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Uvod

Pfedmétem této bakalarské prace je zvySovani kvalifikace zaméstnancl prodejni
sité Skoda Auto a.s. (dale jen SA). Toto téma nabyva na vyznamu v souvislosti
s neustalymi  zménami a vyvojem v automobilovém pramyslu, kde
konkurenceschopnost spociva v kvalifikovanych zaméstnancich. Konkurence na
trhu automobill je nejen velka, ale také stale se proménujici. Automobilovy primysl
Celi technologickym inovacim, zménam ve spotfebitelskych preferencich
a rostoucimu tlaku na udrzitelnost. V takovém prostfedi se stava kliCovym faktorem

pro uspéch neustaly rozvoj a zdokonalovani dovednosti zaméstnancu.

Prace je rozdélena na dvé &asti, teoretickou a praktickou. Cast teoreticka se opira
o odbornou literaturu tykajici se zvySovani kvalifikace zaméstnancul, vzdélavani
zaméstnancd, fizeni lidskych zdrojud, aj. Definuje funkce uceni, vzdélavani a rozvoje,
popisuje proces planovani a realizace vzdélavaci aktivity. Dale vysvétluje rozdil
mezi formami a metodami vzdélavani a seznami ¢tenafe s novymi trendy a pfistupy

ve vzdélavani.

Prakticka &ast vychazi z analyzy dat a informaci ohledné& spole&nosti SA, ke kterym
mél autor pfistup za dobu 18 mésicl svého plsobeni na povinné a nepovinné praxi
v spoleénosti SA, a ze strukturovanych rozhovort s trenéry z oddéleni VAQ — Sales

and After Sales Training Academy (dale jen VAQ).

Cilem bakalafské prace je analyzovat a popsat metody zvySovani kvalifikace
zaméstnanci prodejni sité¢ SA, zhodnotit jejich sougasny stav a prabéh. Hlavnim
ukolem je navrhnout procesy, které povedou ke zvySeni kvalifikace téchto

zaméstnancu.

Vysledky této prace predstavuji potencional pro zdokonaleni postupl zvySovani
kvalifikace zaméstnancii v prodejni siti SA, coz je kli¢ovy faktor v rychle mé&nicim

se prostfedi automobilového primyslu.

Motivaci k feSeni tohoto tématu je pracovni zkuSenost a plisobeni v Sales and After
Sales Training Academy, coz je specializované Skolici centrum, kde se autor
seznamil s vyzvami tykajicimi se rozvoje a kvalifikace zaméstnancu v prodejni siti

automobilového pramyslu.



1 Teoreticka vychodiska prace

1.1 Definice funkce ucéeni a vzdélavani

Vzdélavani a rozvoj jsou kliCové aspekty pro konkurenceschopnost, zachovani,
excelovani, rist a obohacovani kazdé organizace. Mély by tedy do téchto aspektu
patficné investovat. Lidsky kapital je to, co oddéluje uspéSnou organizaci od
neuspésné, a organizace, kterd investuje do skoleni a rozvoje zaméstnancu, sklizi
vyhody v kratkodobém i dlouhodobém horizontu. Aby, tedy organizace doséhla co
nejlepsi navratnosti svych investic, musi vyvinout vysoce ucinny Skolici a rozvojovy
program ke zlepSeni vykonu zaméstnancu. (Abdullahi, 2018 a ManagementMania,
2016)

Zakladni funkce jako u€eni (se), vzdélavani a rozvoj se na prvni pohled mohou zdat
podobnymi, a proto je dllezité popsat jejich rozdily, jedine€né funkce a role. (Hronik,
2007)

Uceni (se) je proces, zména, interakce ¢i usili. Je to dynamicky proces, jehoz cilem
jsou zmény v lidské duSevni €innosti, chovani, konani a interakci ve stale ménicim
se prostfedi. Umoznuje jednotliveim absorbovat nové znalosti a dovednosti. ,U&eni
se je usili o dosazeni zmény, jez ma nastolit novou rovnovahu, ktera je vSak
nemozna nebo trvale neudrzitelna. Pfesto vSak neni mozné se zmény vzdat. Nelze
se neucit. Kdo se neuci, neni* (Hronik, 2007 str. 30). Zmény, které uceni pfinasi lze

rozdélit do dvou kategorii, pfizplsobeni se a sebepfizpusobeni. (Hronik, 2007)

Pfizpusobeni se je obyvkle reakci vyvolanou diky vnéjSim vlivim a zménam
v prostiedi, je tedy spiSe reaktivni a cilem pfizpusobeni je hledani pfilezitosti.
Naopak sebepfiziisobeni je vysledkem proaktivniho pfistupu jednotlivce, ktery je
aktivni ve vyhledavani novych znalosti, dovednosti a vytvareni pfilezitosti. (Vodak,
2011)

Mnozi si vzdélavani predstavi jako aktivitu, ktera poté vede k uceni, ale vzdélavani
je jednou z forem uceni. Tato forma je organizovana a strukturovana. Jejiz aktivity
jsou omezené a diskrétni, s jasné definovanym zacatkem a koncem. To je vidét
ve firemnim prostiedi kde planovani a uskute¢néni vzdélavani nasleduje jasny
a systematicky pfistup. Vysledkem spravné nastaveného vzdélavani musi byt

skuteCnost, Ze ucastnici vzdélavaci aktivity se néco nauci. (Vodak, 2011)



Hlavni prioritou vzdélavani dle Skolského zakona (82/2015 Sb. a Narodni Ustav pro
vzdélavani, 2011-2022) je:

Podpora osobniho rozvoje jedince, jeho poznévacich a socialnich schopnosti

pro uspésny osobni a profesni Zivot.
- Ziskani vzdélani s dirazem na vSeobecné znalosti.

- Porozuméni a praktikovani principt demokracie a pravniho statu, zakladnich

lidskych prav a svobod, spolu s povédomim o odpovédnosti.
- Principu rovnosti mezi zenami a muzi ve spolecnosti.

- Podpora védomi narodni identity a statni pfislusnosti, a soucCasné
respektovani etnické, kulturni, jazykové a naboZenské identity kazdého

jedince.

- Seznameni se s hodnotami a tradicemi svétovych a evropskych kultur

a porozumeéni principlim evropské integrace.

- Ziskani a aplikace znalosti o ochrané zivotniho prostfedi a principa trvale

udrzitelného rozvoje.

Treti funkce rozvoj, predstavuje neustaly a komplexni prostor, ve kterém se
jednotlivci neustéle rozvijeji a zdokonaluji. Cilem rozvoje je dosahnout zadané
zmény pomoci ucCeni. Soucasti rozvoje je zamér, ktery je kliCovou soucasti
ohrani¢enych tak i neohrani€enych rozvojovych programu a predstavuje vSechny
aktivity, které vedou k zadouci zméné. (Hronik, 2007, Okechukwu, 2017 a Kubes,
2004)



Odbornym rozvojem se dle (TomSej, 2000 str. 751 a PFirucka pro personalni agendu

a odménovani zaméstnancu, 2024) rozumi:

zaskoleni a zauceni,

odbornou praxi absolventu skol,

prohlubovani kvalifikace,

zvySovani kvalifikace.

Vzdélavani a rozvoj zajisté spada do oblasti u€eni, ale rozhodné tyto tfi funkce
nejsou jednou a tou samou (viz. Obr. 1). Neni potfeba se vzdélavat k ucCeni se
novym vécem, nové véci, se u¢ime na denni bazi a je jen na jednotlivci, zda

povedou k zadouci & nezadouci zméné. (Hronik, 2007 a Okechukwu, 2017)

UCENI (SE)

Vzdélavani

Zdroj: (Hronik, 2007)

Obr. 1 Vztah uéeni, rozvoje a vzdélavani

1.1.1 Planovani acile

Strategické planovani Ize popsat jako proces, pfi kterém se formuluji dlouhodobé
strategické cile pro organizaci jako celek nebo pro jeji jednotlivé ¢asti tak, aby byly

zdroje organizace vyuzivany efektivné a synergicky. (Bartorikova, 2010)

Mélo by pro organizace byt kontinualnim cyklem. Jehoz pocatkem je stanoveni
zékladniho poslani a vize firmy. DalSim krokem je analyza vnéjSiho prostredi,

vnitfnich zdroju a schopnosti a sou€asného stavu organizace. Tento proces si Ize



predstavit pomoci obrazku 2, znazornujiciho cile organizace a jeji strategie. (Bartak,
2007)

Je to jakysi pomocnik pro firmy, ktery jim pomaha se stanovenim a dosahnutim
realistickych cilu a se ziskanim strategické konkuren¢ni vyhody v urcitém ¢asovém

intervalu. Strategické planovani by mélo dat odpovéd na tfi zakladni otazky:
1. Co budeme délat a pro koho to budeme délat?
2. Jakych cilt chceme dosahnout?
3. Jak budeme fidit podnikové aktivity, abychom dosahli zvolenych cil(?

Po stanoveni a projednani poslani, vize a vySe uvedenych zasad a pojmu nasleduje
prvni krok strategického planovani, formulace pocateCnich strategickych cild.
(Bartonkova, 2010)

V dal$i Ffadé proces pokraCuje formulaci kratkodobych cild a vypracovanim
pFislusnych taktik. Toto vede k realizaci strategickych planu na nejnizsi trovni, tzn.
na operativni Udrovni, vramci kazdodenniho fizeni podniku, prostfednictvim
kratkodobych projektu. (Bartorikova, 2010)

Firemni cile proto pfimo vychazeji z charakteristiky zadaného cilového stavu,
pFesnéji jsou s nim prakticky identické. Na identifikaci strategickych cil by méla byt

dle (Bartorikova, 2010) pouZita nasledujici kritéria:
- vazba na poslani — nemuGze byt v rozporu,
- meéfitelnost,
- ovlivnitelnost — respektive uréeni toho, kdo, co, kdy a jak muze cile ovlivnit

- cil musi byt motivujici, vyzyvajici k aktivité,

- cil musi byt realny — ,dobfe" vypadajici cil, ktery je ale mimo realitu, nebude
urcité tim spravnym.

Dle (Bartak, 2007) cile ve vzdélavacim procesu reprezentuji rozhodujici proménné,

tzn. urcuji, v kterych védomostech, dovednostech a navicich je potfeba ucastniky

vzdélavat a na jaké Urovni. Stanovuji tedy kam by konkrétni vzdélavaci a rozvojové

aktivity mély sméfovat. Hlavniho vzdélavaciho cile Ize dosahnout pouze pomoci

jednotlivych dil€ich vzdélavacich cilu.



Analyza Stanoveni

vzdélavacich vzdélavacich
potieb cilt
. . réeni
Uplatnéni Urcer
MY klicovych
vzdélavaci bodi
strategie vzdélavani
Navrh
vzdélavaci
strategie

Zdroj: (Bartak, 2007)

Obr. 2 Cile organizace a jeji strategie

Dle (Bartdk, 2007) vzdélavaci cile musi byt konkrétni, méfitelné, prakticke,

realistické a Casové omezené. Proto by mély:

Byt konkrétni s ohledem na stanovené pozadavky.

Zaviset na urovni vykonu pozadované na konkrétnim pracovisti.
- Vyjadfovat za jakych okolnosti a kdy je Ize vyhodnotit.

- Umoznit hodnoceni jednotlivych vzdélavacich vystupd a hodnoceni

vzdélavacich ¢i rozvojovych aktivit.

- Davat manazerim, organizatorim, tvlrcum, lektordim a ucastnikim jasné

pokyny, kam s vzdélavanim sméfovat.
Vzdélavani v organizacich ma dle (Bartak, 2007) obecné za cil:
- ZlepSit pracovni vykon.
- Prosazovani zakonu, pfedpist nebo postupu.

- Povédomi o SirSich souvislostech (technickych, ekonomickych a kulturnich).
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- Budovani kapacit (v€etné profesniho rozvoje a pfipravy lidi na budouci
vyzvy).

- Iniciovat a Fidit zmény.

- Rizeni vztah( (napf. tymova prace, zakaznicky servis)

- S cilem ziskat nebo prohloubit kvalifikaci souvisejici s odbornymi

dovednostmi (napf. finance, HR).

1.1.2 Realizace vzdélavani

Nyni se oblast planovani vzdélavani dostava k realizacni fazi. Ta zahrnuje kroky,
které je potfeba mit na paméti pfi navrhovani vzdélavaci akce. Urover realizace
obsahuje mnoho dulezitych faktoru, které maiji zasadni vliv na proces realizace

konkrétnich vzdélavacich aktivit. Jedna se o tyto faktory:
- cile,
- plan akce,
- motivace,
- metody,
- UcCastnici,
- lektofi.

U téchto klicovych slozkek je nutno zohlednit jeSté organizaci a finan¢ni podporu
vzdélavaci akce, ktera provazi kazdou fazi realizace, tj. (Bartorikova, 2010 a
Koubek, 2007)

Dle (Vodak, 2011 a Ros, 2006) cile vzdélavani jsou odvozeny z identifikovanych
potfeb vzdélavani a pro jasnost jejich vyznamu je uZzite¢né rozliSovat mezi dvéma
kategoriemi: programovymi cili  a cili konkrétni vzdélavaci aktivity.
a) Programove cile obsahuji cile vzdélavaciho programu jako celku a vychazeji
z procesu urceni potreb vzdélavani.
b) Cile jednotlivych kurzl (vzdélavacich aktivit) popisuji konkrétni cile danych
vzdélavacich €innosti a mohou také zahrnovat dalSi cile.

Program (plan akce) je nastaven podle pozadavku urcité vzdélavaci akce. Sklada

se z Casového rozvrzeni akce, obsah (témata), metody a pomucky.
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Motivace je vyznamnou soucasti procesu vzdélavani. Jakmile jsou ucastnici

obeznameni s cili akce, je dulezité je k dané akci namotivovat. (Vodak, 2011)

Mrgvivs

tvofeny pravé pro né. Jejich zplsobilost na akci je ovlivnéna emocionalnim

a citovym stavem, jejich kulturou a dosavadnim vzdélanim. (Vodak, 2011)

Po ur€eni cilll, kterych se pomoci vzdélavaci aktivity snazi organizace dosahnout,
je tfeba jejich splnéni podpofit zvolenim spravnych a efektivnich metod. K vybéru
nejvhodnéjsSi metody neni zadny manual, protoze tato volba zavisi na okolnostech
podniku, na zaméstnancich, ucastnicich, vzdélavacich cilech, na dosavadnim

procesu vzdélavani, na ktery je firma zvykla atd. (Vodék, 2011)

VSechny vySe popsané faktory tvofi naroCny postup, ktery pro lektora znamena
rizné pozadavky. Lektor musi pro uspésSny prubéh vzdélavaci akce dodrzovat
a spliovat rizné predpoklady a aktivity, které mnohokrat nejsou manazery

a ucastniky docenovany. (Vodak, 2011)

U téchto klicovych slozkek je nutno zohlednit jeSté organizaci a finanéni podporu
vzdélavaci akce, ktera provazi kazdou fazi realizace. Proces realizace se dale ¢leni
na 3 faze. (Bartorikova, 2010)

Prvni faze realizace je predstadium. Vzdélavaci akce je nachystana a musi se
zohlednit a pfipravit v8echny jeji kroky vedouci k realizaci. Je nutna pfiprava
vyukovych materialll, lektord a pomulcek. Na strané ucastniki by také méla

probéhnout patficka pfiprava. (Bartorikova, 2010)

DalSi fazi je provedeni nebo také implementace. PoCatkem faze implementace
vzdélavaci akce je prfichod lektora, pokraCuje zahdjenim akce a naslednym

sledovanim pribéhu, pfipadné feSenim neoCekavanych situaci. (Bartorikova, 2010)

Posledni fazi je zavedeni. Obsahuje vzdélavaci aktivity, které by mély nasledovat
po ukondeni vzdélavaci akce. U&astnici musi vstfebat nabyté ,know-how* (sbé&r
poznatku vzniklych béhem akce). Soucasti této faze muze také byt zpracovani
forografickych materialt, videozaznamu apod. pofizenych na vzdélavaci akci.
Ugastnici by méli mit moznost si ziskané znalosti otestovat v praxi. (Bartorikova,
2010)
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1.2 Formy a metody vzdélavani

,Didaktické formy pfedstavuji urlity organiza¢ni ramec vyuky“ (Bartak, 2003 str. 92),
tj. relativné staly a stabilni soubor didaktickych a organizaénich nastroju, podle nichz
vzdélavani probiha v Case, misté a ve vztahu k didaktickym formam organickym, tj.
lektor a uCastnik a vztahu k objektim, tj. postupy, nastroje, technologie. (Bartak,
2003)

Mezi didaktické formy patfi: (Muzik, 2004 str. 114)

- Pfima vyuka — setkani lektora tvafi vtvar s ucCastnikem, Ize také Fici

Lprezencni“ vzdélavani.

- Kombinovanad vyuka — vyplyvad zusili k zvySeni procenta samostudia

v celkovém vzdélavani.
- Korespondenc¢ni, dalkoveé studium, e-learning.

Forma Skoleni zavisi na rozsahu a povaze setkéni lektora s u¢astnikem. Na jedné
je setkani maze byt pfimé (,prezencni“ vzdélavani) a na druhé strané muze byt

nepfimé (pomoci technologii, dalkového studia, e-learningu). (Bartorikova, 2010)

Pfi vybéru konkrétni formy Skoleni je tfeba brat ohled na didaktické kritérium, tzn.
ucastnici by méli mit moznost maximalni koncentrace na Skoleni a v urcitém Case
si odnést co nejvétsi know-how. DalSim kritériem je ekonomické, které je spojeno
s naklady za dopravu, ubytovani ucastniki a napfiklad vzhled vzdélavaci akce.
(Bartonkova, 2010)
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Tab. 1 Podniky zajistujici jednotlivé formy vzdélavani, 2020 (v % ze vSech podnikt)

L Nepovinné vzdélavani

Povinne

kurzy/ Rotace =

Skoleni Zaskolovani, | zaméstnancu Work:sh’ovpy, Krou;ky Samo-

Kurzy/ | : i seminare, kvality, .
Elozs, Skoleni L2 ) na konference, | vzdélavaci S,
PO) pracovisti pracovnich ’ B e-learning
- veletrhy krouzky
mistech
Celkem 82,9 44.4 25,5 4,1 14,8 2,8 18,5
Podle poétu zaméstnancu
10-19 zaméstnancu 76,4 32,1 18,8 2,1 9,8 1,9 12,8
20-49 zaméstnancl 86,0 44,0 25,1 3,9 12,3 2,2 17,1
50-249 zaméstnancl 91,0 67,0 36,6 6,8 25,0 4,3 27,1
250 a vice zaméstnancl 97,5 88,9 56,4 15,9 45,9 11,0 55,5
Podle vlastnictvi
domaci podniky 81,5 39,8 23,3 3,3 12,2 2,0 14,6
podniky pod zahrani¢ni kontrolou 90,7 70,9 38,2 8,7 30,1 7,1 41,1
Podle odvétvové sekce (CZ-NACE)

Penéznictvi a pojistovnictvi 90,3 78,1 34,6 7,2 37,8 2,6 50,5
Informacni a komunikacéni €innosti 82,1 73,7 32,0 5,3 40,2 51 51,9
Profesni, védecké a technické Cinnosti 82,9 61,2 17,6 2,7 29,7 2,3 27,2
Pramysl 86,6 50,3 31,4 6,3 15,6 4,4 17,6
Obchod; opravy motorovych vozidel 84,3 44,0 25,3 3,5 14,8 2,2 22,3
Kultur’nvl,_ zabaynl a rekreacni €innosti a 74.2 36,0 19,3 2.9 6.6 41 96
ostatni Cinnosti
Cinnosti v oblasti nemovitostia 727 288 24,9 2,9 8,7 2,3 10,6
administrativni a podpurné ¢innosti
Stavebnictvi 88,6 37,0 20,4 1,0 7,6 0,7 10,5
Doprava a skladovani 85,5 35,6 20,3 1,6 4,7 0,8 10,8
Ubytovani, stravovani a pohostinstvi 61,0 15,8 17,9 49 6,6 1,8 8,3

Zdroj: (Cesky statisticky ufad, 2020)

Z tabulky lze vycist, ze za rok 2020 vzdélavani zaméstnancl probihalo u vétSich
firem a podnikd pod zahrani¢ni kontrolou, mnohem intenzivnéji nez u firem malych
a domacich podniku. Rozdily jsou patrné i mezi jednotlivymi obory. Aktivnéjsi
v poskytovani vzdélavani jsou spole€nosti zabyvaijici se informacni a komunikacni
¢innosti nebo penéznictvim a pojisStovnictvim oproti podnikim zabyvajicich se
ubytovanim, stravovanim a pohostinstvim a podniky z oblasti kulturni, zabavni
a rekreacni cinnosti. Dulezité je podotknout, Ze tyto podniky byly vice zasazeny
pandemii covid-19 a tim mohou byt ovlivnény vysledky tohoto prizkumu. Odvétvi
primysl, do kterého spada spole¢nost SA je dle tabulky tfetim nejaktivngjsim
odvétvim poskytujici zasSkolovani a instruktaZz na pracovisti a povinné Kkurzy.
V poskytovani kvalitnich vzdélavacich krouzkd a v rotaci svych zaméstnancu je

odvétvi primysl druhym nejaktivngjsim. (Cesky statisticky urad, 2020)
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U nepovinnych forem vzdélavani je jasné vidét, Ze nejvétsi podil firem se obraci na
kurzy a Skoleni (44 %), dale na zaskoleni a instruktaz (26 %), poté voli samostudium
nebo e-learning (18 %) a nakonec se obraci na workshopy, seminare, konference
a veletrhy (15 %). Rotace zaméstnancu a krouzky kvality byly firmami voleny pouze
v 4 % pfipadd. Tabulka znazorfiuje, Zze u firem s velkym poctem zaméstnancl je
provedeni jakékoliv formy &ast&jsi. (Cesky statisticky Gfad, 2020)

Kazdou formu Ize aplikovat jinymi metodami, v podstaté plati, Ze kazda forma si

svou vlastni metodiku vytvari sama. (Bartorikova, 2010)

Metody je mozné popsat jako proces jehoz zamérem je dosazeni konkrétniho cile,
s nejlepSi znalosti pedagogickych védomosti a pouziva se v daném vzdélavacim
prostfedi, za specialné stanovenych vzdélavacich podminek. Vzdélavani nema
jednotnou nebo vSobecnou metodu — nékteré slouzi k pfedavani a ziskavani

znalosti, jiné k rozvijeni dovednosti a schopnosti. (Bartorikova, 2010)

Metod pouzivanych ve vzdélavani dospélych a profesnim vzdélavani je spousta
a tato kapitola je detailné nerozebira, o pfikladech téchto metod pojednava tabulka
2, nize. (Bartorikova, 2010)

Pfi hodnoceni vyu€ovacich metod je dle (Bartorikova, 2010) dulezité:
- Jednotlivym metodam rozumét, znat jejich rysy, vyhody a nevyhody.
- Vytvoit kritéria slouzici pro spravné zvoleni postupu v urcité situaci.
- Uvédomovat si, Ze styly u€eni se vyviji, a kromé logicky se tedy méni
i metody. Lektor, by mél metody obménovat, aby efektivné dosahl

vzdélavacich cild.
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Tab. 2 Pfiklady metod vzdélavani pfi vykonu prace a mimo pracovisté

Metody vzdélavani

Na pracovisti Mimo pracovisté
- Inskruktaz pfi vykonu prace - Prednaska (s diskuzi)
- Asistovani, stinovani - Seminar

- Demonstrovani (instruktaz mimo

- Préace na projektu vykon prace)

- Povéreni ukolem, samostatné vedeni

projektu - Worhshop, feseni pfipadovych studii

- Roate préace, cross training - Brainstorming

- RozsSifovani a obohacovani

P - Simulace
pracovnich ukolu

- Coaching, mentoring, counselling - Outdoor training

Upraveno dle: (Dvofakova, 2012)

1.3 Vzdélavani a rozvoj lidi ve firmé

Podnikové vzdélavani je druh vzdélavani dospélych poskytovany organizacemi.
Jejichz hlavnim cilem je rozvijet nebo zlepSovat znalosti a dovednosti pracovnikd,
reagovat na inovace a zmény v odvétvi a pfispivat k celkovému zlepSeni vykonosti
a konkurenceschopnosti firmy na trhu prace. Talentovani a motivovani zaméstnanci
nasledné pfispivaji k dosazeni cili organizace. Je to nepretrzity proces vedouci
k neustalému zvySovani profesni dovednosti zaméstnancl a vykonnosti firmy.
(Tureckiova, 2004, Khelerové, 2010 a Sikyf, 2016)

Oznacuje aktivity, které spolecnost planuje, organizuje nebo aktivhé podporuje
k dosazeni ur€itych vzdélavacich cill. Je nutné, aby tyto aktivity firma pro
zaméstnance pfinejmensim C&aste¢né financovala, bud svymi prostifedky nebo
dotacemi. Do financovani patfi i poskytnuti placené pracovni doby na ucast Skoleni
&i Uhrada vzdélavacich materiald, napfiklad na samostudium. (Cesky statisticky
urad, 2020 a Tureckiova, 2004)
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V ramci vzdélavani dle (Bartaka, 2007) byvaji asto zahrnovana nasledujici témata:
e zvySeni vykonu zaméstnancd,
e stanoveni pravidel, pfedpist nebo postupu,
e znalost SirSich souvislosti (technologickych, ekonomickych a kulturnich),
e rozvoj dovednosti (v€etné rozvoje kariéry, pfipravy na budouci vyzvy),
e zahajovani a fizeni zmén,
¢ fizeni vztahd,

e profesionalni dovednosti k ziskani nebo rozvoji vhodnych odbornosti (napf.

finance, HR).
Vzdélavani zaméstnancl ma podle (Tureckiova, 2004) tfi faze, a to:
e zajiStovani konkrétnich vzdélavacich aktivit,
e systematicky pfistup,
e koncept ucici se organizace.

Zajistovani konkrétnich vzdélavacich aktivit aktualnim potfebam jednotlivetl nebo
podnikli ma potencial odstranit propast mezi soucasnymi a pozadovanymi
dovednostmi a vzhledem k jejich povaze nemusi mit skuteCny dopad na vzdélavani
nebo rozvoj. (Tureckiova, 2004 a Stacke, 2005)

Systematicky pristup, ktery integruje systém podnikového vzdélavani do jednoho ze
systéml zapojeni zaméstnancl. Obchodni Skoleni je z pohledu tohoto pfistupu
systematicky proces, ktery zahrnuje zménu struktury znalosti a dovednosti, ale

i pracovniho chovani. (Tureckiova, 2004)

Koncept uCici se organizace je integrovany model individualniho rozvoje v ramci
organizace. V takové organizaci se pracovnici neustale uci, jde o soustfedény
a zameérné fizeny proces, ktery jim umoznuje ucCit se rychleji. Firma aktivné
podporuje uceni svych zaméstnancl a vyuziva jejich znalosti a dovednosti

k pfizplsobeni svého chovani a svych potfeb. (Tureckiova, 2004)
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1.4 Moderni pristupy a trendy

Aplikovani novych trendd do vzdélavani zaméstnanci je kliCové pro vyvoj
vzdélavacich procesu. Nové trendy pfinasi pozitivni vliv na Skoleni, zvySuji
realistiCnost tréninkd, umoznuji flexibilitu v Case a na urcitém misté, sniZuji cestovni
naklady, zajistuji vétsi dostupost a konzistenci, vytvari vzdélavaci prostredi, které
poskytuje zpétnou vazbu, a v neposledni fadé poskytuji moznost sebehodnoceni
a cviceni. (Noe, 2019)

Z hlediska dovednosti také probihaji vyrazné zmény. Pozadované dovednosti se za
poslednich 7 let zménily o 70 %. Budouci generace studentl se pfipravuje na

pozice, které v sougasnosti neexistuji. (Narodni centrum Europass CR, 2024)

Nové trendy vznikaji na denni bazi a popsat vSechny by bylo na samostatnou praci.
Tato kapitola bude tedy popisovat nové trendy z oblasti Artificial intelligence neboli
umélé inteligence (dale jen Al), virtualni reality (dale jen VR), online Skoleni
a dalSich. (Noe, 2019)

VR je pocitaové generovana simulace, uméla rekonstrukce realného prostredi.
Pohlti uzivatele a umozni mu se vzdélavat na uméle vytvofené situaci, jako

napfiklad letecky simulator. (Cerny, 2022)

Zavedeni VR do vzdélavani bylo po dlouhou dobu téma mnoha diskuzi. Velikou
prekaZkou byla vysoka cena, a proto byla VR pro mnoho vzdélavacich instituci
nedostupna. Ale VR se od té doby vyvinula. Technologie jsou moderni, levnéjsi

a dostupnéjsi nez kdykoli predtim. (Cerny, 2022)

Z hlediska vzdélavani je dllezita efektivita vzdélavani, tedy zda je vyuzivani téchto
technologii smyslupiné a pokud ano, jaké. Virtualni realita poskytuje lepSi propojeni
zména ve vzdélavani. RychlejSi a intenzivnéjSi zpétna vazba Cini rozvoj znalosti
a dovednosti mnohem efektivnéjsi. Zkusenosti Ize snadno pfenést do realného
svéta. Vyuziti virtualni reality ma dlouhodobé pozitivni dopad na znalosti studentu.
(Biech , 2017, Hussein, 2015 a Cerny, 2022)

Umeéla inteligence je skveélym asistentem a podporou i ve vzdélavani. Pfi jakékoliv
metodé Skoleni dokaze Al personalizovat u€eni podle individutalnich potfeb. Toto
uceni je nasledné rychlgjSi a efektivnéjsi pro ucastniky a stoupa touha s u¢enim
nepfestavat. (Pesek, 2023)
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Dalsi moznosti, jak Al vyuZzit je simulace, ktera je idealni pro Skoleni v mnoha
situacich. Od Fe$eni sloZitych problému aZ po rozhodovani pod tlakem. Ugastnici si
tak mohou osvojit zasadni dovednosti bez pfitomnosti skuteéného rizika. (Pesek,
2023)

Popularni Al chatboti se samoziejmé také vyuzivaiji i ve firemnich Skolenich. Pokud
zaméstnanec nékde uvizl a potfebuje ,pomocnou ruku®, staci vyuzit Al a chatbot
poskytne vhodné feSeni. Nékteré potize se tak daji feSit okamzité, bez zbytecného

vyruSovani a ve vysledku tak zbyva vice €asu na jiné €innosti. (PeSek, 2023)

Al Ize také vyuzit jako nastroj pro monitoring a analyzu Skoleni. Uméla inteligence
umozni lépe sledovat a vyhodnocovat vykony u€astnikl béhem vzdélavacich akci.
Nastroje Al spolehlivé identifikuji oblasti, kde maji zaméstnanci stale mezery
a potrebuji dalSi znalosti. To umoznuje spoleCnostem zaméfit se na konkrétni
problémy a zlepsit cilené Skoleni. (PeSek, 2023)
DalSim trendem je rozSifovani vzdélani a rekvalifikace v dobé klesajici poptavky.
Rekvalifikace je proces ziskavani novych dovednosti nebo rozsifovani stavajicich
dovednosti pro dosazZeni nové kvalifikace. Zaméstnanci v této dobé& nebudou doma,
ale budou se $kolit, rekvalifikovat, a pfitom stale dostavat vyplatu. Skoleni
a vzdélavani, kterych se budou pravidelné ucastnit, by nemélo byt formalni
a probihat v u¢ebnach. Naopak se skute¢né ucastnit Skoleni pfimo v tovarnach, coz
zameéstnancim umozni vétsi znalost prisludné spolecnosti. (Jiraskova, 2013 a
Muzik, 2012)
V posledni fadé tato prace zmifiuje e-learning, ktery je chapan jako vzdélavaci
aktivita vyuzivajici informacni technologie. Nejvétsi vyhodou tohoto trendu v fizeni
lidskych zdroju je vyrazna uspora nakladu, ktera je spojena s fyzickou pfipravou
a usporou cCasu. Vzdélavani pomoci e-learningu pfinasi dle (Oreni¢, 2023)
nasledujici vyhody:
Bezbariérovy pfistup,

- kazdy dostava stejné informace,

- moznost Skoleni velkého mnozstvi u€astnikd najednou,

- sledovani uspésnosti,

- snizeni nakladud na realizaci skoleni.
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2 Analyza sou€asného stavu poznani

Vramci druhé kapitoly je zpracovana analyza procesu a metod zvySovani
kvalifikace ve spole¢nosti SA. Cilem kapitoly je zjistit v jakém stavu se vzdélavani
nachazi, nasledné navrhnout procesy, které povedou ke zvySeni kvalifikace

a zkvalitnéni procesu Skoleni. Vychazi z nazorl trenérl Skolenim se zabyvajicich.

Proces analyzy metod a forem, vyuzivanych ke zvySovani kvalifikace zaméstnancu
prodejni sité SA, byl realizovan v ramci $koliciho centra Sales and After Sales

Training Academy, které sidli ve mésté Kosmonosy. Mimo tohoto centra existuji

vvrve

Skolici centrum v Kosmonosech vzniklo 11. listopadu 2021 spojenim prodejnich
a poprodejnich tréninkovych programl. Primarnim cilem tréninkového centra je
pfiprava a realizace technickych a netechnickych produktovych S$koleni pro
mezinarodni trenéry, importéry a obchodni partnery z celého svéta. Prodejni sit
spolegnosti SA v soucasnosti tvofi 176 prodejnich a 225 servisnich mist. Tento
vzdélavaci proces se odehrava v riznych formach, v€etné e-learningovych kurza,
webinarl a osobniho setkavani (face-to-face Skoleni). DalSim z cilt Skoliciho centra
je modernizovat vzdélavaci technologie a stat se centrem digitalnich kompetenci.
Podle potfeb jednotlivych regiont a zemi vyviji efektivni plany a formy vzdélavani
pro své partnery. Vzajemné také pracuje se Skolami a univerzitami, s cilem
podpofeni touhy po inovacich. Modernizaci vzdélavacich technologii zajistuje diky
jiz zmin&nym digitalnim pomuckam jako je VR, Al a digitalizaci vzdélavani. (SKODA
Storyboard, 2021)

Za pomoci virtualni reality si pracovnici mohou napfiklad vyzkouSet simulaci
vymény baterii elektromobilli znacky Skoda. Ve virtualnim prostfedi maji také
moznost vyzkouSet si nové jizdni asistenty vozu. Uméla inteligence také hraje
vyznamnou roli v modernizaci tohoto centra. Asistenti na bazi umélé inteligence
mohou pruzné a okamzité analyzovat a odpovidat na verbalni projev a tim simulovat
realné situace, které ucastnici mohou zazit na prodejné i v servisu. Digitalizace
vzdélavani umoznuje ucastnikim Skoleni mit pFistup ke vzdélavani témér kdykoliv
a kdekoliv a zaroven sniZuje potfebu cestovani a tim i uhlikovou stopu prodejni sité
Skoda Auto a.s. (SKODA Storyboard, 2021)

20



2.1 Metoda vyzkumu

K vypracovani praktické Casti, analyze souCasného stavu zvySovani kvalifikace
zaméstnanctl prodejni sité spoleénosti SA a zjist&ni novych informaci byla zvolena
vyzkumna metoda fizeného strukturovaného rozhovoru. DalSi informace ohledné
souCasného stavu zvySovani kvalifikace byly ziskany béhem autorova plsobeni
v spolegnosti SA po dobu 18 mésici. Autor mél pfistup predevsim k portalu

Road2Skoda, e-learninglim a Gdastnil se produktovych $koleni.

Tato metoda dle ManagementMania (2016) spociva v osobnim rozhovoru mezi
tazatelem a respondentem, kde tazatel odpovédi respondenta zadava do pfedem
pfipraveného dotazniku. Velkou vyhodou této metody je moznost dovysvétleni
otazek respondentovi, pfipadné pfidani dalSich podotazek. Dalsi vyhodou je
presnégjSi sbér odpovédi a jistota odpovédi na vSechny otazky, nebot' je tazatel

u vypliovani pfitomen.

Tato metoda byla zvolena z divodu malého poctu respondentll, a tedy velkému

dlrazu na spolehlivost a relevantnost odpovédi.

Strukturovany rozhovor byl rozdélen do péti ¢asti z davodu vétsi prehlednosti pro

respondenty, pokryti vice oblasti a moZnosti se na jednotlivé ¢asti odkazovat.

Dotazovani probéhlo celkem s tfemi trenéry ze Sales and After Sales Training
Academy, zabyvajicich se netechnickym Skolenim prodejni sité. Kazdému
z respondentl byl kladen stejny poCet otazek, ve stejném poradi. VSechny odpovédi

byly zaznamenavéany tazatelem do dotazniku.

2.2 Rozhovor

Nasledujici podkapitola slouzi k rozepsani vSech otazek a odpovédi ziskanych

pomoci rozhovoru s trenéry. PIné znéni vSech odpovédi je uvedeno v pfriloze 1.

Cilem prvni skupiny otazek, bylo zjistit v jakém stavu se zvySovani kvalifikace
zaméstnanctli prodejni sité ve spoleénosti SA nachazi, a $koleni si |épe predstavit.
Odpovédi na otazky €. 1 az 3 (,1. Jaké formy vzdélévéni prodejni sité se ve Skoda
Auto a.s. pouZivaji?*; ,2. Pro jaky pocet ucastnik( nejcastéji probiha vzdélavani
prodejni sité?*; ,3. V jakém formatu (z hlediska umisténi) nejcastéji probiha Skoleni
prodejni sité v Skoda Auto a.s.?*) sdélily, Ze spoleénost SA pievazné vyuziva formy

vzdélavani v podobé e-learningu, webinafl a face-to-face vzdélavani, které se
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konaji pfimo v dealerstvi partnerd. E-learningy jsou k dispozici na platformé
Road2Skoda. Webinafe se nej¢astgji pofadaji pro 12 az 14 Gdéastnik(, oproti tomu
face-to-face Skoleni mize byt pofadano pro stovky ucastniku, rozdélenych do
skupin nejCastéji po 24 uc€astnicich. PocCet ucastnikli na vzdélavaci akci, ale nejvice
zalezi na kapacitach mistnosti, dostupnosti produktl, potfebach samotnych
prodejct a dalSich proménnych. Vzdélavani prodejcu probiha nejCastéji formou
online e-learningl, nebot pfistup k video tutorialim a platformé& Road2Skoda je
témér neomezeny.

Diky otazkam &. 4 a 5 (,4. Jak &asto se v Skoda Auto a.s. pofadaji $koleni prodejni
sité?*; ,5. Jaka je obvykla délka jednoho Skoleni prodejni sité ve vaSi organizaci?*)
bylo zjisténo, Zze Skoleni se neplanuje podle pfedepsanych pravidel, ale probiha
kontinualn&. Spoleéné s kazdym novym modelem znacky SA a podle potieb
prodejcl vznika nové Skoleni. Webinare spolecné s prostorem pro otazky obvykle
mohou trvat jednu az tfi hodiny. Face-to-face $koleni mize s pfestavkami mnohdy

trvat i cely den.

Otazka €. 6 (,6. Jaké jsou hlavni cile a ocekavani vaSi organizace ohledné Skoleni
zameéstnanct prodejni sité ?“) méla za ukol zjistit hlavni cile a oekavani ohledné
Skoleni prodejni sité. Bylo zjisténo, Ze hlavnimi cili Skoleni je znalost produktu,
novych trendll v automotive oblasti, spole¢nosti, firemni kultury, ziskani prodejnich
dovednosti a afinity k znacce.

Dale odpovéd na otazku €. 7 (,7. Jaka témata jsou obvykle zahrnuta ve skolenich
prodejni sité ve vasi organizaci?”) sdéluje, ze produktové a soft skills dovednosti a
védomosti jsou hlavni témata netechnického Skoleni prodejni sité. Dale se Skoleni
také Casto zaméruje na nové trendy z automotive oblasti jako je nyni napfiklad

elektromobilita.

.Nepozornost je nejvétsi nepfitel Skoleni.“ Bylo fe€eno v reakci na otazku €. 8 (,8.
Jaké omezeni nebo prekaZky pocituje vaSe organizace v souCasném procesu
Skoleni zaméstnancu prodejni sité?“). Socialni sité a mobilni zafizeni ¢asto odvadi
pozornost od Skoleni. Dal§i vyznamnou pfekazkou plynulého prabéhu Skoleni je
neochota a neaktivni pfistup. Podle nazoru trenéru by ucastnici méli na Skoleni
pfichazet s touhou ucit se novym vécem a jasnou pfedstavou proC se Skoleni

ucastni.
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Po zodpovézeni otazky €. 9 (,9. Jaky je obvykly proces vyhodnocovani ucinnosti
a efektivity Skoleni prodejni sité ve vaSi organizaci?”) bylo zjisténo, Ze efektivnost
Skoleni se méfi pomoci feedbackového formulafe, pfipadné také osobnim
rozhovorem s uc€astniky. Cilem je zjistit co se u€astnikim na Skoleni libilo, co se
naopak nelibilo a jestli ho povazuji za obohacujici. Z odpovédi trenéra bylo zjisténo,
Ze zpétna vazba ucastnikd Skoleni je pozitivni a Skoleni hodnoti kladné. Presné
znéni odpoveédi u€astnikd neni v této praci uvedeno, nebot se jedna o citlivé firemni

informace, které k vypracovani této prace nemohly byt poskytnuty.

Odpovéd na otazku €. 10 (,70. Jaka technologicka zarizeni jsou vyuZivana pri
provadeni Skoleni prodejni sité ve vaS$i organizaci?”) sdélila, Ze pfi vzdélavacich
aktivitach prodejni sité se vyuziva cela fada technologickych zafizeni jako napfiklad
tablety, mobilni telefony, pocitacCe, virtualni realita, uméla inteligence a dalsi. Pfi
produktovém Skoleni prodejni sit€ samoziejmé nesmi chybét ani samotny produkt
jehoz se Skoleni tyka.

Druha skupina otazek se zaméfuje na pohled trenérll, co si o Skoleni mysli a co
preferuji. Po zodpovézeni uvodnich otazek €. 11 a 12 (,11. Jaké oblasti profesniho
rozvoje zaméstnancu prodejni sité povazujete za nejdilezitéj$i?*; ,12. Které oblasti
dovednosti si myslite, Ze je nejvice prospésné zlepSovat u zaméstnancu prodejni
povazuji soft skills, produktové znalosti, slusné chovani a zajem o Skoleni.
Schopnost komunikovat, FeSit konflikty, u€astniky zaujmout a budovat s nimi vztah

povazuji trenéfi také za zasadni.

Uroven vzdélavani v spolegnosti SA je s porovnanim ostatnich znaéek velmi dobra,
byla odpovéd na otazku €. 13 (,13. Jaky je vas nazor na sou¢asnou uroveri $koleni
prodejni sité ve vasi organizaci?). Trenéfi a celkové spoleénost SA jsou schopni
pruzné reagovat na potfeby prodejcll, poskytuji obrovské mnozstvi materiala pro

samostudium a pfipravu na dal$i Skoleni.

Po odpovédi trenérli na otazky €. 14 az 16 (,74. Je vzdélavani efektivnéjsi (z
hlediska ziskaného know-how) pro mensi pocet ucastnikti nebo pro vétsi?*; ,15.
Jakou formu vzdélavani (z hlediska ziskaného know-how) byste oznacili jako

11

nejefektivnéjsi?*; ,16. Které aspekty Skoleni prodejni sité povazZujete za klicové pro

dilezité vzdélavat po mensich skupinach ucastnikl, nebot pfistup pfi Skoleni je poté

23



individualnéjsi a ucastnici si ze Skoleni odnaseji vétsi know-how. DalSim dulezitym
faktorem je kombinovat rizné formy vzdélavani. Nelze se uc€astnit prezenéniho
produktového Skoleni bez domaci pfipravy. E-learningy maji diky snadnému
pristupu nejvétsi dosah, ale pfi face-to-face Skoleni je prostor pro dotazy a fyzicky
kontakt s produktem. Obé formy maiji tedy své vyhody i nevyhody a ani jednu nelze
oznacit za efektivngjSi. DalSim vyznamnym faktorem, je také sdileni osobnich
zkuSenosti, praktiCnost a interaktivita, domaci pfiprava a ukoly. Materialy vyuzivané
pfi Skoleni by mély byt kvalitné a pfehledné zpracovany, aby co nejvice udrzely
pozornost uc€astnikd. Pristup trenért, by mél byt aktivni a zajimavy, zaroven by
ucastnikim mélo byt poskytnuto bezpecné a pfijemné prostfedi, aby se pfi ucasti

na $koleni citili co nejlépe. Ugastnici jsou poté vice otevieni, zaujati a komunikativni.

Odpovéd na otazku €. 17 (,17. Jaké jsou podle vas nejcastéjsi vyzvy, kterym Celi
prodejni sit?*) sdéluje, Zze nejvétSimi vyzvami prodejni sité je konkurence, fluktuace

zaméstnancu, konzervativni pfistup, neochota a mnohdy $patny management.

Nejefektivnéjsi formou zpétné vazby na kvalitu Skoleni je podle trenérd anonymni
psana zpétna vazba, pfipadné také osobni rozhovor s ucastniky Skoleni. Tato
informace byla zjisténa za pomoci otazky €. 18 (,18. Jaka forma zpétné vazby na

Skoleni by vam nejvice prospéla? Jakou povaZujete za nejefektivnéjsi?”).

Diky otazkam €. 19 a 20 (,79. Jaké jsou vaSe preference ohledné délky trvani
Skoleni prodejni sité?*; ,20. Ktery format Skoleni prodejni sité z pohledu trenéra
preferujete?”) je po odpovédi trenérli znamo, ze prevazné preferuji face-to-face
podobu Skoleni, jejiz délka je zavisla na produktu kolem, kterého je Skoleni
postaveno. U webinafl a e-learningu se shodli, Ze idealni délka je od jedné do dvou

hodin. Format by mél byt spiSe kratSi a zaméreny na konkrétni téma.

Treti Cast otazek pfinesla pohled trenérd na ucast Skoleni a co vypozorovali
o UcCastnicich. Otazky €. 21 a 22 (,21. Existuje podle VaSeho nazoru problém
S nizkou ucasti na Skoleni prodejni sité?*; ,22. Jaky typ odmén nebo motivace je
podle vas nejlepsi k vy$Si k ucasti?”) objasfiuji, ze na povinnych &i vyzadanych
Skolenich s uéasti neni problém. Ugast je zpravidla povinna a neudast je mnohdy
i pokutovana. U dobrovolnych Skoleni se problém s malou ucasti miaze vyskytnout.
Podle dotazovanych trenérl je nejlepSi motivaci k vysSi u€asti mit dobré jméno,
projevovat zajem a touhu po uc€eni se novych vécech. Kvalitni a uziteCny obsah,

priklady z praxe a nové produkty mohou také slouzit jako vyborna motivace pro
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ucCastniky Skoleni. Trenéfi si dale mysli, Ze kazdy prodejce by se sam mél citit
motivovany, nebot informace obsahlé ve Skoleni jsou pro vykon jejich prace

nezbytné.

Diky odpovédim na otazky €. 23 a 24 (,23. Jaky druh podpurnych materialt byste
oznacili jako nejefektivnéjsi z hlediska ziskavani novych prodejnich dovednosti?
Jaky se nejvice osvedCil u ucastnika?; ,24. Jaky typ interakce béhem Skoleni je
podle vas pro ucastniky nejzajimavéjsi?“) bylo zjisténo, Ze nejvétSim lakadlem pro
ucastniky jsou prezentace, praktické zkuSenosti, ukazky a situace od odborniku.
Dale mystery shoping, interaktivita, digitalizace Skoleni a vyuziti virtualni reality.
Nejefektivnéj§i podpurné materidly, které pfinesou nejvice novych prodejnich
dovednosti jsou video a interaktivni tutoridly. Za zminku urcité stoji platforma

Road2Skoda a e-learningy.

Odpovédi na otazky €. 25 a 26 (,25. Jaka je podle VaSeho nazoru z pohledu
ucastnika idealni ¢asova délka Skoleni?”; ,26. Jaky format $koleni prodejni sité (z
hlediska umisténi) je podle vas pro ucastniky nepfijemnéjsi?*) sdéluji, ze preference
ucastnikld ohledné Casové délky a umisténi Skoleni zalezi na spousté proménnych.
Pfi dobrovolné ucasti si chtéji uCastnici ze Skoleni odnést co nejvice, naopak pfi
povinné Ucasti takovy zajem neprojevuji. Pro udrzeni zajmu a soustfedéni u¢astniku
jsou dulezité pravidelné pauzy. PFi preferenci umisténi Skoleni nejvic ucastnikim
zalezi, o jakém produktu vzdélavaci akce bude, preferuji co nejvétsi interakci
a osobni kontakt. Pokud se jedna o samostudium, je pro prodejce nepfijemnéjsi

vzdélavani z pohodli domova formou e-learninga.

Cilem otazky €. 27 (,27. Je néjaké konkrétni téma, které by si ucastnici prali vidét
pokryté v kolenich tykajicich se znaéky Skoda?*) bylo zjistit jaké téma si ugastnici
preji ve Skoleni vidét a co je nejvic zajima. Bylo zjiSténo, ze ucastnici projevuji
nejvétSi zajem o cCinskou konkurenci, elektromobilitu, detaily a vybavu vozu
a celkové budoucnost automobilového prumyslu. Prodejce zajima porovnani vozl
znadky Skoda s konkurenénimi modely. Chté&ji védét co vozy umi, co naopak neumi

a jaka vybava oproti konkurenci chybi.

Otazkou €. 28 (,28. Snazite se pro ucastniky béhem Skoleni prodejni sité vytvorit

néjakou atmosféru? Pfipadné jakou?*) bylo objasnéno, Zze pro uc€astniky Skoleni
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prodejni sité se vytvari bezpecna, neformalni a pratelska atmosféra. Prodejci by se
na Skoleni mély citit pfijemné a oteviené komunikaci. Trenéfi se soustfedi na
zmifovani osobnich zkuSenosti a poznatkl, a budovani osobniho pouta

S ucastniky.

Z odpovédi na otazku €. 29 (,29. Vnimate néjaky vliv v pozornosti tc¢astniku Skoleni
prodejni sité z divodu jejich pracovni zatéze? Jsou nékteré obdobi nebo situace,
které ovlivriuji pozornost ucastnik(?) plyne, Ze prodejci jsou Casto vytizeni
z pracovni zatéze nebo se citi prehlceni informacemi. To mize mit negativni vliv na
jejich pozornost pfi Skoleni. Dalezitym faktorem, ovliviujicim pozornost prodejcu je

takeé vnitfni motivace a specifické obdobi v roce.

Zaméfenim &tvrté skupiny otazek je zjistit co spoleénost SA déla pro udrzeni
ziskaného know-how ze $koleni a praktickou aplikaci ziskanych dovednosti. Uvodni
otazky €. 30 az 32 (,30. Jak Casto se ucastnici po absolvovani $koleni prodejni sité
aktivné zapojuji do praktické aplikace ziskanych znalosti a dovednosti ve své
pracovni rutiné?*; ,31. Jak organizace zjistuje, zda ucastnici $koleni prodejni sité
uspésné aplikuji nau¢ené dovednosti ve své praci?*; ,32. Jaka opatfeni podnika
organizace, aby zajistila udrzZitelnost a trvaly efekt Skoleni prodejni sité v praxi?“)
zjistily, ze prodejci ziskané dovednosti a znalosti ze Skoleni aplikuji do své pracovni
rutiny témér ihned. Zaméreni Skoleni jako napfiklad produktové znalosti, socialni
a komunikacni dovednosti a prodejni schopnosti vyuziji pfi vykonu svého
zaméstnani denné. Udrzitelnost a trvaly efekt Skoleni prodejni sité v praxi si
zpravidla hlidaji mezinarodni trenéfi. Spoleénost SA kontroluje pro$kolenost
prodejni sité pomoci follow-up setkani s mezindrodnimi trenéry, feedbackovym

Setfenim s vedenim prodejct nebo z certifikace danych trha.

Odpovédi na otazku €. 33 (,33. Jak organizace motivuje ucastniky k aktivnimu
zapojeni do praktické aplikace ziskanych dovednosti po absolvovani sSkoleni
prodejni sité?“) bylo zjisténo, Zze spoleénost SA motivuje Gdastniky k aktivnimu
zapojeni do praktické aplikace ziskanych dovednosti, po absolvovani Skoleni
prodejni sité, poskytnutim kvalitnich materiald, video tutoriall a e-learningl. Dale
pro prodejce spole¢nost SA planuje $koleni do budoucna. Trenéfi jsou také toho
nazoru, ze prodejci motivaci k praktické aplikaci ziskaného know-how najdou

automaticky, pfi vykonu svého povolani.
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V otazce €. 34 (,34. Jaké jsou hlavni prekazky, kterym ucastnici ¢eli pfi pokusu
o praktickou aplikaci ziskanych dovednosti po absolvovani $koleni prodejni sité?*)
se trenéfi v odpovédich témér shodli, Ze prodejci zadnym pfekazkam v praktické
aplikaci ziskaného know-how neceli. V jednom pfipadé bylo fe€eno, Ze prekazkou

prodejcu muze byt nedostatecna podpora od managementu.

Z odpovédi na otazky €. 35 a 36 (,35. Jaka opatfeni by podle vas mohla organizace
pfijmout k podpofe udrzZitelného rozvoje a praktické aplikace Skoleni prodejni sité?*;
»,36. Jak by organizace mohla lépe integrovat Skoleni prodejni sité do kaZzdodenni
pracovni rutiny a podpofit jeho praktickou aplikaci?*) vyplynulo, ze trenéfi byli toho
nazoru, ze podpora by byla dosazena pomoci ¢astéjSiho a prahlednéjsiho procesu
sdileni informaci. Vyskytly se navrhy jako zalozeni ,Skoda WhatsApp*, kde by kazdy
den v8em c&lenim pfiSla notifikace ohledné dostupnosti novych material(. DalSim
navrhem bylo zasilat formou e-mailu notifikaci, ktera by prodejce urgovala
k samostudiu nebo spIinéni domacich ukoll. Trenéfi byli také nazoru, Ze integrace
Skoleni do pracovni rutiny je skvéle zvladnuta platformou Road2Skoda, ktera
obsahuje znacné mnozstvi e-learningu, video tutoriald a produktovych znalosti.
VSichni uzivatelé platformy Road2Skoda jsou informovani e-mailem o novém
obsahu, administratofi mohou u uzivatell také sledovat aktivitu a UspésSnost

e-learningu.

Po zodpovézeni otazek €. 37 az 39 (,37. Jaka opatreni byste navrhoval/a pro
zajisténi udrzitelnosti a kontinuity Skoleni prodejni sité v dlouhodobém horizontu?;
,38. Jak by organizace mohla Iépe sledovat a vyhodnocovat efektivitu praktické
aplikace $koleni prodejni sité v pracovnim prostfedi?”; ,39. Jak muizZe vaSe
organizace zajistit udrzitelnost v procesu hodnoceni a vyhodnocovani ucinnosti
Skoleni prodejni sité?*) bylo zjiSténo, Ze opatreni, ktera trenéfi navrhuiji, pro zajisténi
udrzitelnosti a kontinuity Skoleni prodejni sité v dlouhodobém horizontu, se skladaji
z implementace systému pravidelného hodnoceni a aktualizace obsahu Skoleni
podle aktualnich potfeb a trendd. Dale navrhuji hodnoceni efektivity Skoleni pomoci
pravidelné zpétné vazby a jeji analyzy. Vyhodnocovani efektivnosti praktické
aplikaci Skoleni prodejni sité, Ize dosahnout pomoci sledovani vysledkl a aktivity
v platform& Road2Skoda. Poslednim navrhem bylo zfizeni systému pravidelného

prizkumu pomoci dotazniki mezi prodejci. Systém by zjiStoval konkrétni
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zkusenosti s aplikaci $koleni. Vysledky z platformy Road2Skoda, &i ze zavedeného

systému dotaznikd by mohly byt nasledné v pribéhu let porovnavany.

Pata a posledni skupina otazek byla vytvorena s cilem zjistit co si trenéfi o Skoleni
mysli a jaké zmény by pfipadné zavedli. Jak hodnoti praci lektora a pfistup
spolecnosti k jejich potfebam. Cilem otazek €. 40 a 41 (,40. Jak byste zhodnotil/a
aktualni kulturu vzdélavani a rozvoje ve vasi organizaci?®; ,41. Jaké jsou vaSe
pfipominky a doporuceni pro zlepSeni Skoleni prodejni sité ve vasi organizaci?”)
bylo zjistit, jak trenéfi hodnoti aktualni kulturu vzd&lavani a rozvoje v organizaci SA,
pripadné jaké pfipominky a doporuceni pro zlepseni Skoleni prodejni sité by zavedli.
Trenéfi vzdélavani v spoleénosti SA podle vlastniho nazoru i podle zpétné vazby
ucastnikG hodnoti velmi pozitivné. Organizace reaguje na nové trendy i potfeby
prodejct. V minulych otazkach bylo zjisténo, Ze nepozornost pfi Skoleni je vytvofena
vnéjSimi vlivy jako jsou napfiklad socialni sité a mobilni zafizeni. Trenéfi tedy navrhli
zakaz mobilnich zafizeni pfi u€asti na Skoleni, timto by se daly negativni vlivy
eliminovat a u€astnici by se nasledné vice soustfedili na Skoleni. DalSi pfipominkou
bylo prfehlceni informaci, které trenéfi pocituji u sebe samych i u uc€astnika.
Pracovni zatéz je mnohdy tak velka, Ze trenéfi i UCastnici téZko nachazeji motivaci

k dalSimu studiu.

Po odpovédi trenérl na otazky €. 42 a 43 (,42. Jaké zmény byste si pral/a ve
strukture a obsahu Skoleni prodejni sité?; ,43. Jak by se podle vas mohla zlepS$it
spoluprace mezi trenéry a ucastniky Skoleni prodejni sité?“) Ize sdélit, Ze zlepSeni
spoluprace mezi trenéry a ucCastniky by mohlo byt dosazeno pomoci vétsi
digitalizace $koleni, vyzadovani vétSiho ddrazu na samostudium prodejcu.
Pripravengjsi ucCastnici by poté pfispéli k efektivnéjSimu a hladSimu prabéhu
Skoleni, které by poté bylo odlehéeno od nadbyte¢ného vysvétlovani zaleZitosti,
ktereé by jiz méli mit osvojené. Prodejci by si také pfedem méli ujasnit proC se Skoleni
ucastni, co oCekavaiji, co se chtéji dozvédét a Skoleni se nasledné ucastnit jen, kdyz
0 ne€j doopravdy maji zajem. Z praktického hlediska je, ale obtizné tohoto
dosahnout, nebot u€ast je €asto pro prodejce povinna. Posledni zménou ve Skoleni,
kterou trenéfi komentovali je pofadani Skoleni jak na nezbytna a potfebna témata.
Dle jejich nazoru si organizace Casto preje Skoleni jejichz obsah neni pro prodejce

natolik dulezity, aby mu obétovali svou pozornost.
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.Snazime se otevrit dvere, o jejichz otevieni nikdo nema zajem. Zaznélo
v odpovédi na navaznosti na otazku €. 44 (,44. S jakymi obtizemi se setkavate pfi
pfipravé a prezentaci $koleni prodejni sité?*). Spoleénost SA si ob&as pieje realizaci
Skoleni na téma, o které neni projeven zajem ze strany prodejcu. DalSi obtize, se
kterymi se trenéfi pfi pripravée skoleni setkavaji jsou napfiklad nedostupnost urcitych
materiall, potfebnych k pfipravé a realizaci Skoleni. Tyto komplikace je pry vzdy
mozné flexibilné vyfesit. Jako posledni pfekazku pfi Skoleni, trenéfi zminili nejasnou
okamzitou hodnotu Skoleni. Obsah se tedy vzdy snaZzi pfipravit co nejrelevantnéjsi
a nejzajimavejsi.

Diky otazkam €. 45 a 46 (,45. Jaké jsou vaSe pripominky ohledné soucasného
systému zpétné vazby a hodnoceni vasi prace jako lektora?“; ,46. Jaké jsou vaSe
nazory na flexibilitu organizace v reakci na potreby lektor( a jejich pfani ohledné
Skoleni?*) a odpovédim bylo zjisténo, Ze trenéfi k souCasnému systému zpétné
vazby a hodnoceni jejich prace od spole¢nosti SA nemaji zadné pripominky.
Flexibilitu organizace v reakci na jejich potfeby a pfani ohledné Skoleni hodnotili
potfeby spole€nosti a prodejcu.

Po zodpovézeni otazek €. 47 az 49 (,47. Jaké jsou vaSe nazory na mozZnosti dal§iho
rozvoje vasi role jako lektora ve firmé?*; ,48. Jaké jsou vaSe navrhy na posileni
a podporu komunity lektora ve va$i organizaci?®; ,49. Jak by se mohlo zvySit
ocenéni a uznani prace lektora ve firmé ?“) bylo zjisténo, Ze role lektora se od jinych
profesi liSi pfevazné ve velkém durazu na seberozvoj, vlastni iniciativu a touhu sam
sebe vzdélavat. Profese nenabizi velky kariérni rist, ale postupem ¢asu a ziskanim
zkuSenosti se kompetence trenérl zvysSuji. Novacci logicky nemaji ve svych
kompetenci rozsahlé vzdélavaci akce, ale po osvédcCeni se k nim postupné
dopracuiji. ,Samotna pozice neni o kariérnim ristu, ale o vlastni iniciativé se rozvijet
a rozvijet i ostatni.” Posileni komunity lektord by mohlo byt dosazeno uspofadanim
workshopU pouze pro trenéry z riznych oddéleni, ti by mezi sebou mohli vyménovat
zkuSenosti a osvédCené postupy. S uznanim a ocenénim jejich prace jsou
spokojeni, v navaznosti na otazku zaznélo pouze pfani o pravidelnéjSi zpétnou

vazbu a pfidani benefitu.

Cilem otazky €. 50 (,50. Napadaji vas néjaké procesy, jejichZz zavedeni by vedlo

k zvySeni kvalifikace zaméstnanct prodejni sité ?*) bylo zjistit jaké procesy by vedly
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k zvySeni kvalifikace zaméstnancu prodejni sité. Trenéfi navrhnuli Skoleni v krat§im
formatu, které by, ale probihalo ¢astéji a bylo by zaméfeno na konkrétni produkty.
DalSim navrhem bylo prodejce vice motivovat k samostudiu a dohlizet, zda k tomu
doopravdy probiha. Poslednim navrhem trenér( byla analyza, zda je Skoleni

doopravdy to, co prodejni sit' potfebuje.

2.3 Vyhodnocenirozhovoru

V této kapitole je rozepsano porovnani poznatku vychazejicich z teoretické Casti
této prace sinformacemi ziskanych prostfednictvim rozhovorl o zvySovani
kvalifikace zaméstnancli prodejni sit& ve spoleénosti SA. Jsou porovnany klicové
pojmy a formy vzdélavani z teoretické €asti s praktickymi pfistupy a postupy, které
jsou implementovany ve vzdélavacich programech spoleénosti SA. Na zakladé
rozhovorl s trenéry spoleCnosti, budou porovnany definice funkce uceni
a vzdélavani, strategické planovani a cile, realizace vzdélavani, formy a metody
a v zaveru kapitoly také moderni pfistupy a nové trendy. Cilem kapitoly je vytvoreni

provazanosti teoretickych poznatk( s realitou v organizaci SA.

Uvodem teoretické &asti této prace bylo zjisténo, Ze rozvojem jednotliveli se chape
jejich neustale zdokonalovani a dosazeni konkrétni zmény. S kazdym novym
modelem znaéky Skoda, probiha pro prodejni sit nové produktové $koleni.
Strategické planovani zvySovani kvalifikace zaméstnancl prodejni sit€é ma
nasledujici podobu. Skoleni probiha pro prodejce a reaguje na jejich potieby. Cilem
téchto vzdélavacich akci je pfevazné posileni znalosti o produktu, informovanost
o novych trendech automobilového priimyslu, trénovani socialnich a komunikacnich
schopnosti trenéru, a pfedevsim zvySeni prodejnich schopnosti. Popsanych cill se
spolecnost snazi dosahnout pomoci reagovani na potfeby prodejcu, interaktivnosti
v Skoleni, poskytovanim materiald k samostudiu, digitalizaci, vyuzitim novych
trendu jako je Al a VR, sdilenim osobnich zkuSenosti a fadou dalSich strategii.

V kapitole tykajici se realizace vzdélavani je na ucCastniky nahlizeno jako
akce jsou pfizvani odbornici z praxe, trenéfi pfedavaji uziteCny obsah a vyvafi pro
prodejce bezpeénou atmosféru, aby byla motivace co nejvy$si. Uéastnici maji také
k dispozici platformy jako Road2Skoda, & rozsahlé e-learningy. Trenéfi reaguji na

prani u€astnik( a do Skoleni pfidavaji témata, které ucastniky zajimaji.
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Diky teoretické praci bylo zjisténo, ze forma Skoleni zavisi na povaze setkani lektora
s UBastnikem. V spolegnosti SA na jedné strané probiha setkani pfimé, formou
face-to-face Skoleni a setkani nepfimé, formou webinari, e-learningl
a vzdélavacich portalt jako je Road2Skoda. Pro zajisténi maximalni koncentrace
ucastniku jsou materialy prehledné a pfi celodennich akcich jsou k dispozici
pravidelné pauzy pro odreagovani se. Ziskani nejvétSiho know-how je také
zajisténo poradanim sSkoleni po mensich skupinach ucastniku.

Pfedchozi kapitoly této prace vysvétluji, Zze aplikace novych trendd je hlavnim
faktorem vedoucimu k vyvoji vzdélancich procest. ZvySovani kvalifikace
v spole¢nosti SA pruzné reaguje na nové trendy a inovace automobilové oblasti
a pfispiva tak ke konkurenceschopnosti firmy. Pfi Skoleni prodejni sité je vyuzivana
rozsahla S$kala technologii. Za zminku nepochybné stoji tablety, které po
naskenovani QR kédu zobrazi informace o ur€itych produktech. Dale virtualni realita

a uméla inteligence.

Virtualni realita je jednou z nejvyznamnéjSich zmén ve vzdélavani. V kapitole
zabyvajici se modernimi pfistupy a trendy, bylo popsano, Ze VR poskytuje rychlejsi
a intenzivnéjsi zpétnou vazbu, zkusenosti Ize snadnéji pfenést do realného svéta
a Cini rozvoj znalosti a dovednosti mnohem efektivnéjsi. Prodejci si mohou ve
virtualnim prostfedi napfiklad vyzkousSet jizdni asistenéni systémy, bez toho, aniz
by s vozem vyrazili do provozu. Tato technologie pfinasi vyrazné snizeni nakladu
a doby potfebné k proskoleni velkého mnozstvi prodejcl. Zaroven Skoleni probiha
v bezpeéném prostredi s nulovym rizikem dopravnich nehod. DalSi vyhodou této

technologie je moznost Skoleni mnohokrat opakovat a pfizplisobovat dle potreb.

Spoleénost SA dale vyuziva technologii umélé inteligence, ktera je skvélym
asistentem a podporou pfi vzdélavani. Lze ji personalizovat podle individualnich
potfeb a uceni se nasledné stava rychlejSim a efektivnéjSim pro u€astniky. Aplikaci
umélé inteligence v organizaci SA, Ize nalézt ve formé simulaci. Al model reaguje
na odpovédi prodejcu a stinuje realné situace, které mohou v prodejni siti nastat.
Prodejci si touto formou mohou natrénovat feSeni naroCnych problému
a rozhodovani pod tlakem, bez pfitomnosti realného rizika. Dale se uméla
inteligence vyuziva v podobé digitalniho hlasového asistentu s nazvem Laura,

dostupného ve vozech.
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Poslednim z novych trendd popsanych v teoretické Casti této prace, ktery se
soucasné objevuje v spolecnosti SA, je jiz zminény e-learning. Nezpochybnitelnou
vyhodou tohoto trendu je vyrazna uspora nakladu. DalSimi vyhodami je mozZnost
Skoleni velkého mnozstvi UcCastnikl naraz, kazdému jsou k dispozici stejné
informace a sledovani Uspésnosti. Skoleni touto formou je odleh&eno od fyzického
prib&hu vzdélavani a Gsporou &asu. V spoleénosti SA jsou e-learningy dostupné

k samostudiu a ve vzdélavacim portale Road2Skoda.
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3 Vlastni navrh procesu zlepseni

V této Casti jsou uvedeny konkrétni navrhy, doporuceni a procesy vedouci k zvyseni
kvalifikace pracovnikll prodejni sité. Tyto navrhy vychazeji z analyzy dat
provedenych v pfedchozich kapitolach ze zkuSenosti autora, naCerpanych pfi
pusobeni v oddéleni VAQ. Navrhy jsou sestaveny a doporuceny tak, aby odpovidaly
cilim organizace a pfispély k procesu zvySovani kvalifikace. V Uvahu jsou brany

i poznatky uvedené v teoretické Casti této prace.

Prvnim navrhem zlepSeni je co nejvétSi eliminace vnéjSich vlivi ovlivAujicich
pozornost pfi Skoleni prodejni sité. Tento navrh klade dlraz, na efektivni vedeni
Skoleni a maximalizaci zapojeni uc€astnikl. Z rozhovor( s trenéry vyplyva, ze
nepozornost UcCastniki je ve vétSiné pfipadd zapfiCinéna socialnimi sitémi,
zahlcenosti informaci, pracovni vytizenosti a specifickym obdobim v roce. Trenéfi
se shodli na tom, Ze eliminace téchto vnéjSich faktord maze zvysit efektivitu Skoleni
a pfispét k plynulejSimu pribéhu. Problém socialnich siti Ize eliminovat zdkazem
mobilnich zafizeni pfi u€asti na Skoleni. Vytvoreni prostfedi, které minimalizuje
ruSivé faktory a umoznuje ucastnikim plné se soustfedit na vzdélavaci obsah, je
kligové pro efektivni pribé&h vzdélavaci akce. Ugastnici mobilni telefony k prabéhu
Skoleni nepotrebuji, nebot jsou jim Casto k dispozici tablety, které pro pribéh uceni
pfinasi pozitivni u€el a vstup na socialni sité na nich mize byt trenéry pfedem

omezen.

Pozitivem tohoto nafizeni je eliminace vlivu socialnich siti na pozornosti u¢astniku.
Tento krok muze vést ke zvySeni angazovanosti a aktivni ucasti ucastnikl pfi
Skoleni. Moznym negativem tohoto opatfeni mize byt omezeni dostupnosti
informaci, které maji u€astnici k dispozici pouze na svych mobilnich zafizenich,
napfiklad kontakty, poznamky, kalendar, aj. Tento problém lze vSak CasteCné FeSit
umoznénim pfihlaseni se do e-mailovych uc¢td ucastnika. S vyuzitim e-mailového
klienta Microsoft Outlook by uc€astnici méli pfistup k potfebnym kontaktim, zapisu
poznamek, ale zaroven by byla zachovana eliminace vlivu socialnich siti.
Nepozornost ucastnikl zapri¢inénou specifickym obdobim v roce, jako je napfiklad
blizici se dovolena, svatky aj., Ize feSit vypozorovanim o jaké obdobi se konkrétné
jedna a skoleni planovat tak, aby se tomuto zamezilo. Pozitivhim aspektem tohoto

opatfeni je eliminace dalSiho vnéjSiho vlivu, ktery ovliviiuje pozornost u€astnikl pfi
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Skoleni. Nevyhodou tohoto opatfeni je naroCnéjSi planovani vzdélavacich akci
a odlisené preference prodejcl z riznych zemi. Tento navrh je tedy zaloZen na
flexibilnim pfistupu a individualnim pfizptusobeni Skoleni potfebam jednotlivych
ucastnikd. Tento navrh by mohl byt vyuzit napfiklad pfi Skoleni pro menSi pocet
ucastniku, nebot individualni pfistup pro rozsahlé mnozstvi ucastnikl by byl

organizacné i Casové velmi naro¢ny a tézko proveditelny.

Z odpovédi trenéru vyplyva, ze pfi navazujicim Skoleni se od ucastnikl ocekava
znalost problematiky predeslého Skoleni. Trenéfi, ale souCasné vidi problém
v nedUsledném ovéfeni ucCastnikl po absolvovani Skoleni. Druhym z navrha
procest vedoucich k zvySeni kvalifikace zaméstnancl prodejni sité je tedy
dUslednéjsi ovéfeni ziskaného know-how ze Skoleni. Nepochopeni feSeného
tématu muze byt velkou prekazkou plynulého prabéhu Skoleni, u€astnici by méli byt
nalezité otestovani, zda si potfebné know-how ze Skoleni odnaseji. Po ukonc&eni
vzdélavaci akce, by prodejci méli byt neprodlené vyzvani k otestovani ziskanych
dovednosti. Ovéfeni ziskaného know-how, muze byt zji§téno splnénim fady
e-learningd na urcitou UuspésSnost, kvizem zaméfenym na tématiku Skoleni nebo
Upravou otazek obsazenych ve feedbackovych dotaznicich, které prodejci vyplniu;ji
po ukonceni Skoleni. Zavedeni systémi pravidelného hodnoceni a nasledna

aktualizace obsahu Skoleni mlze také pfinést pozitivni vliv na zvySovani kvalifikace.

Pozitivem tohoto navrhu je moznost okamzitého prehledu o uspésnosti Skoleni
a jeho nasledna uprava, dle potfeb. Negativnim prvkem tohoto navrhu je
prodlouzeni doby Skoleni. Negativum lze eliminovat upravou nékterych forem
Skoleni. NejefektivnéjSi doba trvani webinare je dle nazoru trenérd maximainé do
dvou hodin, ale mnohdy webinare dosahuiji az tfi hodin. Pokud by byla doba jasné
stanovena na dvé hodiny, ihned by spoleénost SA ziskala &as potfebny k ovéfeni
ucastniku. Mnohdy je také doba Skoleni prodlouzena prostorem pro otazky. Tento
fakt, 1ze FeSit zfizenim online portalu zamérfujiciho se na poskytnuti pfesnych
odpovédi uc€astnikim. Online portal pfinasi vyhodu usetfeného €asu, ktery muze
byt pouzit k otestovani u€astnikl. Nevyhodou je Casova a finan¢ni naro€nost zfizeni

takového portalu a jeho nasledna udrzitelnost.

DalSim navrhem, ktery z velké Casti navazuje na ten pfedchozi je vyzadovani

viv s

je dosazeno pomoci kombinace ruznych forem vzdélavani. Kli¢ovym prvkem tohoto
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navrhu je tedy naléhat na pfipravu uc€astnikd, pfed zahajenim Skoleni a spravné
nastaveni kombinace forem Skoleni. PFfi naplanovani webinafe Ci face-to-face
Skoleni, by ucastnici obdrzeli notifikaci vyzyvajici je k splnéni urcitého poctu
e-learningl na urcitou uspésnost, shlédnuti urcitych video tutoriald nebo aktivité
v platform& Road2Skoda. P¥imému $koleni by tedy vzdy predchazelo $koleni
nepfimé. Druhym kliCovym prvkem je mozZnost aktivitu sledovat a neaktivni
ucCastniky urgovat k splnéni samostudia. Velkym pozitivem je zjiSténi, kdo a jak se
na Skoleni pfipravil a pravdépodobnost mnohem vysSi pfipravenosti ucastniku.
Opatfeni bohuzel pfinasi i velké negativum, to spocCiva vtom, Ze nucené

samostudium muaze mit negativni vliv na spokojenost ucastnika.

Ctvrtym navrhem vedoucimu k zvy$eni kvalifikace zamé&stnancl prodejni sité je
zavedeni strategie motivace k ucasti. Pozornost a zajem ucastniki je Casto
poznamenan povinnou uc¢asti na Skoleni. Zakladem tohoto navrhu je tedy zruseni
povinné ucasti a prodejce motivovat jinymi prostfedky. Velkym lakadlem pro
ucastniky jsou konkrétni trenéfi, odbornici z praxe, praktické ukazky, digitalizace,
virtualni realita a video tutorialy. Tento navrh je zaloZzen na zakomponovani
oblibenych prvkd do kazdého Skoleni, a tim si zachovat vysokou UcCast i pres to,
Ze bude nepovinna. Soucasné se nabizi moznost vypozorovani oblibenosti trenéru,
pfi urcité formé Skoleni a lektory poté podle tohoto zjisténi rozmistit. Potencionalni
vyhodou tohoto navrhu je zvySeni zajmu a soustfedéni u€astnikl, nebot se pro
ucast rozhodli z vlastni iniciativy. Zasadnim rizikem tohoto opatfeni je zvySeni

pravdépodobnosti velmi nizké ucasti.

Skoleni je dasto omezeno dostupnosti produktti potfebnych pro jeho prabéh. Tento
navrh je zalozen na realizaci virtualniho produktového Skoleni. Pokud by spoleCnost
SA byla oteviena investovani do virtualniho $koleni, Ize ve$keré produkty
predstavovat a Skolit ve virtualnim prostfedi. Trenéfi by si tak mohli nastudovat
a prohlédnout fadu prvkd produktu, bez jeho fyzické pfitomnosti. Velkou vyhodou
tohoto navrhu je vyrazné snizeni nakladu z dlouhodobého hlediska a doby potfebné
k proskoleni velkého mnozstvi prodejct. Nevyhodou je vysoka pofizovaci hodnota

zarizeni potfebnych pro prabéh tohoto typu Skoleni.

Poslednim navrhem zlepSeni pfimo vyplyvajiciho z odpovédi trenérl je dusledna
analyza dealerstvi. Navrh je zaloZzen na analyze, zda je Skoleni doopravdy to,

co prodejni sit potfebuje. Z odpovédi trenérd vyplynulo, Zze napfiklad rozdilné
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prodeje ve dvou dealerstvich se feSi naplanovanim Skoleni pro to prodejné slabsi.
Mnohdy Ize, ale tyto situace feSit jinymi zpUsoby nez Skolenim prodejni sité.
Problém rozdilnych prodenich schopnosti muze vznikat diky nizké podpofe
prodejcl, rozdilech v mzdové motivaci a fadou dalSich proménnych. Vyhodou
tohoto navrhu je potencionalni Uuspora finan¢nich prostfedku, které by jinak byly
pouzity na Skoleni. Nevyhodou je Casova narocnost analyzy potfebné k efektivnimu

splnéni tohoto navrhu.
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Zaver

Hlavnim divodem vybéru problematiky této prace byla povinné i nepovinna praxe
v oddéleni VAQ, které se zvySovanim kvalifikace zaméstnanci prodejni sité
zabyva.

Cilem této bakalarské prace bylo analyzovat a popsat metody zvySovani kvalifikace
zaméstnanctl prodejni sité Skoda Auto a.s. a zjistit v jakém stavu se ve spoleénosti
nachazi a jak probihaji. V druhé fadé navrhnout procesy, které povedou ke zvyseni
kvalifikace prodejni sité. Prace pfinasi podrobny pfehled procest a metod ve
spoleénosti SA vyuzivanych. Prace sougasné pfinesla detailni poznatky ohledné
uCeni, vzdélavani a modernich pfistupd dnesni doby. Cile bylo dosazeno

poskytnutim fady navrh( procesu vedoucich ke zlepSeni.

V ramci prvni kapitoly prace pfinesla teoreticky pohled na feSenou tématiku. Prvni
podkapitoly detailné objasnily funkce uceni a vzdélavani, proces planovani
vzdélavaci akce a cile, které je tfeba si nastavit. Dale jsou popsany faktory,
z kterych se proces realizace vzdélavani sklada. Druh& podkapitola poskytla pohled
na formy a metody vzdélavani, které Ize v praxi najit. V navazujici podkapitole prace
pfinesla teoretické poznatky ohledné vzdélavani a rozvoji zaméstnancu ve firmé.
V zavéru prvni kapitoly jsou rozepsany moderni pfistupy a trendy, které pfinasi

soucasnost.

V druhé kapitole, tykajici se praktického hlediska, byly zjistény procesy a metody
zvy$ovani kvalifikace zaméstnancd prodejni sité v spoleénosti SA se nachéazejicich.
Sbér informaci probéhl jednak zrozhovori s tfemi trenéry, zabyvajicich se
netechnickym Skolenim, tak z analyzy dat a informaci, ke kterym mél autor pfistup
v dobé svého pusobeni v oddéleni VAQ. V druhé kapitole, tykajici se praktického
hlediska, byly zjistény procesy a metody zvySovani kvalifikace zaméstnancu
prodejni sité v spolenosti SA se nachazejicich. Sbér informaci probéhl jednak
z vlastnich zkusenosti z oddéleni, tak i z rozhovorl s tfemi trenéry, zabyvajicich se

netechnikcym Skolenim.

Rozhovor obsahoval celkem 50 otazek rozdélenych do péti €asti. VSeobecné otazky
ohledné vzhledu Skoleni, otazky zaméfené na preference trenérll, dalSi Cast

zjistovala, co si trenéfi mysli o ucasti, ¢ast Ctvrta obsahovala otazky tykajicici se
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udrzitelnosti Skoleni a diky zavérecné Casti rozhovoru byly zjiStény prekazky

Skoleni.

Na zakladé rozhovor( bylo zji§téno, Zze zvySovani kvalifikace prodejni sité v SA je
na chvalihodné urovni. Spole¢nost vyuziva pfimé i nepfimé formy vzdélavani, mezi
které patfi face-to-face Skoleni, webinare a e-learningy. Za zminku rozhodné stoji
vyuziti vzdélavaci platformy Road2Skoda, ktera svym admintim umozfiuje sledovat
aktivitu a Uusp&snost uzivateld. Skoleni cili na zvy$ovani socialnich, komunika&nich
a prodejnich dovednosti, a znalost produktu u svych prodejcd. Spoleénost SA
reaguje na potieby svych ucCastniki a flexibilné reaguje na nové trendy
automobilového pramysilu, jako je napfiklad zajem o elektromobilitu, vyuziti umélé

inteligence a virtualni reality, digitalizace a interaktivita.

Pro zdokonaleni procesu zvySovani kvalifikace, bylo navrhnuto cilené eliminovani
vnéjSich vlivl, ovliviujicich pozornost Ucastnikd. DalSimi navrhy bylo dusledné;jsi
oveéreni ziskaného know-how z Skoleni a vyzadovani domaci pfipravy, a spravné
nastaveni navaznosti forem vzdélavani. Déle zaznély navrhy jako strategie
motivace k ucasti, zavedeni virtualniho produktového Skoleni a dusledna analyza
dealerstvi. Tato Cast prace prinesla detailni popis konkrétnich navrha véetné
porovnani pozitivnich aspektd, z navrhu vyplyvajicich s negativnimi. Kombinace
navrh( ¢i jejich kobinace by spolecnosti pfineslo zadouci zvySeni kvalifikace

zameéstnancl prodejni sité.
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Priloha 1 Rozhovor s trenéry

Cast 1: VSeobecné otazky (Ukolem prvni ¢asti otazek je zjistit, jak Skoleni prodejni sité v Skoda
Auto a.s. vypada a v jakém stavu se nachazi.)

1. Jaké formy vzdélavani prodejni sité se ve Skoda Auto a.s. pouzivaji?
»Podle mého nazoru existuji face-to-face Skoleni, webinare, e-learningy. Aktualné se pouZzivaji
webinare, e-learningy, Road2Skoda nebo face-to-face skoleni.”

~Kdybych mél tyto formy rozdélit tak zaleZi, jestli Skoleni probiha prezenc¢ni nebo online formou.
Online probihaji webinare a e-learningy. Prezen¢ni mluvi samo za sebe.”

,V Skoda Auto $kolime formou webinéfii a face-to-face. Zaroveri je pfistup k e-learningiim pfes
Road2Skoda.

2. Pro jaky pocet ucastnikll nejcastéji probiha vzdélavani prodejni sité?
~Webinéare délame maximalné pro 12-14 lidi. Fyzicky po skupinach az 24 lidi, ale zaleZi na velikosti

mistnosti, dostupnosti aut a celkovych kapacitach.*”

,ZaleZi na potfebach. Prezenéné miize byt §koleni az pro stovky lidi. Uéastnici jsou rozdéleni do
skupinek po maximainé 24.“

~Hodné zavisi na typu Skoleni. J& osobné se primarné zaméruji na webinafe a ty se poradaji aZ pro
14 lidi.”
3. V jakém formatu (z hlediska umisténi) nejcastéji probiha skoleni prodejni sité
v Skoda Auto a.s.?
»INejcastéji se jezdi do dealerstvi a tam probiha face-to-face Skoleni. Dale se hodné konaji

webinare.“

,Uréité o online $koleni bych se nebal fict, Ze probiha nejéastéji. Do Road2Skoda mé kazdy pfistup
24/7, video tutoridly v online podobé jsou také nonstop k dispozici.”

,Skoleni se ¢asto koné v dealerstvi, kde maji prodejci pfimy kontakt s produkty. Kromé toho
samozrejmeé taky webinare a e-learningové kurzy.“

4. Jak éasto se v Skoda Auto a.s. poradaji $koleni prodejni sité?
,Kontinualné, neni nikde predepsano, jestli se ma odehravat dvakrat rocné nebo vickrat. Vzdy
s novym modelem a podle potreb prodejca.”
~,Nedokazu fict pfesné, vZdy se pofadaji podle potieb.”

»INeexistuje pfesny harmonogram, konaji v reakci na nové modely a potfeby prodejci.*”

5. Jaka je obvykla délka jednoho Skoleni prodejni sité ve vasi organizaci?
,Webinar je v rozmezi hodiny aZ tfi. Face-to-face $koleni trva i nékolik hodin s pfestavkami.*

~Prezencni produktové Skoleni mize byt s pfestavkami i na cely den.*

~Webinare typicky trvaji hodinu, hodinu a pdl, poté je Q&A. Dohromady mohou byt az 2 hodiny
dlouhé.”
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6. Jaké jsou hlavni cile a o¢ekavani vasi organizace ohledné Skoleni zaméstnanci
prodejni sité?
»Znalost produktu, znalost firmy, prodejni dovednosti jak uz human touch nebo standartni prodejni
dovednosti. Afinita k znacce.*

»Prodejni skills, znalost novych trendti v automotive oblasti a soft skills.”
»Znalost produkti a firemni kultury. Poté urcité taky rozvoj prodejnich dovednosti.”

7. Jaka témata jsou obvykle zahrnuta ve Skolenich prodejni sité ve vasi organizaci?
,Produktové a soft skills témata.“

~Elektromobilita a nové trendy v automotive.*
~INejcastéji asi produktova témata.”

8. Jaké omezeni nebo piekazky pocit'uje vase organizace v souasném procesu
Skoleni zaméstnanct prodejni sité?
JAttention span lidstva. Hodné se stava, Ze je spousta lidi na mobilu a Skoleni pfFili§ nevnima.
Nepozornost je nejvétsi nepritel Skoleni. Dale mé napada nedostatecné a nedusledné vyzkouseni
lidi z toho &im vlastné ted’ prosli.”

»,Neochota a neaktivni pristup. Myslim si, Ze na $koleni by lidé méli prijit se zajmem se néco naucit,
bohuzel tomu tak vzdy neni.”

»,Nizka pozornost tGcastnikd. V dnesni dobé je obtizné udrzet pozornost lidi, ktefi jsou neustale
ovliviiovani vnéj$imi vlivy, typu socialni média.*”

9. Jaky je obvykly proces vyhodnocovani ucinnosti a efektivity Skoleni prodejni sité ve
vasi organizaci?
~Feedbackovy formularF, otazky typu, jestli se Skoleni libilo a k né¢emu bylo.“

,Dotaznikem a face-to-face rozhovorem s Gcastniky.”
~Feedback dotaznik zasilany e-mailem.*

10. Jaka technologicka zafizeni jsou vyuzivana pfi provadéni skoleni prodejni sité ve
vasi organizaci?
,ZaleZi na formé Skoleni, vyuZiva se vSe od promitaCky po virtualni realitu. Pokud se Skoli produkt
tak se samozfejmé vyuziva i samotny produkt.”

» 1ablety, pocitace pro video hovory, virtualni realita, Al a spoustu dalsiho.*

,K 8koleni se vyuZivé doopravdy dost technologii. Hodné se snaZime vyuZivat Al a virtualni
realitu.”
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Cast 2: TrenéFi (Ukolem druhé &asti otazek je zjistit pohled trenéru na $koleni, co si 0 ném mysli a
co preferuji.)

11. Jaké oblasti profesniho rozvoje zaméstnancu prodejni sité povazujete za

dovednosti, slusné chovani, soft skills.“

»,V dnesni dobé umélé inteligence je urcité dulezité pracovat na zlepSeni soft skills. Socialni
dovednosti Al nenahradi.”

L~Schopnost komunikovat, fesit konflikty a budovat vztahy s klienty. Pak samoziejmé prodejni
schopnosti, odborné a produktové znalosti.“

12. Které oblasti dovednosti si myslite, Ze je nejvice prospésné zlepSovat u
zaméstnancu prodejni sité?

»Prodejni dovednosti a soft-skills, znalosti o produktu a zajem o Skoleni.*”
~Komunikacni, socialni a prodejni.*”
»~Schopnost zaujmout a udrZet si pozornost ucastniku co nejdéle.”

13. Jaky je vas nazor na sou€asnou urovei skoleni prodejni sité ve vasi organizaci?
»,Myslim si, Ze s ohledem na dal$i znacky je $koleni velmi dobré. Pokud dealer ma zajem tak mu
Skoda Auto poskytuje obrovské mnoZstvi materiald.

»1 dle zpétné vazby si troufam tvrdit, Ze jsou vice neZ dostate¢né.”

»,Z mého pohledu je troven $koleni velmi solidni. Jsme schopni flexibilné reagovat na potreby
prodejcl a poskytnout rozsahlé materialy.*”

14. Je vzdélavani efektivnéjsi (z hlediska ziskaného know-how) pro mensi pocet
ucastnikii nebo pro vétsi?
,Urcité mensi pocet ucastnik( ziska vétsi know how. "
,Urcité pro mengi. Pristup je poté individualnéj§i a tcastnici si toho vice odnasi.”
»Pro mensi pocet.”
15. Jakou formu vzdélavani (z hlediska ziskaného know-how) byste oznadili jako
nejefektivnéjsi?

»~Kombinaci riiznych forem, nelze prijit na face-to-face bez domaci pfipravy.*“

,Z&dnou nelze oznadit za nejefektivnéj$i. Kazdé forma mé své vyhody a nevyhody. E-learningy
maji nejvétsi dosah, ale v u¢ebné si zase mizeme zodpovédeét pfipadné dotazy.”

,Z produktového hlediska asi celodenni produktové $koleni. Usastnici maji vice neZ dost prostoru

si prohlédnout a nastudovat veSkeré detaily o vozu a in person se prece jenom viiz zkouma lépe
nez na obrazku.*
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16. Které aspekty Skoleni prodejni sité povazujete za kliCové pro uspéch a efektivitu
vyuky?
»Sdileni osobnich zkuSenosti, prakti¢nost a interaktivita. PovaZuji za ddlezité i domaci ukoly a
domaci pripravu.*”

,Kvalita a pfehlednost material(l, aktivni a zajimavy pristup.”

»Praktické materialy, bezpeéné a pfijemné prostfedi, u¢astnici jsou poté vice uvolnéni a
komunikativni.”

17. Jaké jsou podle vas nejcastéjsi vyzvy, kterym celi prodejni sit’?
~Samozfejmé konkurence, fluktuace zaméstnancu a Spatny management.”

»,Konzervativni pristup.”
,Neochota, kolikrat i neslusné chovani.”
18. Jaka forma zpétné vazby na Skoleni by vam nejvice prospéla? Jakou povazujete za
nejefektivnéjsi?
LAnonymni psana zpétna vazba.”
»~S0ukromy rozhovor s ucastniky.“

LAnonymni dotaznik.“

19. Jaké jsou vase preference ohledné délky trvani Skoleni prodejni sité?
L~Webinar dlouhy do hodiny, delsi je zbytecny. U face-to-face zalezi na produktu.*

» 16Zké odpoveédét. Produktové Skoleni by podle mého nazoru mélo byt co nejobsahlejsi, e-learning
naopak struény a jasny.*

JPreferuji kratsi formaty zamérené na konkrétni témata.

20. Ktery format Skoleni prodejni sité z pohledu trenéra preferujete?
,Rozhodné face-to-face.”

,Prezenéni Skoleni v uéebnach.”

,Webinare nebo celodenni eventy.*
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Cast 3: Uéastnici (V tieti ¢asti otazek zjistime, co si trenéfi mysli o ugasti na $kolenich, co
vypozorovali o u€astnicich a co pfipadné muze pfinést vyssi ucast na Skoleni.)

21. Existuje podle Vaseho nazoru problém s nizkou u¢asti na Skoleni prodejni sité?
»,Nevim, jak odpovédet, ucast je povinna a neucast je kolikrat pokutovana, takze asi ne.”

»S UcGasti problém neni.”
»U dobrovolnych skoleni mnohdy ano, pokud si akci vyZadaji tak je ucast velka.“
22. Jaky typ odmén nebo motivace je podle vas nejlepsi k vyssi k ucasti?
»,Z mého pohledu je to mit dobré jméno, lidi se doslechnou, Ze bude $kolit ten a ten trenér a pujdou
kvali nému. Jak kdyZz v kiné davaji film od oblibeného reZiséra. Hodné ddleZité je i mit zajem

dozvédét se nové véci, prakticnost a celkové ten zajem projevovat.”

LMotivaci by kazdy mél najit sam. Informace obsahlé v Skoleni jsou pro praci prodejct dilezité a
pro viastni dobro by se méli ucastnit.“

,Kvalitni a uziteCny obsah, pfiklady z praxe, nové produkty.*
23. Jaky druh podpurnych materialti byste oznagcili jako nejefektivnéjsi z hlediska
ziskavani novych prodejnich dovednosti? Jaky se nejvice osvédcil u u¢astnika?
»Video tutorialy, které délame pro prodejce. KdyZ je tomu ¢lovék otevieny jsou zajimavé. Opét
fikam projevit zajem, to mi prijde klicové.”
,Road2Skoda a e-learningy. Jsou plné zajimavych a obséahlych materiéli pro samostudium.*

sinteraktivni cviceni jsou skvély zplsob, jak ziskat nové prodejni dovednosti.”

24. Jaky typ interakce béhem Skoleni je podle vas pro uc¢astniky nejzajimavéjsi?
JPrezentace od oborniku je rozhodné nejvétsim lakadlem. Dal taky mystery shoping a interaktivita.

LPraktické ukazky a situace.”
,Digitalizace $koleni. Uastniky v soucasnosti bavi virtuélni realita a video tutorialy.“
25. Jaka je podle Vaseho nazoru z pohledu té¢astnikt idealni ¢asova délka Skoleni?
,Z vlastniho pohledu to beru tak, Ze pokud jsem pro ucast néco obétoval, napf. jsem musel za néco
zaplatit, tak tam chci byt co nejdéle to pujde. KdyzZ jsem k ucasti byl donucen tak chci co nejrychleji

zmizet. Nelze tedy presné odpovédét, doopravdy zalezZi na situaci.”

,Pri dobrovolné ucasti nevnimam zadné preference. DileZité jsou pauzy pro odreagovani a ty jsou
ucastnikiim vzdy k dispozici.”

,Rekl bych, Ze ideélné do 2 hodin, co se webinaft tyce.*
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26. Jaky format skoleni prodejni sité (z hlediska umisténi) je podle vas pro ucastniky
neprijemnéjsi?
,Zde taky hodné zaleZi na situaci. Pfi webinafi budu radsi doma. Pokud se chci podivat na nové
auto, které je k vidéni v Ceské republice, tak se chci iastnit fyzicky. Pfi nabidce produktového
Skoleni napf. v Australii tak zalezi jaky produkt to je. Ja osobné bych si kvili spousté produktl do
Austrélie zaletél, ale zalezZi na lidech."

~Pokud se bavime o samostudiu tak na to budou nejlep$i e-learningy, které mohou studovat
v pohodli domova. Pokud chtéji ziskat co nejvice znalosti o novém produktu, tak sSkoleni musi
probéhnout formou face-to-face. “

,Podle zpétné vazby ucastniku, ten, ktery umoZriuje co nejvétsi interakci a osobni kontakt.”

27. Je néjaké konkrétni téma, které by si ucastnici prali vidét pokryté v Skolenich
tykajicich se znaéky Skoda?
»,V8eobecné je zajima, jak to bude s ¢inskou konkurenci, s elektromobilitou, jak to bude s jejich
zaméstnanim a jestli si nemaji hledat novou préci. Zajimaji je detaily, co auto umi, co neumi, pro¢
neumi zrovna tohle? Pro¢ oproti konkurenci vozu chybi néjaka vybava.”

»,Nyni je velky trend elektromobilita, takze to je urcité hodné vyZadované téma."

LZajem je o elektromobilitu a budoucnost automobilového pramyslu. Dale porovnani
s konkurencnimi modely.*

28. Snazite se pro ucastniky béhem Skoleni prodejni sité vytvorit néjakou atmosféru?
Pfipadné jakou?
~Rozhodné, jak uz takové véci jako flip charty s pozdravem. Vde ma za ukol nastavit bezpeénou
atmosféru, co se tu fekne to tu zustane. Nikdo se nemusi stydét, vytvari se jak kdyby akademicka
puda.”

~,Neformalni a pratelskou atmosféru, aby zapojeni do Skoleni bylo co nejvétsi.”

»,Na dobré atmosfére si zakladam. KdyzZ se ucastnici citi prijemné je znatelné vidét rozdil v jejich
spolupraci. Snazim se s u€astniky jednat na neformalni Grovni, zmiriovat osobni zkusenosti a
vytvofit si feknéme osobni pouto.”

29. Vnimate néjaky vliv v pozornosti t€astnikli Skoleni prodejni sité z diivodu jejich
pracovni zatéze? Jsou nékteré obdobi nebo situace, které ovliviuji pozornost
ucastniki?

,UrCité ano, spousta z nas je v dnesni dobé prehiceno informacemi a najit touhu davat pozor a
soustredit se je tézké.*”

,DuleZitou roli v pozornosti rozhodné hraje osobni faktor a vnitfni motivace.”

»Specificka obdobi v roce, jako je blizici se dovolena mdze mit vliv na pozornost tcastniku,*”
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Cast 4: Praktické aplikace a udrzitelnost $koleni (Ukolem &tvrté &asti je zjistit co Skoda Auto
a.s. déla pro udrzeni ziskaného know-how z Skoleni.)

30. Jak €asto se uc€astnici po absolvovani Skoleni prodejni sité aktivné zapojuji do
praktické aplikace ziskanych znalosti a dovednosti ve své pracovni rutiné?
LZapojuji se instantné. Pokud Skolime nové auto, tak auto maji hned pred sebou a zitra uz za nimi

muZe prijit zakaznik.”

,Skoleni reaguje na potreby prodejcti, $koli se tedy hlavné to, co ve své préci potrebuji a
potfebovat budou.”

~Produktové znalosti, soft skills a prodejni schopnosti vyuZiji pfi své praci denné.*
31. Jak organizace zjist'uje, zda Uc€astnici Skoleni prodejni sité uspésné aplikuji nauc¢ené
dovednosti ve své praci?
~Feedbackovym Setfenim.*

~Komunikaci s vedenim prodejcu.*

,Skoleni miize mit primy viiv na certifikaci danych trhii. Z toho Ize proskolenost snadno
vypozorovat.”

32. Jaka opatieni podnika organizace, aby zajistila udrzitelnost a trvaly efekt Skoleni
prodejni sité v praxi?
,K tomuto moc fict nedokazu, mezinarodni trenér, kterého Skolim ja si poté sam kontroluje, jak se
produktové znalosti propsali do hlav jeho trenéra.”

LUdrzitelnost Skoleni a nacerpané védomosti z Skoleni si hlidaji samy prodejci a jejich manazefi.”

»U prodejct probihaji pravidelné kontroly a follow-up setkani, aby se zajistil trvaly pfenos
naucenych dovednosti.“

33. Jak organizace motivuje uc¢astniky k aktivnimu zapojeni do praktické aplikace
ziskanych dovednosti po absolvovani Skoleni prodejni sité?

~Poskytnutim kvalitnich material( a video tutoriald.”

»,Organizace pro ucastniky muze naplanovat dalsi Skoleni do budoucna. Motivaci k aplikaci know-
how, které si z §koleni odnasi, prodejci najdou automaticky pfi vykonu své prace.”

LIndividualni zpétnou vazbou a podporou pfi aplikovani novych dovednosti do praxe.
34. Jaké jsou hlavni prekazky, kterym ucastnici celi pfi pokusu o praktickou aplikaci
ziskanych dovednosti po absolvovani Skoleni prodejni sité?
~Pokud jsou na $koleni connectivity a v jejich zemi neni connectivita tak je to dané, jinak Zadné
pfekazky nevidim.*
s,Dovolim si fict, Ze udastnici Zadnym pfekazkam neceli.”

»,Nedostatec¢na podpora od managementu, nemohou si prosadit ziskané know-how a v§e pokracuje
v zajetych kolejich.”
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35. Jaka opatieni by podle vas mohla organizace pfijmout k podpore udrzitelného
rozvoje a praktické aplikace Skoleni prodejni sité?
,Napfiklad vytvoreni nééeho jako Skoda WhatsApp. Kazdé rano by do obrovské skupiny pfisla
néjaka notifikace s informaci o novych materialech.”

,Castéjsi zpétna vazba ohledné ziskaného know-how.*“
,LepSim procesem sdileni informaci.“

36. Jak by organizace mohla lépe integrovat Skoleni prodejni sité do kazdodenni
pracovni rutiny a podporit jeho praktickou aplikaci?
,Na Road2Skoda je minimalné jednou tydné novy pfispévek, nové informace a je jen na tobé, jestli
to otevie$ a chce$ s tou informaci néco udélat. Na Skoda Boardu jsou nové informace prakticky
denné, organizace nové informace predava.”

»,Myslim si, Ze toto je uz skvéle zvladnuto formou Road2Skoda. Portal je plny video tutorialu a
produktovych informaci, organizace mizZe u uZivateli portalu sledovat tspésnost a aktivitu.”

,Napadé mé notifikaci napfiklad do e-mailu. U&astnikim by cca tyden po $koleni chodilo
upozornéni, které by je vyzyvalo k samostudiu nebo k splnéni domacich ukold.“

37. Jaka opatieni byste navrhoval/a pro zajisténi udrzitelnosti a kontinuity Skoleni
prodejni sité v dlouhodobém horizontu?
,Svét se vyviji a proto $kolime. Pokud jsme té ucili Skodu Connect tak pfedpoklédame, Ze si
informace pamatujes, protoze druhé Skoleni bude navazovat a rozSifovat znalosti z prvniho
Skoleni. Opét je tedy ddlezité projevit o Skoleni zajem.*

sImplementace systému pravidelného hodnoceni a aktualizace obsahu Skoleni podle aktualnich
potreb a trendu.”

sHodnoceni efektivity Skoleni pomoci pravidelné zpétné vazby a jeji analyzy.“
38. Jak by organizace mohla Iépe sledovat a vyhodnocovat efektivitu praktické aplikace
Skoleni prodejni sité v pracovnim prostiedi?
~Nedokazu odpovédét, pfedam informace mezinarodnimu trenérovi a ten si potom sam kontroluje

tu proSkolenost. ”

,Stejné jako v minulé otézce. Organizace tohoto miZze doséhnout pfes Road2Skoda. U uzivateld je
vidét aktivita a uspésnost z jednotlivych cviceni.”

»,Systém pravidelnych prizkumu a dotaznikt mezi prodejci, ktery by se jich ptal na konkrétni
zkuSenosti s aplikaci $koleni.”

39. Jak muze vase organizace zajistit udrzitelnost v procesu hodnoceni a
vyhodnocovani uéinnosti Skoleni prodejni sité?
,Zavedenim dlouhodobého monitoringu, ale je tézké to délat spravné.*

»Porovnanim vysledkt v prabéhu let.”

»Stejnym zptsobem jako jsem fikal v minulé otazce, systém pravidelnych prizkumi a dotaznikd.”
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Cast 5: Prekazky a zlepseni $koleni (Ukolem posledni &asti je zjistit co si trenéfi o Skoleni mysli,
co by pfipadné zmenili.)

40. Jak byste zhodnotil/a aktualni kulturu vzdélavani a rozvoje ve vasi organizaci?
,Pokud mohu miuvit za Skoda Auto tak bych fekl, Ze vyborna, ale jde o to, jestli lidi maji zajem a
chtéji. MozZnost vzdélavat se maji a je to jen na nich.*

»,Dle mého nazoru i podle zpétné vazby ucastniku je vzdélavani na skvélé trovni.”

,Organizace se snaZzi reagovat na nové trendy a preference ucastniku, takze vzdélavani hodnotim
pozitivné.*”

41. Jaké jsou vase pripominky a doporuéeni pro zlepsSeni Skoleni prodejni sité ve vasi
organizaci?
,Road2Skoda je podle mé genialni, ale nemam na to éas. Jsem v takovém pracovnim zaptahu,
citim se prehicen informacemi, Ze na konci dne se mi do toho uz nechce. Nikdo mé nenuti na to
koukat, ja mam spoustu prace a ¢as na to nenajdu. To samé vidim u Gcastnika.”

,Zakaz mobilnich zafizeni pri Gcasti na Skoleni.”
sPodle zpétné vazby je skoleni na skvélé urovni, takZe Zadné pfipominky nemam.*

42. Jaké zmény byste si pral/a ve strukture a obsahu Skoleni prodejni sité?
LPrijit na Skoleni s tim, abych se dozvédél nové informace, ujasnit si pro¢ na Skoleni chodim, pro¢
tam jsem a co se chci dozvédét.”

sPoradat skoleni jen na témata, ktera jsou doopravdy potfebna. Mnohdy si organizace preje
Skoleni, které pro prodejce neni tak dulezité. Tento ¢as by tedy mohl byt vénovan nééemu

,Uéastnit se $koleni jen kdyZ o néj doopravdy mam zajem.*

43. Jak by se podle vas mohla zlepsSit spoluprace mezi trenéry a ucastniky skoleni
prodejni sité?
»Vice digitalnich véci, a hlavné lidi vice zaujmout. Nefikam, Ze se toto nedéje, ale instagram je
silny. Co udélat, aby lidi davali pozor? KdyZ je trenér zajimavy tak lidi budou davat vétsi pozor.“

,Vice vyZadovat samostudium ucéastniki. Na Skoleni by poté prichazeli pfipravenéjsi a nase
spoluprace by byla efektivnéjsi, bez pfekazek a zbyteéného vysvétlovani toho co by uz méli znat.“

»Vyjimecné se stava, Ze Skoleni je omezeno jazykovou bariérou. Vice tedy propojovat trenéry
s ucastniky kde k tomuto nedojde.”

44. S jakymi obtizemi se setkavate pri pripravé a prezentaci Skoleni prodejni sité?
»,ObcCas chceme udélat Skoleni, ale pofadné nevime, na co nebo o néj nikdo nestoji. Snazime se
otevfit dverfe, o jejichz otevieni nikdo nema zajem.”

»S nedostupnosti nékterych material(i se setkavam asi nej¢astéji. Vzdy to jde, ale pomérné
flexibilné vyreSit a za pomoci kolegli materialy ziskat.”

"Nékdy je obtizné udrzet pozornost Gcastnikt, zejména pokud se citi pracovné pretizeni nebo

nevidi okamzitou hodnotu Skoleni pro svou praci. Snazime se tedy pfipravit obsah a prezentaci tak,
aby byly co nejrelevantnéjsi a nejzajimaveéjsi."”
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45, Jaké jsou vase pripominky ohledné souc¢asného systému zpétné vazby a hodnoceni
vasi prace jako lektora?
,Od kolegu zpétnou vazbu ziskavam, takZze Zadné pfipominky nemam. Firma mé hezky plati, takze
nepotfebuji a neoCekavam, aby mé placala po zadech. Penize samozfejmé nejsou motivace, ale
platim hypotéku, takze viastné jsou.”

,Bez pripominek.*
~Zpétnou vazbu od Gcastniku, vedeni a kolegti vZdy obdrzim, takZze nemam co dodat.”

46. Jaké jsou vase nazory na flexibilitu organizace v reakci na potieby lektoru a jejich
prani ohledné skoleni?
~Reaguji na potfeby firmy. Rad bych mél Skoleni na plug-in-hybridy, ale auto se nevyrabi, takze
Skoleni nebylo a musel jsem ho zménit. Pokud, ale nemam k nééemu pfistup tak mi kolegové
pomuzou. V principu nas vS§ech je si vzajemné vypomoct.”

,Organizace je v tomto ohledu pomérné flexibilni. Mam pocit, Ze nasloucha nasim potfebam a
pfanim ohledné Skoleni a jsou otevieni diskuzim a pfipominkam.*“

potreby prodejci.”

47. Jaké jsou vase nazory na moznosti dalSiho rozvoje vasi role jako lektora ve firmé?
~Jasné, novacci nedostanou na starost pripravu vyznamného Skoleni, ale jakmile se osvédci tak se
Jim postupné otviraji nové a nové dvere. Z principu, se ode mne jako od trenéra pfedpoklada, Ze se
sam budu rozvijet, objevovat nové véci a chtit se ucit.”

,Cim déle v roli trenéra pracuiji, tim vétsi zodpovédnost dostdvam. Samotna pozice neni o
kariérnim rastu, ale o viastni iniciativé se rozvijet a rozvijet i ostatni.”

»Role lektora je od dalSich profesi odliSna pfevazné v tom, Ze je zaloZena na mém seberozvoji a
spousta véci je v mém zajmu. Dava to smysl, protoZze pokud chci dalsi né¢emu naucit, mél bych
sam bych ochotny se ucit. “

48. Jaké jsou vase navrhy na posileni a podporu komunity lektord ve vasi organizaci?
»,V soucasné dobé, z ohledu toho, co délam nejsem moc schopen odpovédét. Néktefi lidi se
nechovaji tak jak bych si pfedstavoval a postradaji zaklady slusného chovani. Néktefi lidé koukaji
na trenéry jako na nepritele, ktery jim nuti néjaké informace.*

,Zadné pfipominky nemam, nase skupina lektor( je podle mého nazoru skvéla.*

.Napada meé poradani workshopt pro trenéry z rliznych oddéleni. Vzajemné bychom si vyménili
zkuSenosti, sdileli postupy a triky.*

49. Jak by se mohlo zvysit ocenéni a uznani prace lektort ve firmé?
~Jak uz jsem fikal, plati nas hezky ja jsem spokojeny.*

sPravidelnéjsi zpétnou vazbou od vedeni.”

»,Nic mé nenapada, s platovym ohodnocenim jsem spokojeny. Pokud odpovédét musim tak
napriklad pridani benefita.“
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50. Napadaji vas néjaké procesy, jejichz zavedeni by vedlo k zvysSeni kvalifikace
zaméstnanct prodejni sité?
,Skoleni reaguje na potrebu. Potfeba Skoda Auto je prodavat vic aut. Dejme tomu, Ze dealerstvi A
prodava vice aut a dealerstvi B méné. Pojdme je zanalyzovat a zjistime problém. Maji prodejci
stejné platy? Jsou trenéfi stejné aktivni, maji zaméstnanci k dispozici stejné kurzy? Mnohdy se
hned pocita s tim, Ze jsou Spatné proskoleni, ale je dileZité si zkontrolovat, jestli je trénink néco
nauci nebo jestli problém v nééem jiném.*

»Vice prodejce motivovat k samostudiu a dohliZet, jestli k tomu doopravdy dochézi. Na Skoleni poté
budou pfichazet pfipravenéjsi, tim padem si z néj i vice odnesou a dal§im samostudiem ziskané
know-how jesté vice dostanou do hlavy.”
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