslenky jsou zde umistény nad sebou i vedle sebe
a vSechny jsou propojeny. Je tak jednodussi vytvofit si pfedstavu o tom, jak se dané véci
na sebe vazou, a od které zacit, tedy jak si spravné rozvrhnout ¢as. Ddle také uvadi jako
vyhodu to, Ze diky myslenkové mapé je mozek nucen propojit funkce levé a pravé hemisféry
mozku. PfiCemz leva hemisféra (v pfipad€, Ze je dominantni prava ruka) se zamétuje
na racionalitu, logiku, ¢isla a prava hemisféra ne emocionalitu, barvy a tvary. Dalsi vyhoda
spociva v tom, Ze pokud se ¢lovék po néjaké dobeé podiva na symboly, nebo obrazky v mapé,

vybavi se mu lépe myslenkové pochody, které u tvorby mél.
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Obrazek 6 Myslenkova mapa (vlastni zpracovani)

Obrazek 6 zobrazuje jednoduchou mySlenkovou mapu na ptikladu tvorby prezentace.

V mapé¢ by §lo 1 nadale pokracovat vice do hloubky a ptidat vice ovliviiyjicich faktori.

3.5 Uplatiovani zasad time managementu

Jako prvni je dobré se zamyslet nad cili, kterych je tfeba dosahnout. A ¢as od Casu se k nim
vracet, kvlli ovéfeni, jestli se Clovek ubira skutecné¢ smérem, kterym chtél, poptipade kvuli
piehodnoceni a vytvofeni cilit novych. Pti zvoleni cile je zapottebi zvolit tak, aby odpovidal

moznostem daného Clovéka. (Brodsky, 2014, s. 79)

V piipadé, Ze si Clovék nestanovi cile, nevi, kam pfesné¢ smétuje a nemize tedy cili podfidit
své rozhodovani. Pti stanovovani cila je dilezité, nejen jak uz bylo feCeno vyse, aby cil
odpovidal moZnostem daného Cloveka, ale také aby byl cil realisticky, tedy bylo viibec
mozné jej dosdhnout. Poté je dulezité pii stanovovani cile urcit si i kroky, které k cili
povedou, protoze bez nich je to pouze definice cile, dilezity je plan, ktery k cili povede.
Ve chvili kdy jsou cile stanoveny, je na misté dislednost v realizaci téchto cild. (Knoblauch,

2012, s. 106-111)
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4 DEFINICE SWOT ANALYZY

Potizek (2019) ve svém c¢lanku popisuje analyzu jako takovou, vybér faktorti a vybér
strategie. Uvadi, ze tato analyza se vyuziva pro ohodnoceni faktord, které ovliviiuji
uspésnost organizace. Lze se v ni jednoduse orientovat, protoze jsou vSechny data umisténa
vjedné tabulce. NejCastéjsi je vyuziti situaéni analyzy pro strategické planovani.
Vyuziva se nejen k uréeni predpokladi spole¢nosti pro vybér strategie na trhu, ale také
pro dil¢i projekty, jako jsou nové produkty, nebo sluzby. SWOT analyza popisuje silné
a slabé¢ stranky, ptilezitosti a hrozby pro spole¢nost, od toho tedy zkratka SWOT pochazejici
z anglickych slov strengths, weaknesses, opportunities a threats. Co se tyka silnych a slabych
stranek, jsou povaZovany za faktory, které lze ovlivnit, protoZe pochazeji od firmy a jejiho
zpusobu vykondvani ¢innosti. U pftilezitosti a hrozeb se jedna o vlivy zvenci a lze je jen

tézko ovlivnit, tém je tfeba se ptizplsobit.

POZITIVNI NEGATIVNI

SILNE STRANKY SLABE STRANKY

r

W

VNITRNI

PRILEZITOSTI HROZBY

~ F

VNEJSI

Obrazek 7 SWOT analyza (vlastni zpracovani)

V prvni fad€ je nutné najit vSechny faktory ovliviiujici firmu, dale je zapotiebi sestaveni
SWOT matice, nasledné¢ vyhodnoceni matice a nakonec se stanovi plan feSeni.
M¢éla by poskytnout ndhled pro rozhodnuti jakym smérem se ubirat s ohledem na faktory,

které firmu ovliviiuji.
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4.1 Hledani faktoru

V piipad¢ hledani faktort je diilezité se divat na véc realisticky a byt kriticky, je tfeba zvolit
opravdu specifické a odpovidajici faktory. Do kazdého kvadrantu by mélo byt zarazeno
alesponn 5 faktord. Kazdy kvadrant potom lze zkoumat podrobnéji dalsi analyzou.
Pro analyzu konkurence je vhodnd Porterova analyza S5F, pro silné a slabé stranky
McKinseyho model 7S, nebo Portertiv hodnotovy fetézec a pro prilezitosti a hrozby potom

PEST analyza.

EKONOMICKE PROSTREDI SOCIALNI PROSTREDI

POLITICKE PROSTREDI TECHNOLOGICKE PROSTREDI

Obrazek 8 Priklad tabulky pro PEST analyzu

(vlastni zpracovani)

Na obrazku 8 je zobrazen ptiklad zakladni tabulky pro PEST analyzu, ktera zkouma vné;jsi
vlivy ptlisobici na spolecnost. Jak vyplyva z obrazku, zjistuje vlivy ekonomického,

socialniho, politického a technologického prostiedi.

4.2 Vybér strategie

V této fazi je tieba se rozhodnout pro jednu ze strategii. Na vybér je ze ¢ty moznych scénari.
V piipad€ vybéru Gtocné strategie se silné stranky spole€nosti pouziji k vyuziti moznych
ptilezitosti. Pii obranné strategii je snaha minimalizovat hrozby za vyuZziti stranek silnych.
Strategie spojenectvi ma za snahu odstranéni, nebo minimalizaci slabych stranek pii vyuziti
ptilezitosti. Posledni strategie je strategie Uniku, nebo likvidace a zde se jedn4d o snahu
minimalizovat dopady hrozeb na slabé stranky podniku. Jak uz vyplyva i z danych strategii
nejvice se spolu propojuji silné stranky a ptilezitosti. Ty mohou vést ke zlepSeni postaveni
firmy na trhu a dalSich oblastech. Dale také slabé stranky a hrozby spolu uzce souviseji
a zde je dobré byt obzvlast’ na pozoru. Mizeme také sledovat propojeni silnych stranek
a hrozeb, kde je tedy snaha s hrozbami bojovat, miiZe se jednat napiiklad o boj s konkurenci

a nakonec slabé stranky a ptileZitosti.
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5 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Na zacatku teoretické ¢asti byl vysvétlen pojem time management a jeho vznik. V ¢asti
popisujici historii time managementu Ize nalézt pét generaci ve kterych je popsan jeho vyvoj,
pricemz posledni patd generace se tyka pravé vznikajici generace, u které nejsou jesté
principy znamy. V dal$i podkapitole byly rozebrany piekazky branici efektivnimu vyuzivani
Casu, jako jsou vnéjsi a vnitini zlod€ji Casu, prokrastinace, vn€j$i a vnitini motivace, energie,
vykonnostni kifivka a zbytecné porady. Nasledujici kapitola se zabyvala metodami
slouzicimi ke zlepSeni vyuzivani ¢asu. Radi se sem analyza Gasu, ktera slouzi ke zjisténi
vyuziti pracovniho dne. Déle planovani a nasledné vysvétleni k ¢emu planovani slouZzi.
Poté je zde popsan zplisob déleni ukold do kategorii. Sem spada Paretiv princip,
Eisenhowertv princip, pravidlo 60/20/20 a dva typy déleni ,,ABC*, které popisuji jak nejlépe
siroztidit povinnosti a jak s nimi nakladat. V neposledni fad¢ byly zminény pomtcky, které
je mozné vyuzit pro lepsi organizaci ¢asu. Jedna se o didie jak elektronické tak v papiroveé
formé

a také myslenkové mapy. Poté je Cast v€novana uplatiovani zasad time managementu,
kde byla vysvétlena diilezitost stanoveni si cili. Na konec byla popsana SWOT analyza,

zpusob hledani faktort, které ji tvofi a nasledny vybér vhodné strategie.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

V této Casti jsou uvedeny zékladni informace o spolecnosti Bata, a. s., také hlavni cile

a poslani, ptisobnost spolecnosti ve svété a nakonec strucny piehled historie firmy.

6.1 Zakladni udaje tykajici se spoleCnosti

Ceska spole¢nost Bata, a. s. je povazovana za vyznamnou firmu, ktera je znama piedevsim
jako vyrobce a prodejce obuvi. Firma figuruje na trhu jiz nékolik desitek let a za tu dobu
si vytvofila sit’ prodejen, kterd nyni dosahuje sedm desitek pobocek a fadi se mezi nejveétsi
prodejce obuvi. Nékteré z prodejen byly dokonce prodejnami uz ve 20. a 30. letech. V tadé¢
prodejen se také pracuje na rekonstrukcich, ale také modernizaci prostord, jelikoz firma jde
s dobou a svym zdkaznikim chce nabizet to nejlepSi. Nové prostory by mély nabizet
piijemné prostiedi moderniho designu, i s tim spojeny layout prodejen spolecné s nabidkou

kvalitnich sluzeb. (Bata, a. s., ©2020)

Obrazek 9 Logo Bata, a. s.
(Bata, a. s., ©2020)

6.2 Cile a poslani firmy

Vsechny pobocky se také drzi cile, ktery spoc¢iva v podporovani myslenek a hodnot, které
ve firm& vznikly uz pted vice nez sto lety. Také se drzi hesla ,,Na§ zdkaznik, nas pan®, které
je celosvétoveé znamé. Neustdle se také snazi zlepSovat a nabizet svym zakaznikim
prvotfidni sluzby, které nemaji konkurence, a to ve vSech ohledech. Vystupem jejich prace
je na vSech urovnich kvalita, srovnatelna se vSemi ostatnimi zemémi, kterou poskytuje vSem

svym zékaznikiim. (Bat’a, a. s., ©2020)

6.3 Bat’a ve svété

Prodejni sila této spolecnosti je rozsahla po vSech kontinentech svéta, krom¢ Antarktidy.
Diky pobockam figurujicim na zahranicnich trzich ma spole¢nost mozZnost pobockam

v Ceské republice financovat ndkladné inovace a vyzkumné procesy. Prestoze ma spole¢nost



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

pusobnost na tolika riznych trzich s odliSnymi parametry, stale je kladen nejvétsi diraz

na to, aby byly zakazniklim nabizeny nejleps$i ceny a sluzby. (Bat’a, a. s., ©2020)

V soucasnosti spole¢nost obslouzi vétsi mnozstvi nez 1 milion zakaznikt za den, zaméstnava
ptes 40 000 pracovnikli, zbozi nabizi piiblizné v 5 000 vlastnich obchodech a 100 000
prodejnach maloobchodni sité. (Bata, a. s., ©2020)

6.4 Historie

Zalozeni firmy probéhlo 21. zafi roku 1894 ve Zliné. Firma pattfila k prvnim vyrobciim
obuvi, ktefi ji vyrabéli ve velkém. Z pocatku bylo ve firmé pouze nékolik zaméstnanct.
Po uplynuti témet deseti let vyprodukovala jiz firma 2 200 part bot za den. Jelikoz chtél
vyhovét zakazniklim poptavajicich zbozi, snazil se neustale piichazet na nové zplisoby jak
vyrobu urychlit a to napiiklad za pomoci modernich zatizeni. Firma také stale vyvijela nové
modely bot a snazila se vyvinout takovou reklamu, ktera co nejlépe reagovala na chovani
zékaznikli. Piestoze doSlo k zhorSeni situace v prubéhu prvni svétové valky spojené
s nedostatkem materidlu, ale také zaméstnancti podafilo se mu vroce 1917 zvysit
produkované mnozstvi na dva miliony part za rok. Pravé v tomto roce se zacina tvofit

historicky odkaz Tomase Bati. (Bat’a, a. s., ©2020)

V dobé, kdy skoncila 1. svétova valka, musel Tomas Bat’a ptijit na zpisob, jak se zachovat
piinastoupeni ekonomickych problémd, které po valce nastaly a tak zavedl sniZzeni cen obuvi
0 50 %. Kvili tak razantnimu snizeni cen byl Bat’a nucen snizit také mzdy a to 0 40 %. Svym
zaméstnanciim ovSem tuto zménu vynahrazoval dodavkou jidla, obleceni a dalsi nezbytnych

véci, které jim poskytl za 50% ceny. (Bata, a. s., ©2020)

Obrazek 10 Batova reklama
(Bata, a. s., ©2020)
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I v souCasné dob¢ se tento krok povazuje za jeho nejvice znamy marketingovy i reklamni
tah s nazvem Bata drti drahotu, ktery mél u zdkaznikli mimofddny tspéch. (Bata, a. s.,

©2020)

K této etapé se také poji vznik batovské ceny roku 1922. Batovska cena predstavovala cenu
produktu koncici ¢islem devét. Marketingové vyzkumy vypovidaji, ze tato cena plsobi

pozitivné na zakazniky a vyvolava v nich pocit, Ze je produkt levngjsi. (Cevelova, 2019)

Na obrazku 11 je vyobrazena historicka reklama, na které lze vidét ptiklad Batovy ceny.

Obrazek 11 Historicka reklama

(Konvicka, 2013)

Tim, ze Bat’a zaloZil samospravné dilny a oddéleni, kde pracovnici méli moznost ovliviiovat
vysi své mzdy tim, Ze méli snahu zvysit zisky oddéleni, udélal velky krok kupiedu oproti
ostatnim firmam. Zacaly se také otevirat dalSi pobocky ve Francii, Rakousku, Svédsku,

Egypté&, Indii a dalsi. (Bata, a. s., ©2020)
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7 DOTAZNIK A CASOVY SNIMEK PRODAVACE

V této casti jsou popsany formulafe, které byly pouzity pro ziskani dat k analyze time
managementu prodavacii spolecnosti Bat’a, a.s. Data byla ziskana prostfednictvim dotaznikii
a formulart ¢asového snimku prodavace, kde pracovnici zapisovali po dobu péti pracovnich

dni svou pracovni naplii.

7.1 Dotaznik

Dotaznik obsahuje sedm dopliujicich otazek, které kazdy z prodavact anonymné vyplnil.
Na tivod je otazka ohledné pohlavi, déle je dotaz, jestli je prace bavi, ktery kol je podle nich
¢asu by méli kterym ¢innostem vénovat. Na vybér maji ze zdkaznického servisu, manipulace
se zbozim, aranZzovani a uklidu. Poté maji vypsat tii ¢innosti, které je nejvice bavi a Cinnosti
na které nemaji dostatek casu. Na konec je otdzka na hodnoceni sebe sama jako prodavace.

Cely dotaznik je uveden v ptiloze P II.

7.2 Casovy snimek prodavace

K nasbirani potfebnych dat byl pracovnikiim rozeslan formulafr ¢asového snimku prodavace
na vybrané prodejny a to do Zlina, Olomouce, Teplic, Pisku, Starého M¢sta, Prahy a dvou
pobocek v Bratislave. Formulai obsahuje nazev prodejny, ¢islo prodejny, jméno a piijmeni
a Cislo prodavace, dale pole pro vyplnéni dne a data, ¢asu od kdy, do kdy danou ¢innost
vykonavali a nakonec popis Cinnosti a jeji kod viz tabulka 1. Je v ném také uveden stru¢ny
piiklad toho, jak ma zapisovani ¢innosti vypadat. PIné znéni ¢asového snimku prodavace je

uvedeno v ptiloze P 1.
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Tabulka 1 Seznam ¢innosti s kddy (interni zdroje spolecnosti)

|

Skladani zbozi z auta

Vybaleni ,pfejimka, kédovani, cenéni

Zalozeni zbozi do skladu,ulozeni skladu
Rozmisténi, zaloZeni zbozZi do regall - prodejna

OO | |W[IN

7 Prezentace:nové akce - prodejna
8 Prezentace:nové akce - vyloha

9 Prezentace:denni Upravy

10

11

12

13 |Doplfiovani odprodaného zboZi
14  |Vyhledavani a baleni Bata Home

—_
(&)

16  |Uklid prachu prodejna

17 |Uklid:vytirani prodejny, uklid zazemi
18  |Myti vyloh

19 |Odvoz odpadu

Pfecenéni zbozi - sniZeni/zvySeni ceny

20  |(vyhledani+ocenéni)

Predispozice zbozi

21 (vyhledani,odkédovani,ocisténi,baleni,skenovani)

22 |Kontrola zboZi, namatkové inventury vybraného zboZi

Defektar - sepsani pozadavku na chybéjici zbozi,
25 |poptavka zakazniku
26  |Prizkum konkurence - akce,nabidka,prizkum KM

Pracovnici k asovému snimku také dostali papir s vycétem vSech Cinnosti a jejich
ocislovanim od 1 do 26 viz tabulka 1. Pficemz skladové €innosti jsou zvyraznény Zlutou
barvou, prodejni ¢innosti modrou barvou, aranzérské ¢innosti oranZovou barvou, Skoleni
a porady tmav¢ zelenou barvou, Uklid svétle zelenou barvou a nakonec ¢innosti spadajici

pod jiné jsou vyznaceny barvou bilou.
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8 ANALYZA DOTAZNIKU A CASOVEHO SNiMKU PRODAVACE

Tato cast je vénovana analyze dotaznikii a Casovych snimkd prodavact, které byly
vyplilovany v prab&hu péti pracovnich dni v mésici listopad roku 2019. Nejprve budou
analyzovany dotazniky, poté Casové snimky prodavacd. Pii rozboru dotazniku bude
provedena analyza jednotlivych otazek. U ¢asovych snimkd budou nejprve uvedeny celkové
vysledky jednotlivych pracovnich okruhti ¢innosti a poté bude proveden podrobnéjsi rozbor
téchto okruhil, kde budou rozebrany 1 jednotlivé ¢innosti, které do daného okruhu spadaji.
Na zavér bude porovnan skutecné vynaloZeny €as na dané Cinnosti s Casem optimalnim,

ale také s predstavou zaméstnancli o rozpoloZeni ¢asu v pracovni dob¢.

8.1 Analyza dotazniku

Hlavni otdzky, ze kterych byly Cerpany informace, se tykaji ¢innosti, na které prodavaci
nemaji dostatek ¢asu, nebo jim ptipadaji zbytec¢né a Casoveé narocné. Déle je zde rozebrana
otazka ohledné ¢innosti, které uvadi, Ze je nejvice bavi. Poté otazka na téma jak moc je jejich
prace bavi na stupnici od 1 do 10, kdy 10 je nejvice, aby bylo zjisténo, jestli jsou pracovnici
v praci spokojeni a jakou motivaci pro n¢ zvolit. Na konci je analyzovana otazka, ve které
méli zaméstnanci rozdélit 100 % jejich pracovni doby, podle toho, kolik si mysli, Ze by méli
danym c¢innostem vénovat ¢asu. Vysledek je nasledné porovnan s optimalnim stanovenym

c¢asem. Dotaznik vyplnilo 24 zaméstnancti spolecnosti Bata, a. s.

8.1.1 Spokojenost se zaméstnanim

V této Casti je zkoumano, zda zaméstnance jejich prace bavi. Zaméstnanci méli na vybér

z Cislic od 1 do 10, kdy 10 znamen4, ze je bavi nejvice a 1, nejméné.

Tabulka 2 Stupnice hodnoceni prace (vlastni zpracovani)

Nebavi SpiSe nebavi Nevim Spise bavi Bavi
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Jak vyplyvé z tabulky 2, hodnoceni ¢islicemi deset a devét znamend, Ze je prace opravdu
bavi, osm a sedm spiSe bavi, Sest a pét tedy potom znamena, Ze jsou ohledn€ ndzoru na praci
neutralni. Hodnota Ctyfi a tfi spiSe nebavi a hodnota dva a jedna znamena, Ze je vliibec nebavi.

Vypoéitané hodnoty jsou uvedeny v tabulce 3.
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Tabulka 3 Ohodnoceni prace zaméstnanci (vlastni zpracovani)

Bavi Vas tato prace?

BODY POCET LIDi Vyjadreniv %
1-10 24 100%

10 9 38%

9 6 25%

8 4 17%

7 3 13%

4 1 4%

2 1 4%

Z vysledkt jde vidét, Ze 38 % pracovniki hodnotilo plnym poc¢tem. OvSem do skupiny bavi
fadime 63 %, z ¢ehoZ vypliva, ze vice neZ polovina zaméstnancli ma svou praci rada a bavi
je. Dalsich 30 % uvedlo, zZe je prace spise bavi, 4 % uvedla spiSe nebavi a rovnéz 4 % uvedla

nebavi. Celkem tedy 93 % pracovniki se da povazovat za spokojené s jejich praci.

owrs We

8.1.2 Casové nejnaroc¢néjsi ¢innosti

V této Casti se nachazi analyza ¢asoveé nejnaro¢néjSich Cinnosti. Zde zaméstnanci uvadéli

jednu ¢innost, ktera je pro né nejvice naro¢na.

Tabulka 4 Casové nejnarocnéjsi ¢innosti

(vlastni zpracovani)

Casové nejnarocnéjsi ¢innosti

DRUH CINNOSTI POCET LIDI Vyjadieniv %
Prodejni ¢innost 19 79%
Skladova ¢innost 3 13%
Aranzérské c¢innost 2 8%
Skoleni a porady 0 0%
Uklid 0 0%

Jiné 0 0%

Nejvétsi cast dotazovanych odpovédéla, presnéji 79 %, Ze nejvice ¢asu jim zaberou prodejni
¢innosti. Pouze 13 % uvadi, Ze nejnarocnéjsi jsou pro né skladové ¢innosti a u ¢innosti

aranZérskych 8 %.

8.1.3 Cinnosti, které povazuji za zbyte¢né

Zde zaméstnanci urcili jednu ¢innost, kterou jim piijde zbyte¢né vykonavat. Podrobné udaje

jsou zobrazeny v tabulce 5.
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Tabulka 5 Cinnosti zbyte¢né (vlastni zpracovani)

Cinnosti zbyteéné
DRUH CINNOSTI DRUH CINNOSTI Vyjadreniv %
Prodejni ¢innost 0 0%
Skladova ¢innost 6 25%
Aranzérské cinnost 5 21%
Skoleni a porady 0 0%
Uklid 0 0%
liné 2 8%
Nic 11 46%

Témét polovina zaméstnanct vypovédela, ze neni zZadnéd Cinnost, kterd by jim ptipadala
zbyte¢na. DalSich 25 % vypovédelo, ze jim ptijdou zbyte¢né nékteré ze skladovych ¢innosti
a o0 nemalo mensi ¢ast, presnéji 21 %, oznacilo za zbyte¢né aranzérské Cinnosti. PoloZku jiné

oznacilo pouze 8 %, sem spadé sepisovani defektaiti a prizkum konkurence.

8.1.4 Cinnosti, které zaméstnance bavi

Tato otdzka je zaméfena na zkoumani ¢innosti, které zaméstnance bavi. Je mozné tak odvodit
napiiklad jaky typ motivace pro zaméstnance zvolit. Pokud je uz samotna prace bavi, mohla
by pusobit efektivné vnéjsi motivace, za ptedpokladu, Ze je prace nebavi, by vnéjs$i motivace
pusobila jen kratkodobé.

Tabulka 6 Cinnosti, které zaméstnance bavi

(vlastni zpracovani)

Cinnosti, které Vas bavi
DRUH CINNOSTI POCET LIDi Vyjadreniv %
Prodejni ¢innost 23224 96%
Skladova Cinnost 10z24 42%
Aranzérské Cinnost 12z24 50%
Skoleni a porady 1224 4%
Uklid 2224 8%
Jiné 0z24 0%
Nic 1z24 4%

NejvétSich procent dosahovala oblibenost prodejnich ¢innosti, 23 z 24, tedy 96 %
zaméstnanct uvedlo, Ze je tyto ¢innosti bavi. U skladovych ¢innostiuvedlo 42 %, tedy témet
polovina zaméstnancl, Ze je bavi. Dale Cinnosti aranzérské bavi piesné polovinu
zaméstnancl. Zbyvajici ¢innosti jsou vyrazné méné€ oblibené, patii sem Skoleni a porady
se 4 % a tklid s 8 %. Cinnosti spadajici pod jiné nezvolil ani jeden pracovnik a jeden

pracovnik uvedl, Ze ho nebavi ani jedna ¢innost.
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8.1.5 Cinnosti, na které nemaji dostatek ¢asu

Zde zaméstnanci uvadeji, na které ¢innosti jim ptipada, ze nemaji dostatek ¢asu. Na zaklad¢
této otazky se da zjistit, na které ¢innosti se zaméfit pii navrzich na zlepseni. Nedostatek
Casu na dané cCinnosti by mohl byt zpisoben bud velkym mnozstvim pozadavkl

na zaméstnance, nebo Spatnym vyuzitim ¢asu zaméstnanc.

Tabulka 7 Cinnosti, na které neni dostatek Gasu

(vlastni zpracovani)

Cinnosti, na které neni dostatek ¢asu
DRUH CINNOSTI POCET LIDI Vyjadreniv %
Prodejni ¢innost 6224 25%
Skladova ¢innost 17224 71%
Aranzérské ¢innost 1z24 4%
Skoleni a porady 0z24 0%
Uklid 2224 8%
Jiné 0z24 0%
Nic 1224 1%

NejvétsSich hodnot dosahly skladové Cinnosti, kde 17 z24 (71 %) zaméstnanc uvadi,
ze na n¢ nema dostatek ¢asu. Vyrazné mensi mnoZzstvi zaméstnancii uvadi, ze nema dostatek
casu na prodejni Cinnosti, presnéji 25 %. Pouze 4 % uvadi, Ze nemaji dostatek Casu
na aranzérské Cinnosti, dale 8 % nema dostatek ¢asu na uklid a 4 % uvadi, Ze neni nic,

na co by nem¢li dostatek ¢asu.

8.1.6 Predstava zaméstnanci o rozvrZeni pracovni doby

V této otdzce méli zaméstnanci rozdelit 100 % pracovni doby podle toho, kolik si mysli,

ze by méli vénovat danym ¢innostem.

Tabulka 8 Pfedstava zaméstnancli o rozvrzeni pracovni doby

(vlastni zpracovani)

Cinnosti prodavace Piedstava zaméstnanci
Skladoveé Cinnosti 16%
51%
AranZerské Cinnosti (v€.pfesunll zboZi dle pokynu) 13%
6%
Uklid 11%

Jiné 4%
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Zameéstnanci uvedli, ze nejvice by méli vénovat prodejnim ¢innostem a to 51%, skladovym
¢innostem 16 %, aranzérskym cinnostem 13 %, tklidu 11 %, Skolenim a poraddm 6 %

a ostatnim ¢innostem 4 %.

Tabulka 9 Porovnani piedstavy zaméstnancii a optimalniho casu (vlastni zpracovani)

Cinnosti prodavaée Piedstava zaméstnanch | Optimalni éas
Skladové €innosti 16% 15%
51% 70%
AranZerské Cinnosti (v€.pfesunl zboZi dle pokynu) 13% 5%
6% 5%
Uklid 11% 5%
Jiné 4% 0%

Nejvice se predstava zaméstnanct 1isi u prodejni ¢innosti, kde uvadéji, ze by se mélo ¢innosti
vénovat o 19 % méné, nez je optimalni ¢as. U aranzérskych Cinnosti uvadéji o 8 % vice

vénovaného Casu a u uklidu o 6 % vice. Zbylé hodnoty nevykazuji vyrazné liSici se rozdily.

8.2 Analyza pracovnich ¢innosti

Zde se nachazi analyza pracovnich ¢innosti prodavaci. Casové snimky vypliovalo po dobu
péti pracovnich dni 28 pracovnikli spolecnosti Bata, a. s. v sedmi prodejnach v Ceské

republice a ve dvou prodejnach na Slovensku.

Na zéklad¢ nasbiranych dat byla vytvoiena tabulka, kde jsou zobrazeny jednotlivé okruhy
¢innosti a jejich jak procentualni tak casové zastoupeni v prabéhu péti analyzovanych dnd.
Ve vrchni ¢asti tabulky 10 je zobrazeno kolik hodin a minut primérné dany okruh ¢innosti
¢ini, a poté v jakém jsou procentudlnim zastoupeni. Dale nasleduje podrobnéjsi zobrazeni,
kde Ize vidét kolik dany okruh Cinnosti tvofil procent v jednotlivych prodejnach. Z uvedené
tabulky 10 byly vybrany pievazné hodnoty vymykajici se priméru a ty budou poté
podrobnéji analyzovany prostiednictvim dat z jednotlivych okruhtli ¢innosti v nasledujicich

kapitolach.

Skladové ¢innosti primérné tvoii 27 % celkového ¢asu. Pfi zaméteni na jednotlivé prodejny
Ize vidét, Ze v Pisku tyto ¢innosti byly 14 % nad priimérnou hodnotou.

Prodejni €¢innosti €¢ini 55 %. Zde se priméru pomérné vymyka napiiklad prodejna ve Starém

mésteé, kterd ma 66 % a také prodejna ve Zling se 71 %.
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Tabulka 10 Analyza pracovnich ¢innosti celkem (vlastni zpracovani)

_ . AranZerské
Pracovni cinnosti s ginnosti
prodavaci v prubéhu :":inanoos:? (vE pFesunt Uklid Jiné
5 dni zboii dle

pokynd)

Hodiny za viechny prodejny 289,68 95,38 2,73
% z minut za viechny prodejny  26,88% 8,85% 0,25%
Minuty za viechny prodejny 17381 5723 164

| % z minut za danou prodejnu
Zlin 51136 19,35% 7,84% 0,00%
Olomouc - Santovka 51214 19,19% 8,20% 0,00%
Teplice - Olympia 51224 34,26% 9,61% 0,35%
Pisek 51114 40,55% 8,91% 1,08%
Bratislava - Avion 52112 20,71% 7,93% 0,22%
Staré Mésto 51190 27,46% 3,95% 0,00%
Praha - OC DBK 51195 22,29% 12,61% 0,00%
Bratislava - Eurovea 52128 30,52% 11,36% 0,26%

Zbytek ¢innosti jiz tvofi pouze malou Cast pracovni napln€. Aranzérské cinnosti 6 %, Skoleni
a porady 2 % a uklid 9 % a jiné pouze do 0,25 %. U aranZérskych Cinnosti je vyjimkou
prodejna Avion Bratislava, kde je hodnota vice neZ dvojnasobna nez primér a to 15 %,
zatimco ve Zlinské prodejné je hodnota mensi nez 1 %. U Skoleni a porad je opét vyjimka
u Avionu v Bratislavé. Zde je hodnota vice nez 4 krat vétsi nez primér a to 9 %. V okruhu
uklidu se Zzadnd zprodejen nijak zvIast nevymyka praméru. V poslednim okruhu

je zvlastnosti to, ze nékteré prodejny vykazuji, ze témto ¢innostem se nevénuji viibec.

8.2.1 Skladové ¢innosti

Zde se nachazi tabulka, kde jsou vypsané Cinnosti, které obsahuje okruh skladovych ¢innosti.
Je zde pouZita stejnd analyza jako v tabulce 10 stim rozdilem, Ze zde je pouze vycet
skladovych €innosti a pod kazdou z nich je kod €innosti. Patii sem: 2 — Skladani zboZi z auta,
3 — Vybaleni, piejimka, kddovani, cenéni, 4 — ZaloZeni zbozi do skladu, uloZeni skladu,
5 — Rozmisténi, zaloZeni zboZi do regalii — prodejna, 13 — Dopliovani odprodaného zboZi,
14 — Vyhledévani a baleni Bata Home, 20 — Pfecenéni zboZi — sniZeni/zvySeni ceny
(vyhledani + ocenéni), 21 — Pfecenéni zbozi (vyhledavani, odkodovani, ocisténi, baleni,
skenovani) a 22 — Kontrola zbozi, namatkové inventury vybraného zbozi. Vypocitané

hodnoty jsou uvedeny v tabulce 11.
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Tabulka 11 Analyza skladovych Cinnosti (vlastni zpracovani)

Zi -
(vyhledani,odkédovani,ocisté

bo
snizeni,zvyseni

ka, kddovani,
(vyhledani+ocenéni)

Pracovni Cinnosti
prodavaci v priibéhu 5
dnt

cenéni

zbozi
fecenéni z

, prejim
uloZeni skladu
regdll - prodejna
Home

Predispozice zbozi

P
ni,baleni,skenovani)

Skladani zbozi z auta
Doplriovani odprodaného
Vyhledavani a baleni Bata
Kontrola zbozi,namatkové
inventury vybraného zbozi

ZaloZeni zboZi do skladu,
Rozmisténi, zalozeni zbozi do

Vybaleni,

N
w
Y
[5,]
[y
w
[y
EY

20

N
=
N
N

Hodiny za vSechny prodejny 5,85 51,02 70,15 37,93 66,98 38,33 3,00 12,17 4,25
% z minut za vSechny prodejny 0,54% 4,73% 6,51% 3,52% 6,22% 3,56% 0,28% 1,13% 0,39%
Minuty za vSechny prodejny 351 3061 4209 2276 4019 2300 180 730 255

% z minut za danou prodejnu
Zlin 51136 0,00% 7,26% 2,32% 1,45% 5,27% 0,15% 0,29% 2,61% 0,00%
Olomouc - Santovka 51214 0,54% 4,04% 4,22% 4,94% 1,81% 0,99% 0,00% 1,21% 1,45%
Teplice - Olympia 51224 0,52% 3,82% 8,16% 4,28% 9,43% 4,92% 1,04% 1,39% 0,69%

Pisek 51114 0,90% 5,26% 7,44% 4,41% 9,79% 12,76% 0,00 0,00% 0,00%
Bratislava - Avion 52112 0,63% 4,17% 4,23% 5,72% 5,64% 0,006 0,00% 0,34% 0,00%
Staré Mésto 51190 1,97% 1,84% 2,54% 4,70% 3,10% 11,90% 0,00% 0,00% 1,41%

Praha - OC DBK 51195 0,76% 5,35% 6,11% 1,53% 4,71% 3,82% 0,00% 0,00% 0,00%
Bratislava - Eurovea 52128 0,00% 4,87% 13,88% 1,58% 7,82% 0,006 0,53% 1,84% 0,00%

Jak jiz bylo uvedeno vyse, skladové ¢innosti primérné tvoii 27 %. V tabulce 11 lze vidét,

kolik tvofi jednotlivé ¢innosti.

Diivodem, pro¢ je hodnota v Pisecké prodejné o tolik vEétsi nez primér je z toho divodu,
Ze u ¢innosti 14 - Vyhleddvani a baleni Bata Home maji 13 %. Je to zplisobeno tim, Ze zde

lidé vice vyuzivaji sluzby Bata Home, tedy doruceni zbozi piimo domiti.

Co je ovSem znepokojivé dle analyzovanych dat, je to, ze prodejny nedélaji nékteré Cinnosti
vibec, nebo velmi malo. Jako naptiklad precenéni zbozi, kontroly zbozi, namatkové

inventury a predispozici zboZzi.

8.2.2 Prodejni ¢innosti

V této podkapitole se obdobné jako v pfedchozi nachazi vycet Cinnosti s kédy ¢innosti
daného okruhu, zde tedy prodejnich ¢innosti. Patii sem: 10 — Zakaznicky servis, 11 — Prace
s pokladnou (vklad/kontrola hotovosti, inventura, ptedani pokladny), 12 — Pfijem, vyde;j

reklamaci a 15 — Vydej Click Collect. V tabulce 12 jsou zobrazeny vypocitané hodnoty.
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Tabulka 12 Analyza prodejnich ¢innosti (vlastni zpracovani)

Pracovni ¢innosti
prodavacii v prabéhu 5
dna

Hodiny za vSechny prodejny
% z minut za vSechny prodejny

Minuty za vSechny prodejny

% z minut za danou prodejnu
Zlin 51136
Olomouc - Santovka 51214
Teplice - Olympia 51224
Pisek 51114
Bratislava - Avion 52112
Staré Mésto 51190
Praha - OC DBK 51195
Bratislava - Eurovea 52128

Prodejni ¢innosti celkem tvoii 55 %. Nejvetsi Cast tohoto celku je zakaznicky servis.
Nejvyssich hodnot dosahuje ve Starém mésté a Praze a to ve vysi 58 %. Tyto hodnoty

dosahuji uspokojivé vyse, ale bylo by na misté, aby jesté vzrostly.

Diivodem pro¢ v celkovém piehledu prodejna ve Starém mésté a Zlin¢ dosahovaly vétsich,
nez pramérnych hodnot byl pravdépodobné ten, ze zrovna tyto prodejny maji velké procento

Casu, kdy se vénuji zdkaznikim.

Z téchto podrobné;jsi dat mizeme také vidét, Ze n€které prodejny vykazuji, Ze danou ¢innost
nedélaji viibec. U ¢innosti 12 — Pfijem a vydej reklamaci a ¢innosti 15 — Vydej Click Collect,
coz je zpusob doruCeni, se da pfedpokladat, ze tyto sluzby zde zdkaznici nevyuzili.
Jiny ptipad je to ovSem u ¢innosti 11 — Prace s pokladnou. To by mohlo znamenat, Ze tento
obchod, béhem analyzovanych péti dnii neprodal vitbec zddné zbozi, coz je pomérné
znepokojivy fakt. Také je mozné, Ze jde pouze o chybu na stran¢ zaméstnancii ve vyplnéni
formuléfe. Problém se tykéd prodejny v Praze. Dale také ob& prodejny v Bratislavé mély

zhruba o 2 % mensi hodnotu pfi praci s pokladnou nez primér, coz by taktéZz mohlo znacit
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mén¢ prodaného zbozi. Jsou to také o n¢kolik procent mensi hodnoty, nez je tomu u ¢eskych

prodejen.

8.2.3 Aranzerské ¢innosti

V této casti se nachazi vycet aranzerskych cinnosti s kody obdobné jako v pfedchozi
podkapitole a jejich analyza. Patii sem: 7 — Prezentace: nové akce — prodejna, 8 — Prezentace:

nové akce — vyloha a 9 — Prezentace: denni upravy.

Tabulka 13 Analyza aranZerskych ¢innosti

(vlastni zpracovani)

Pracovni ¢innosti
prodavacu v prtibéhu 5
dnt

Prezentace:nové akce -
prodejna
Prezentace:nové akce -
vyloha
Prezentace:denni Gpravy

~N
-]
©

Hodiny za vSechny prodejny 8,20 4,17 56,27
% z minut za vSechny prodejny  0,76% 0,39% 5,22%
Minuty za vSechny prodejny 492 250 3376

% z minut za danou prodejnu
Zlin 51136 0,00% 0,00% 0,87%
Olomouc - Santovka 51214 @ 1,48% 0,00% 6,74%
Teplice - Olympia 51224 1,68% 0,00% 6,60%

Pisek 51114 0,00% 0,00% 5,32%
Bratislava - Avion 52112 1,05% 0,00% 13,78%
Staré Mésto 51190 0,75% 0,19% 1,79%

Praha - OC DBK 51195 0,006 1,53% 2,88%
Bratislava - Eurovea 52128 | 0,79% 1,58% 2,64%

Primérna celkova hodnota je zde 6 %. Vyjimkou je, jak uZ bylo feceno dfive prodejna Avion
v Bratislavé. Z dat vidime, Ze pti ¢innosti 9 — Prezentace: denni pravy je zde vénovan témet
trojnasobny Cas nez je prumeérna hodnota a taktéz je to o dost vétsi hodnota nez vykazuji
vSechny zbylé prodejny a to nejméné dvojnasobné velka.

v wr

vysledky u vSech téchto cinnosti. Vice neZ polovina pobocek viibec nedéla cinnost

8 — Prezentace: nové akce — vyloha a tfi prodejny viibec ned¢€laji ¢innost 7 — Prezentace:
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nové akce — prodejna. Vysledek mize byt samoziejmé skresleny, pokud v danych dnech
zrovna zadné akce nebyly.
8.2.4 Skoleni a porady

V tabulce 14 jsou zobrazeny ¢innosti okruhu skoleni a porady s jejich kody a jejich analyza.
Patii sem: 1- Provozni denni porady, 6 — Sezndmeni se s novym zbozim, 23 — Skoleni

potadané vedoucimi pracovniky a 24 — Zaskolovani novych kolegt.

Tabulka 14 Analyza Skoleni a porad (vlastni zpracovani)

Pracovni ¢innosti
prodavaci v pribéhu 5
dnt

Hodiny za vSechny prodejny
% z minut za vSechny prodejny
Minuty za vSechny prodejny

% z minut za danou prodejnu
Zlin 51136
Olomouc - Santovka 51214
Teplice - Olympia 51224

Pisek 51114
Bratislava - Avion 52112
Staré Mésto 51190

Praha - OC DBK 51195
Bratislava - Eurovea 52128

Celkova hodnota ¢ini 2 %. Zde jsou opét nejvice se liSici hodnoty od priméru u Avionu
v Bratislavé. Cinnosti 6 — Sezndmeni se s novym aktudlnim zbozim vénuji 4 krat vice ¢asu
nez je primér a obdobné i u ¢innosti 24 — Zaskolovani novych kolegii. U ¢innosti 24
tak mohlo k vyboc€eni dojit opét pouze vlivem ndhody, tim Ze zrovna pfijimali nové

pracovniky.

Této oblasti pracovnici opravdu dle dat nevénuji ptili§ Casu, nekteré prodejny dokonce opét

vykazuji, Ze ¢innosti nedélaly viibec.
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8.2.5 Uklidové &innosti

V této podkapitole se obdobné jako v pfedchozich nachdzi vycet ¢innosti s kody ¢innosti

daného okruhu. Patif sem: 16 - Uklid prachu prodejna — police, zrcadla, 17 — Uklid: vytirani

prodejny, uklid zdzemi, 18 — Myti vyloh a 19 — Odvoz odpadu.

Tabulka 15 Analyza tklidovych ¢innosti (vlastni zpracovani)

i)
' =
© S
L >
83 |3 _ < R
Pracovni ¢innosti s 0| 9FE = 1
vo op w 2R Z °
prodavacuv prubéhu 5| c 8 | £ g = )
dni S5 | S = 3
nu ) o ; o
~ he)
s: :
D
16 17 18 19
Hodiny za vSsechny prodejny | 36,33 30,73 9,58 18,73
% z minut za vSechny prodejny 3,37% 2,85% 0,89% 1,74%
Minuty za vSechny prodejny 2180 1844 575 1124
% z minut za danou prodejnu
Zlin 51136 2,76% 4,64% 0,00% 0,44%
Olomouc - Santovka 51214 | 2,37% 2,11% 1,08% 2,63%
Teplice - Olympia 51224 3,99% 1,85% 0,00% 3,76%
Pisek 51114 6,22% 1,03% 1,03% 0,64%
Bratislava - Avion 52112 1,97% 2,00% 2,29% 1,68%
Staré Mésto 51190 2,07% 1,69% 0,00% 0,19%
Praha - OC DBK 51195 5,35% 5,86% 0,00% 1,40%
Bratislava - Eurovea 52128 | 3,27% 3,95% 1,76% 2,38%

Primérna celkova hodnota v této oblasti ¢ini 9 %. V tomto okruhu se Z4dna hodnota nijak
zvlast nevymykd primérnym hodnotdm. OvSem nemély by zde byt vykazovany nulové
hodnoty. VSechny druhy uklidu by mély byt splnény kazdy tyden, tudiz by rozhodné mély

probéhnout v analyzovanych péti dnech. Tento problém se tyka prodejny ve Zling, Teplicich,

Starém meésté a v Praze.
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8.2.6 Ostatni ¢innosti

Jako posledni nasleduje vycet cinnosti s kody ¢innosti spadajici pod okruh Jiné. Patii sem:
25- Defektar — sepsani pozadavkll na chybéjici zbozi, poptavka zakaznikl a 26 — Prizkum
konkurence — akce, nabidka, prizkum komerénich materidlti. Vykazované hodnoty jsou

zobrazeny v tabulce 16.

Tabulka 16 Analyza ostatnich ¢innosti

(vlastni zpracovani)

o3
22| s
© "X
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Pracovni €innosti ERE €8
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dnd =8 | 2
E E‘ og w‘
% (S} a 2
% o ©
o c
25 26

Hodiny za vSechny prodejny 0,00 2,73
% z minut za vSechny prodejny 0,00% 0,25%
Minuty za vSechny prodejny 0 164

% z minut za danou prodejnu
Zlin 51136 0,00% 0,00%
Olomouc - Santovka 51214 0,00% 0,00%
Teplice - Olympia 51224 0,00% 0,35%

Pisek 51114 0,00% 1,08%
Bratislava - Avion 52112 0,00% 0,22%
Staré Mésto 51190 0,00% 0,00%

Praha - OC DBK 51195 0,00% 0,00%
Bratislava - Eurovea 52128 0,00% 0,26%

Zde priimérna celkova hodnota nedosahuje ani 1 %, ¢ini 0,25 %. Cinnost 25 — Defektaf tady
v analyzovanych dnech nevykazuje ani jedna prodejna a ¢innost 26 — Priizkum konkurence

nedélala piilka prodejen.

8.3 Souhrnné hodnoty jednotlivych ¢innosti

V této casti jsou uvedeny souhrnné hodnoty v procentech za jednotlivé okruhy cinnosti

a dale také hodnoty optimélniho ¢asu, ktery by mé¢l byt danému okruhu vénovan. Souhrnné
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hodnoty poskytuji lepsi ndhled a moznost porovnani s hodnotami optimalnimi. Ze souhrnné

tabulky 17 lze snadno vy¢ist, u kterych ¢innosti bude tfeba zlepsit rozlozeni Casu.

Tabulka 17 Realny a optimalni ¢as vénovany pracovnim ¢innostem

(vlastni zpracovani)

Cinnosti prodavace Reélny ¢as | Optimalni ¢as
Skladové dinnosti 27% 15%
55% 70%
Aranzerské €innosti (v€.presunl zboZi dle pokynu) 6% 5%
2% 5%
Uklid 9% 5%
Jiné 0% 0%

Souhrnné hodnoty tedy ukazuji, Ze skladovym ¢innostem bylo v€novano 27 % celkového
Casu, prodejnim c¢innostem potom 55 % casu, aranzerskym ¢innostem 6 %, Skolenim
a poradam 2 % a uklidu 9 %. Ostatni ¢innosti obsahovaly pouze velmi mala ¢ast pracovni

doby a hodnota byla teda velmi blizici se 0 %, po zaokrouhleni tedy v tabulce vidime 0 %.

Optimalni Cas, ktery by mél byt vénovan ¢innostem, byl uréen podle pozadavkl feditele
obchodniho provozu a ¢lena pfedstavenstva. Ten uvadi, ze kli¢ovou ulohou prodavace
by mél byt prodej, jak uz vyplyva ze samotného nazvu. Tato Cinnost by méla tedy zabirat
vice nez dv¢ tietiny pracovniho ¢asu. Zde je tedy urceno, ze prodej by mél dosahovat 70 %
celkové pracovni naplné. Skladové Cinnosti jsou nezbytnou soucasti pro samotny prodej
a je tedy na misté této Cinnosti vénovat zna¢nou pozornost. Usporadany sklad vede také
k rychlé orientaci a je diky tomu mozny rychly servis zakaznikovi, zde je tedy potieba
zabyvat se Cinnosti 15 % casu. Aranzerské prace spole¢né s uklidem pftispivaji k navozeni
pocitu uspoiadanosti prodejny pro zédkaznika a spravné provedené rozlozeni a kombinace
zbozi napomahé zvysovani prodeje. Skoleni a porady jsou nezbytné pro spravné fungovani
tymu a vhodna motivace se zpétnou vazbou slouzi k dosahovani pozadované produktivity

prace. Témto tfem ¢innostem je tedy ptifazeno dohromady 15 % celkového pracovniho dne.

Nejvétsich zmén bude tedy tieba dosahnout u pfedev§im prodejnich ¢innosti a skladovych
¢innosti, dale bude tfeba udélat drobna opatieni tykajici se pouze nékolika procent

v ostatnich ¢innostech.
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8.4 Srovnani predstavy zaméstnanci s reaAlnym a optimalnim ¢asem

Tato Cast se vénuje porovnani hodnot, které vychazeji z analyzy. Jedna se o porovnani
realného cCasu, ktery byl ¢innostem vénovan a predstavu zaméstnanct, kolik by kterym
¢innostem chtéli vénovat se stanovenym optimalnim casem, ktery by cinnostem méli

vénovat. Tabulka 18 zobrazuje hodnoty v procentudlnim vyjadieni.

Tabulka 18 Porovnani pfedstavy zaméstnanct a realného ¢asu s optimalnim ¢asem

(vlastni zpracovani)

Cinnosti prodavace Redlny &as | Pfedstava zaméstnanci | Optimalni éas
Skladové Cinnosti 27% 16% 15%
55% 51% 70%
Aranzerské Cinnosti (v€.pfesunt zbozi dle pokynt) 6% 13% 5%
2% 6% 5%
Uklid 9% 11% 5%
Jiné 0% 4% 0%

Co se tyka porovnani predstavy zaméstnancli s redlné vynalozenym c¢asem, pohybuji
se hodnoty pomérné blizko realité. Drobné vykyvy vsak lze sledovat u skladovych ¢innosti,
kde se hodnota 1i8i od redlného €asu o 11 %. Zaméstnanci se zabyvali skladovymi ¢innostmi
mnohem vice, nez uvedli, Ze by bylo dobré se jim vénovat. Je tedy namisté vyvodit z tohoto
faktu, ¢im je dany jev zpusoben. Z dotaznikl vyplyva, Ze zaméstnancim ptipada, Ze na
skladové ¢innosti nemaji dostatek Casu, pritom skladovym ¢innostem vénuji témei dvakrat
tak velky dil ¢asu nez uvadi, Ze by byl vhodné. Divodem by mohlo byt, ze si neumé;ji dobie
zorganizovat praci, nebo Ze maji ptili§ mnoho tkold. Cas, ktery navrhuji, se také velmi blizi
optimalnimu c¢asu, ktery by mél byt Cinnostem vénovan, tedy souhlasi s navrzenym
optimalnim ¢asem. U aranzérskych ¢innosti 1ze o néco mensi rozdil a to o 7 % oproti realité.
Zde zaméstnanci uvadeji, Zze by bylo dobré vénovat témto ¢innostem vice Casu, pfitom
ve skutecnosti jim vénuji o 7 % méné. Tato pfedstava se tedy neshoduje ani s realitou,
ani s optimdlnim rozvrZzenim casu. Zde by bylo na misté, kdyby ¢innostem vénovali stejné,
v lepSim ptipadé mensSi mnozstvi ¢asu. Kde se ovSem jejich predstava s realitou témef
shoduje je u prodejnich Cinnosti. V tomto pifipadé neni shoda Zadouci. Zde by méli

zaméstnanci vénovat ¢innostem o 19 % vétsi ¢ast jejich pracovni doby.
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9 VYHODNOCENI VYSLEDKU

Jako nejvice problematické Cinnosti s ohledem na vyuzivani Casu se ukazaly ¢innosti

prodejni a skladové.

Z pruzkumu prostiednictvim dotaznikti vyslo, ze jsou pro 79 % zaméstnanci nejvice naro¢né
prodejni ¢innosti. Déle 25 % zaméstnanct uvadi, Ze nemaji na prodejni ¢innost dostatek
Casu. Z analyzy ¢asovych snimka vzeslo, ze redln¢ vénuji ¢innosti 55 %, avSak optimalni

cas je 70 %.

U skladovych ¢innosti 25 % uvedlo, Ze jim ptipadaji zbytecné, v dalsi otazce 71 % uvedlo,
7e na né nemaji dostatek Casu. Podle analyzy ¢asovych snimkli vénuji zaméstnanci 27 %

pracovni doby, optimalni ¢as by mél ale dosahovat pouze 15 %.

Co se tyka Skoleni a porad, které nyni zahrnuji pouze 2 % pracovni doby a uklidu, ktery
zahrnuje 9 % pracovni doby, je zde také maly prostor pro zlepSeni. Zredukovanim Casu
na uklid, diky pribéZnému uklizeni, by se dalo vénovat vice ¢asu Skolenim a poradam, které
by mohly vést k lepsi kvalifikaci zaméstnancti a mohly by obsahovat rady, jak lépe vyuZit

pracovni dobu, aby se zlepSily i ve zbylych ¢innostech.

Z dotaznikového Setfeni také vyplyva, Ze 63 % zaméstnancl prace bavi a 30 % spiSe bavi,
lze tedy fict, Ze vétSina zaméstnancti déla praci rada a lze tedy piedpokladat, ze maji také
vnitini motivaci k vykonavani prace. U prodejnich €innosti 96 % uvadi, Ze je bavi,
u skladovych ¢innosti42 % uvadi, Ze je bavi a u aranzérskych ¢innosti 50 %. Lze tedy soudit,
ze obecné jsou zaméstnanci s praci spokojeni. Jejich nadSeni pro aranzérské ¢innosti se také
odréazi na vzhledu prodejny a tedy i pfijemném prostiedi pro zédkazniky. Na zéklad¢ téchto
udaji je mozné vyvodit, ze k motivaci zaméstnanctli, aby vyuzivali 1épe pracovni dobu,
by staily ndastroje, které podporuji vn¢j$i motivaci a prav€é zminéné porady,
kde by zaméstnanciim bylo vysvétleno jak ¢innosti délat, v jakém potadi, byly by jim dany

pomtucky a dalsi rady.
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10 SWOT ANALYZA

V této casti byla provedena SWOT analyza, kde jsou zobrazeny vnitini a vnéjsi vlivy
na spolecnost, které ji ovliviiuji bud’ pozitivné, nebo negativné. Patfi sem silné a slabé
stranky, které se tykaji vnitinich vlivii a v druhé poloving prilezitosti a hrozby, které se tykaji

naopak vlivi vnéjsich. Tabulka 19 obsahuje jejich vycet.

Tabulka 19 SWOT analyza (vlastni zpracovani)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
= ¢ Dlouholeta tradice firmy e Malo ¢asu pro zakaznicky servis
’é ¢ Velké mnozstvi prodejen ¢ Nedostatek $koleni a porad
—
E ¢ Stupeil modernizace e Pfebytek ¢asu vénovany skladovani
e Aran7Zérské schopnosti e Piebytecny ¢as vénovany uklidu
e Cisté prostiedi prodejen e Reklama
PRILEZITOSTI HROZBY
e Ve&tsi vyuzivani internetu zakazniky e Nezaméstnanost
s
)& e Aktualni trendy e Konkurence
gaa
E e ZvySeni zajmu o produkty e Rychlost zastaravani
¢ Ekonomicka situace e Pokles zajmu zakazniki
® Chybna strategie konkurence e Zdravotni stav zamé&stnancti

10.1.1 Silné stranky

Silné stranky spolecnosti spoc¢ivaji v dlouholeté tradici firmy, velkém mnozstvi prodejen,
stupni modernizace prodejen, aranzerskych schopnostech zaméstnanct a Cistoté prostiedi

prodejen.

Jak jiz bylo uvedeno v pfedstaveni firmy, je z jeji strany neustald snaha modernizovat
prostiedi prodejen pro uspokojeni zakaznikd. V Uzké ndvaznosti na moderni prostiedi jsou
v silnych strankach zminény aranzérské schopnosti, které v soucasné dob¢, na zaklad¢ dat,

dosahuji pfiznivych vysledkii. Z dotaznikového Setfeni také vzeSlo, Ze tato prace
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zamestnance bavi, tudiz je na misté si myslet, Ze v ni také odvadi dobrou praci. Jako posledni
je uvedeno cisté prostiedi prodejen. Uklid je provadén ve vétsi mife, nez je stanoveny
optimalni ¢as, ale straveny ¢as navic touto ¢innosti se také odrazi na ¢istote, coz ma pozitivni

vliv na zékazniky.

10.1.2 Slabé stranky

Mezi slabé stranky firmy byl na zdkladé analyzy zatazen nedostateCny cas vénovany
Skolenim a poradam, pifebyte¢ny cas vénovany skladovani a uklidu, nedostatek Casu

pro zakaznicky servis a reklama.

Z analyzy vyplyva, Ze zaméstnanci nevénuji zdkaznickému servisu Cas, jaky by méli, proto
je tato polozka zatazena mezi slabé stranky. MuZze to mit za nasledek ztratu klientely,
zmensSeni trzeb. Dale také u Skoleni a porad je vénovany Cas mensi nez optimalni. Pokud by
mnozstvi porad a Skoleni dosahovalo optimalni miry, mohlo by to mit za vysledek lepsi
organizaci prace a lepSi kvalifikovanost zaméstnancii. Naopak u skladovani a uklidu
je C¢innostem vénovano casu vice, nez by muselo. CoZ je pravdépodobné pfiCina
nedostateCného Casu pro zakaznicky servis. Tyto Cinnosti by se daly zoptimalizovat
prostrednictvim Skoleni a porad, popiipadé¢ pouze pribéznym uklidem, ktery by mél
za nasledek trvalou uspofadanost a byl by tedy potfeba mensi usek ¢asu na tyto ¢innosti.

Na konci je uvedena reklama, protoze nedosahuje takové kvantity jako u nékterych jinych

vyrobci a prodejct bot.

10.1.3 PrileZitosti

K ptilezitostem se fadi vétsi vyuzivani internetu zakazniky, aktudlni trendy, zvySeni zajmu

o produkty, ekonomicka situace a chybna strategie konkurence.

S ohledem na soucasnou ekonomickou situaci spojenou s koronavirovou krizi spociva
ptilezitost v mozZnosti prosazeni se v internetovém obchodu. Firma ma moZnost spojit se
se zdkazniky prostfednictvi e-shopu a zacit proddvat touto cestou vice produktii. Lidé travi
nyni mnohem vice ¢asu nez dfive v internetovych obchodech, nez v kamennych prodejnach.
Je mozZnost zavést naptriklad vyhody tykajici se ndkupu on-line jako slevové kupony,

doruceni zdarma a celkové zlepSeni nabizenych sluzeb na e-shopu.

Toto se uzce vaze k prileZitosti tykajici se chybné zvolené strategie konkurence.

Pokud konkurence zareaguje Spatné na soucasnou situaci a nebude ji v¢as fesit, vznika zde
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velky prostor pro spole¢nost Bata, a. s. aby ptilezitosti vyuzila ve sviij prospéch a pokusila

se ovladnout internetovy obchod s obuvi.

U aktualnich trendt je prilezitosti sledovat zndmé osobnosti a jejich styl, naptiklad stiihy
a oblibené barvy. Prilezitost spo¢iva v podfizeni prodeje stylu zndmych osobnosti, coz mize
u zakaznik@ vyvolat potfebu si takové véci koupit. Aktudlni trendy se Sifi nejrychleji
prostfednictvim internu a socidlnich siti, tato pfilezitost se tedy také vaze na internetovy

obchod.

ZlepSeni ekonomické situace by mohlo vést k navySeni trzeb firmy, naptiklad vlivem
zvySeni mnozstvi penéz zdkaznikl, ktefi tak budou mit vétsi tendenci penize utracet.
Déle je v takové situaci mozné zdrazit prodavané produkty, popiipad¢ zacit prodavat noveé

drazsi modely. Také je to vhodna doba pro pokus o zviditelnéni se na trhu prostiednictvim

reklam, které tak mohou byt mnohem U¢inné€jsi, nez v dobach kdy se lidé snazi Setfit.

Je mozné, ze po pominuti soucasné koronavirové situace zkrachuji nékteti prodejci bot
a firma Bata, a. s. jelikoZ je to dlouhodob¢ stabilni firma by mohla zistat jako jedna

z n¢kolika na trhu a to by mohlo vést ke zvySeni poptavky po jejim zbozi a sluzbach.

10.1.4 Hrozby

Jako hrozby se jevi nizkd mira nezaméstnanosti, konkurence, rychlost zastaravani, pokles

z4jmu zakaznika a zdravotni stav zaméstnancti.

Pfi nizké nezaméstnanosti je hrozbou, Ze jsou zaméstnanci na dominantn¢jsi pozici. Tim,
ze je malo lidi, co nejsou zaméstnani, je také problém najit nové zaméstnance. Zaméstnanci
tedy védi, Ze si mohou o néco vice diktovat podminky, protoze neni tak lehké je nahradit.
To miize mit za nasledek, Ze bude zaméstnavatel nucen jim zvysit plat popiipadé ptidat dalsi
vyhody spojené s praci, coz miize vést k vétsSim vydajim mifenych na zaméstnance a tyto
penize pak mohou chybét jinde, nebo se také stane tato zalezitost pro spolecnosti pfilis
drahou a bude nucena zaméstnance propustit a pfijde tak o pracovni silu. To mlize mit mnoho
dalsich nésledkid od nedostatku pracovnikli na prodejnach az po mozné uzavieni prodejny

v ptipad¢, Ze by nebylo moZné platit zaméstnance v této lokalité viibec.

Hrozbou mize byt také konkurence a to v ptipadé€, ze naptiklad zvoli agresivnéjsi strategii
na ziskani zakazniki a ovladne tak trh, nebo zvoli lepsi strategii v sou€asné situaci, kdy bylo
tteba pfizpusobit se podminkdm koronavirové krize a pronikne 1épe na internetovy trh, nebo

zacne nabizet lepsi, levnéjsi, kvalitn&jsi zbozi a sluzby.
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V piipad€ rychlosti zastardvanim je hrozbou to, Ze veSkeré modernizace, které spolecnost
provadi, bude rychle zastaral¢ a tedy penize, které byly na tyto modernizace vynaloZeny,
budou chybét na jiné véci, nebo v piripad€, ze se firma bude snazit jit dale s dobou, budou

ji Cekat dalsi velké vydaje spojené s modernizaci.

Hrozbou je také ztrata zajmu zakaznikt. Ti nebudou mit dostate¢né povédomi o znacce
napiiklad vlivem nedostate¢né, nebo Uplné absence reklamy, nebo jim produkty zacnou

ptipadat ptili§ drah€ a to 1 vlivem nedostatku penéz.

A na konec co mize firmu velmi ovlivnit je zdravotni stav zaméstnancii. Nyni napiiklad
v souvislosti s koronavirem, pokud by onemocnélo pfili§ mnoho zaméstnancti, nebylo
by mozné podnik snadno provozovat. OvSem 1 rozsifeni jakékoliv jiné nemoci by mohlo
zpusobit tyto nasledky. Také se v tomto piipad€ mize jednat 1 o zdravotni stav po psychické
strance. Pokud by byl na zaméstnance kladen naptiklad ptili§ velky natlak s mnozstvim

ukol.
10.2 Vybér strategie

Za danych podminek je vhodna strategie spojenectvi, protoze predstavuje cestu k odstranéni
slabych stranek firmy a vyuzije tak zaroven pftilezitosti. Pfi vyuziti aktudlnich trendi
a ekonomické situace ve sviij prospéch by bylo dobré vytvotit novou reklamu, diky které by
se zaroven zvysilo povédomi o znacce, ale také zajem zdkazniki. To vSe by bylo mozné Sitit
prostiednictvim internetu a za vyuziti e-shopu. V ptipad¢€, ze konkurence zvoli Spatnou
strategii, by mohla byt reklama jest¢ mnohem ucinné;jsi a také by ptilakala vice zakaznikt.
Zaroven by chyba konkurence dala prostor firmé zaméfit se také na zlepSeni pravé vyuziti
casu. Vznikl by Cas pro vybalancovani piiméfeného mnozstvi asu mezi zakaznickym

servisem, Skolenimi a poradami, skladovanim a tklidem, aby se eliminovaly slabé stranky.
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11 NAVRHY NA ZLEPSENI

V této Casti jsou uvedeny navrhy na zlepSeni time managementu ve spole¢nosti Bata, a. s.
a také naklady spojené se zavedenim téchto zlepSeni spole¢né s riziky, které se k nim poji.
Jsou zde uvedeny takové navrhy, které predstavuji predevSim prostor pro osobni rist
zaméstnanci a s tim spojené zvyseni vykonnosti. Diky tomu jsou tato zlepSeni také ne prilis

nakladnou zalezitosti, kterd by mohla ovlivnit vykonnost z dlouhodobého hlediska.

11.1 Skoleni a porady

Do skoleni a porad by také mohlo byt zahrnuto vzdélavani zaméstnanct v oblasti time
managementu, aby sami v&d¢li, jak si Cas rozvrhnout tak, aby stihli vSe potiebné. Dale by
se zde mohli dozvédét jak pracovat se sebou sama, aby zvladli vice cinnosti.
Jedna z probiranych véci by mohla byt naptiklad vykonnostni kiivka, spravny zivotni styl,
jak bojovat se zlod&ji Casu, prokrastinaci a dal$i. V ptipad¢€, Ze se zaméstnanec nauci o sebe
pecovat, respektovat svou vykonnost a nauci se sebou pracovat je dosazeno vétSiho vykonu
a to 1 bez vyplaceni velkych castek na riznych benefitech, které mohou plisobit pouze

kratkodobé.

Naklady na zavedeni tohoto zlepseni mohou byt nulové, pokud se zméni pouze struktura
Skoleni. Pokud by bylo vychazeno ztoho, Ze Skoleni by tak jako tak mélo byt
o n¢kolik malo procent vic, mohly by plynout nédklady spojené se zaplacenim Casu osoby,
ktera Skoleni vede. AvSak tento nariist ¢asu vénovany skolenim je Zadouci a tedy naklady
spojené s timto opatifenim by nemély byt problém. Jednd se o navySeni Casu vénovaného
Skolenim o 2 %. To by ¢inilo pfiblizné o 22 hodin vice pro vSechny prodejny, pro jednu
prodejnu by to znamenalo o 3 hodiny vice Skoleni béhem 5 dni. Timto zvySenim by bylo
témét dosahnuto pozadovaného optimalniho ¢asu 5 %. Zbylé 1 %, které by ¢inilo ptiblizné
hodinu a piil ¢asu navic pro jednu prodejnu by bylo vénovano poradam. Pfi mzdé Skoliciho
zaméstnance napiiklad 143 K¢ na hodinu, by niklady na Skoleni za 5 dni Cinily 429 K¢
a na porady 215 K¢.

Rizika spojené se zavedenim tohoto opatieni mohou byt nezdjem zaméstnancii o tato Skoleni,
nedostate¢nd pozornost vénovana skolenim ze strany zaméstnanct, neschopnost se dané véci

naucit a také neschopnost tyto poznatky uplatnit v praxi.
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11.2 Prestavky

Ptestavky by mohly byt uzptisobené vice potfebam jednotlivych zaméstnanci. Bylo by tedy
dobré, aby si zaméstnanec mohl zvolit, kdy bude pfestavky mit poptipadé i jejich délku.
V piipadé€, ze by byla respektovana vykonnostni kiivka zaméstnanci a také mnozstvi
prestavek vhodné k dobiti energie, rapidné¢ by se zvysila jejich vykonnost. V piipadé,
ze by byla volitelnd také délka prestavek, umoziiovalo by to vétsi volnost zamestnancu.
Nekteti lidé pottebuji dlouhé prestavky a poté jsou v kratkém cCasovém useku vice
produktivni, nékteti preferuji mensi ¢asové useky prace s vice prestdvkami a dalsi zpisoby
rozvrstveni odpoCinku a prace. V kazdém piipadé by ovSem bylo nutné, aby byla
respektovana pracovni doba a vzdy byl dostatek prodavact na prodejné k dispozici pro

zékazniky.

Toto zlepSeni nepiedstavuje pro firmu zadné ndklady, protoZze se jednd pouze

o individualni ptizptisobeni stejné¢ dlouhé pracovni doby placené stejnou mzdou.

Riziko spojené s timto zlepSenim je, Ze by zaméstnanci nezvladli situaci, kdy si mohou sami
zvolit hodinu a délku trvani ptestavky a nastal by misto nartistu produktivity naopak velky

pokles.

11.3 Pevné rozdéleni ¢innosti mezi zameéstnance

V piipadech, kdy je na prodejnach vice zaméstnancii, by bylo mozné, aby byly Cinnosti
rozdéleny mezi jednotlivé zaméstnance. Napiiklad jeden zaméstnanec by mél na starost
veskeré skladové Cinnosti a tém by se vénoval. USetfil by se tak Cas, ktery zaméstnanci stravi
piebihdnim od jedné ¢innosti ke druhé a nevédi ¢emu se vénovat diive a to obzvlasté pokud
se tvori fronty u pokladen. Dalsi pracovnik by tedy mohl obstaravat ¢innosti prodejni
a tak dale. Takto rozdélit by si mohli dané ¢innosti kazdy den jinak, aby nedochazelo k tomu,

7e zaméstnance omrzi jednotvarnd préce.

V tomto ptipad€ zde opé€t nevznikaji zadné ndklady a jedna se pouze o efektivni rozdéleni

¢innosti mezi jednotlivé zaméstnance.

Rizikem miiZze byt, ze zaméstnanclim nebude vyhovovat délat ten den pouze jednu ¢innost,
anebo budou c¢innosti rozdéleny nespravedlivé, tedy néktery zaméstnanec ten den nebude

mit témét Zadnou praci a jiny ji bude mit naopak hodné.
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11.4 Diar

Poslednim zlepSenim by mohlo byt poskytnuti zaméstnanciim pro zacatek jednoduchého
diate, ktery by se mohl podobat formulaiim, které méli vyplinovat, kdyz probihala analyza
jejich vyuzivani casu. Diky vyuziti didfe by méli prehledn¢ pohromadé ¢innosti, které jiz
stihli vykonat, dale také tikoly co zbyvaji a bylo by pro n¢ touto cestou snadnéjsi rozvrhnout
si ¢as. V tomto jednoduchém diafi by také mohl byt uveden jasny a struény seznam véci,
které maji za dany den splnit a ptiblizné rozvrhnuti Casovych tsek v jakych by méli ¢innosti
plnit, pfipadné také odmeéna, kterou by dostali za uSetteni Casu jako tieba prestavky. Diaf
by obsahoval ukoly na jeden pracovni tyden, které¢ by si zaméstnanci rozdélili
do jednotlivych dni. Déle né&kolik stranek na dalSi poznamky a piipadné dodatecné
povinnosti a dal$i. Jedna strana by také byla vénovana rozttizeni ukoli podle dilezitosti,
pficemz nejdilezitéjsi ukoly by byly v casti Cervené, stfedné dulezité v Casti Zluté
a ty nejmén¢ diilezité v ¢asti zelené. Tento jednoduchy diat by obsahoval pouze nékolik
stran, které by byly potisknuté potiebnymi kolonkami pro vypInéni ukolu tak, aby byly

univerzalni a daly se pouzit pro kazdy tyden.

Diat by mél byt jednoduchym, levnym, ale a¢innym feSenim. Je moznost, aby byl diaf pouze
jednoduse spojen seSivackou nebo by byl spojen krouzkovou vazbou, coz by predstavovalo
o néco vétsi naklady. V ptipade zvoleni pouze jednoduchého spojeni listli papiru by néklady

na jeden kus tedy Cinily 25 K¢ na jeden pracovni tyden pro jednu prodejnu.

Rizika spojend se zavedenim diaiG pro pracovniky tkvi v nezajmu zaméstnancii o tuto

pomiicku a tedy jejich nevyuziti, coz by byly pro spole¢nost zbyte¢né vydaje navic.
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ZAVER
Hlavnim cilem bakaléiské prace byla analyza soucasného stavu vyuzivani casu prodavact

spole¢nosti Bat’a, a. s. a nasledné piedlozeni navrhi na zlepseni soucasné situace.

V bakalarské praci byla vypracovana literarni reSerSe na téma time management, kde byl
jako prvni popsan vznik a historie time managementu. Dale piekazky branici efektivnimu
vyuzivani ¢asu kam se fadi vnitini a vnéjsi zlod&ji Casu, prokrastinace, motivace, energie,
vykonnostni ktivka, ale také zbytecné porady. Poté byly rozebrany metody vhodné
ke zlepSeni vyuzivani Casu jako analyza pracovniho dne, pldnovani casu, déleni Ukoll
do dil¢ich kategorii pro lepsi roztiidéni, pomicky jako diafe a mySlenkové mapy. Také byla
popsana diilezitost volby jasnych cilti, kterych je tfeba dosdhnout a na konec byla definovana
SWOT analyza a zptsob zjiStovani faktora ze kterych je sloZzena s ndslednym popsanim
vybéru strategie. VSechny uvedené poznatky by mély byt soucésti kazdodenniho Zivota

a lidé by je méli dokazat aplikovat do praxe.

V praktické Casti byly pfedstaveny zakladni informace tykajici se spolecnosti, cile a poslani
firmy, zastoupeni ve svété a na konec stru¢ny prehled historie spolecnosti Bat’a, a. s. Dalsi
kapitola se tykala popsani formulait, které byly vyuzity pro analyzu a to dotaznik a ¢asovy
snimek prodavace. Poté nésledovala jiz samotna analyza. Hlavnim vysledkem prace bylo
zjisténi, Ze nejvice problémové jsou skladové ¢innosti, prodejni ¢innosti, Skoleni a porady.
Tyto faktory byly také zahrnuty do SWOT analyzy. Bylo pfihlédnuto k vysledkim
dotaznikového Setieni, kviili zvoleni spravnych krokti ke zlepSeni situace. Jelikoz
v dotaznicich vétSina dotazovanych uvedla, ze je s praci spokojena a bavi je. Lze tedy
spoléhat na fungovani vnéjsi motivace napiiklad v pohod¢€ odmen, jako podporu vykonnosti,
protoze v ptipad¢€, ze je prace bavi, vnitiné¢ jiz motivovani jsou. Dale bylo ptfihlédnuto
k udajim, kde pracovnici uvadéli, Ze nemaji na urcité ¢innosti dostatek ¢asu a jsou pro né
casové narocné. Vhodnou strategii k feSeni této situace se ukazala strategie spojenectvi,

kdy bylo vyuzito ptilezitosti k odstranéni slabych stranek firmy.

Hlavnich cilii bylo dosazeno a byly navrzeny Ctyfi navrhy na zlepSeni a to navrh tykajici
se $koleni a porad, prestavek, pevného rozdéleni ¢innosti mezi zaméstnance a diait. Skoleni
a porady by se vénovaly vice samotnym zaméstnanciim. U ptestavek bylo hlavnim cilem,
aby si kazdy zaméstnanec mohl individualné zvolit dobu piestavek a dobil tak potifebnou

energii pro vykonavani prace. Pevné rozdéleni ¢innosti mezi zaméstnance mélo zapticinit
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mensi ztratové Casy mezi piebihanim od jedné Cinnosti k dalsi. Jako posledni byl uveden

diaf, ktery by mél zaméstnanciim slouzit ke snazsi organizaci Casu.

Ptinos této bakalarské prace spociva prevazné ve zjisténi slabych stranek firmy, na kterych
lze nyni pracovat. Po eliminaci téchto nedostatkli se zvysi efektivita prace, ale také
by se mohly zvysit trzby spole¢nosti. Aplikovanim alespon nékterych z navrhovanych feseni
se dosahne lepsiho vyuziti ¢asu. Velké plus téchto navrhii tkvi v tom, Ze by pro spole¢nost
Bat’a, a. s. nepiedstavovaly vyrazné finan¢ni zatiZeni a tak se da tohoto vysledku dosahnout

pomérné snadno.

V praci by $lo dale pokracovat hlubSim rozebranim ndvrhi na feSeni, vytvofenim projektu
na jejich aplikaci sou€asné situace vyuzivani Casu, ktery by obsahoval jednotlivé kroky
zavedeni, podminky zavedeni a v neposledni fad€¢ podrobné ndklady a vynosy pro firmu.
Dale by bylo tteba se zabyvat pravé jiz zminénymi naklady a tim, jak lidé budou na tato

opatfeni reagovat a jak budou tato opatfeni i¢inna.
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PRILOHA P I: CASOVY SNIMEK PRODAVACE

CASOVY SNIMEK PRODAVACE

NGzev prodefiy: s sn e sns e s s
Cislo prodefy: s s s
JMENo @ PrifMmeniz ..o s s s
Cislo prodavace: ... s sessssssssssanes
NapfF.:
Po 12, 10. 2009 7:30—8:00 2 — prace s pokladnou
8:00—13:30 8 — prace se zboiim
5:30-11:00 13 — prezentace — novd akce prodejna

Den, datum Cas: od — do Kod - Popis Cinnosti




PRILOHA P II: DOTAZNIK

DOTAZNIK

1) Pohlavi: O Zena O muz

2) Bavi Vas tato prace? @ 1-2-3-4-5-6-7-8-9-10 @

3) Ktery pracovni kol je podle Vaieho nazoru:
a nejdileZitd&?

b. Easové nejnaroénd)$i?

c. zbyteény?

4) FRozdélte 100% Vasi pracovni doby émnnostem dle vénovaného &asu:

a. prode) (servis zikaznikovi): Ya
b. manipulace se zboZim (pfijem, vybaleni, pfecenéni, uloZeni):

%a
c. aranfovani (Gprava vystaveného zbozi vEetné piesunu dle pokynu):

%a
d. uklid %

5) Vypidte, které 3 pracovni éinnosti Vas nejvic bavi?

7) Jakou znamkou se hodnotite jako prodava&? @ 1-2-34-5 8



