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Anotace

Bakalarska prace ma za ukol analyzovat spole¢nost Electro World s. r. o.
v Hradci Kralové z hlediska motivacnich a rozvojovych strategii. Teoreticka cast
prozkoumava nastroje, které pomohou nastinit, jak lze motivovat a vzdélavat
zaméstnance. Dale rozebird, jaké strategie by mél podnik zvolit z hlediska svych
moZznosti a jak plisobit na zakaznika. Prakticka ¢ast pak informuje o historii, udélu
a organizacni strukture vybrané spole¢nosti s ndslednym rozborem motivacnich
a rozvojovych prvki, které jsou zde vyuzivany. Pro dalsi ziskavani potiebnych
informaci je vyuzito dotaznikové Setfeni, které zjiStuje spokojenost zameéstnanci.
Na zdkladé informaci znéj ziskanych nasleduje polostrukturovany rozhovor
s Feditelem hradecké pobocky ohledné vysledkii a zhodnoceni moznych vylepseni.
Posledni ¢asti je shrnuti celkové prace a zhodnoceni dosazenych vysledkt z pohledu

autora.
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Annotation

Title: Analysis of Motivational and Development Strategies in the

Electro World Hradec Kralové

The purpose of Bachelor thesis is to analyze the company Electro World Ltd
and their store in Hradec Kralové from the view of motivational and growth
strategies. The Intention of theoretical part is to explore different tools that will help
to teach and motivate employees. Then it chooses the ideal strategy based on
company’s own options and their need to motivate the clients. Practical part informs
about history, objective and organizational structure picked by the company with
analysis of motivational and growth elements which are used during this process.
For additional intelligence is the use of questionnaire necessary. This questionnaire
exists for purpose of determining the client’s satisfaction. Based on gathered
information, follows the consultation with chair-man of Electro World branch office
about possible improvements. Last part is the summary and conclusion done from
authors point of view.
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1 Uvod

Nedilnou soucasti zivota je zaméstnani, ma velky dopad na charakter ¢lovéka,
jeho seberealizaci a velkou cast Zivota. At uz jedinec ve spolecnosti pracuje, nebo ji
vlastni, je Zadouci, aby se citil co nejlépe. Pro vyuZziti maximalniho potencialu by se
dand spolecnost méla neustale vyvijet a zdokonalovat, a to externé i interné. Kazda
spolecnost by méla mit pevné nastaveny rad a systém, kterym se bude snazit dobrat
konkrétniho cile. Aby se mySlenka mohla realizovat, je potieba ji podrobit rozboru
a zvazit veskeré proménné, které jsou k dispozici. Tomuto procesu se fika vytvareni
strategie.

Tato prace ma ukazat, co vSe se ve spoleCnosti musi resit ve vazbé na co
nejlepsi chod tak, aby vSichni byli spokojeni. Kazda spole¢nost ma radu fidicich
mechanizmd, které budou prozkoumany na teoretické i praktické urovni.

Teoreticka ¢ast seznamuje Ctenare nejprve s tim, jakym zptisobem se obecné
jde vyporadat se Skolenim a jaké se k tomu daji vyuzit nastroje. Dalsim prvkem
v teoretické casti je motivace, ta odrazi motivy k vykonavani konkrétni ¢innosti
a zpusob nasazeni pracovniki. V predposledni ¢asti se esi, kam spole¢nost mifi a co
je jejim hlavnim cilem, soucasti je také SWOT analyza, ktera ma dopomoci ke vhodné
vybrané strategii. Strategie je také spojena s vybérem zaméstnancli. Posledni ¢ast
obsahuje prvky z pohledu marketingu, popisuje se zde zplisob prodeje a propagacni
moznosti.

Prakticka ¢ast pak odhaluje vybranou spole¢nost Electro World s. r. o.
nejprve naprosto obecné z pohledu historie a informaci, které jsou obecné znamé,
azZ po konkrétnéjsi informace znamé prevazné zameéstnancim. Po vyjasnéni
obecnych pojmi prichazi podrobnéjsi pohled do spolecnosti, ktery vyuziva nastroji
uvedenych jiZ v teoretické ¢asti prace. V této Casti jsou probirany zptsoby, kterymi
spolecnost tesi své problémy tykajici se napriklad prijmu zaméstnanct, Skoleni
a prodeji. Spolecnost je zkoumana z riiznych uhli a vyraznym prvkem analyzy je
dotaznikové Setreni pro interni zameéstnance hradecké pobocky. Tyto informace
jsou klicové spolecné s informacemi od reditele pobocCky a nasledné vytvorenou

SWOT analyzou pro celkovy vysledek této prace.



Na zakladé veSkerych ziskanych informaci je navrZeno nékolik inovaci, které
by mohly zptijemnit Zivot zaméstnanciim a zvysit nastaveny standart spolecnosti.
Tyto inovace jsou na zavér diskutovany s reditelem hradecké pobocky.

Zavér shrnuje veSkeré ziskané informace a zodpovida vyzkumné otazky

definované v kapitole vénované metodice a ciltim prace.



2 Cil prace a metodika

Prace ma za ukols pomoci niZe uvedenych analyz zjistit obecné zdravi
spolecnosti Electro World s. r. o. vHradci Kralové. Posoudit ji ma z hlediska
vyuzivanych strategii, zptisobli motivace, zptisobu vedeni, marketingu a mozZnosti
dalSiho rozvoje. Prace ma dale na zakladé zjiSténych informaci nastinit mozné
problémy a prijit s navrhem jejich reSeni.

Hlavnim zkoumanym tématem je spokojenost zaméstnanctli ve spolecnosti.
Cilem je za pomoci zaméstnancii problematiku prozkoumat a dat jim dostatecny
prostor pro vyjadreni k prisluSnym otazkam.

Vyzkumné otazky, které ma bakalarska prace zodpovédét, znéji:

e Jaky je vztah mezi motivaci a hodnocenim zaméstnancti spole¢nosti?
e Jaka forma skoleni je pro zaméstnance spole¢nosti vyhovujici?

e Jakym zpiisobem jsou prijimani zaméstnanci do spole¢nosti?

e Jakje provadéna propagace znacky?

e Jakym zpusobem resi spolecnost dohled nad prodeji zaméstnanct?

e Jaky je cil spolecnosti Electro World?

Informace byly Cerpany za pomoci internich zdroji spolecnosti a hlavné
komunikaci s reditelem pobocky a ostatnimi zaméstnanci. Pro metodiku vyzkumu
bylo vytvotreno dvoufazové dotaznikové Setieni.

Dne 5. 12. 2019 probéhlo vramci pilotniho Setifeni prvni dotaznikové
Setieni, pii kterém se povedlo ziskat vzorek dvacet dvou respondentt, ptricemz
jeden byl zhodnocen jako nevalidni. Navratnost dotazniku byla 100 %. V tuto dobu
bylo na pobocce aktivné pracujicich Ctyticet lidi, coZ znamen3, Ze test byl proveden
na 55 % celkového poctu zaméstnancti.

Cilem pilotniho Setfeni bylo zjistit klicové oblasti, na které by se mél pozdéji
zameérit jiz validovany dotaznik. Divodem bylo také posoudit kvalitu, zpisoby
odpovédi, ochotu zaméstnanctli odpovidat a moznosti zpracovani.

Studie byla vymezena pouze na pobocku v Hradci Kralové, protoZe i pres
jednotnou strukturu na ostatnich pobockach je mnoho faktort, které jsou pro

kazdou pobocku specifické. Ovlivnit by ji mohla velikost prodejny, pravidla dana



store a department manazery a chovani jednotlivych zaméstnanci. Dal$i omezeni je
v ramci pozic zaméstnanct a typu pracovniho poméru.

Validovany dotaznik byl nasazen od 17. 2. 2020, v Setfeni se povedlo
nasbirat vSechny mozné dotazniky. Celkovy pocet zaméstnanci byl k tomuto datu
spocitan na padesat jedna. Zaméstnanci, kteri byli tento mésic aktivni, jsou
kalkulovani na tricet devét. Zameéstnanci byli jednotlivé osloveni a postupné bylo
vybrano tficet devét ztriceti deviti rozdanych dotaznikii (navratnost 100 %).
Dotaznik byl zpracovan v papirové podobé a nasledné pirepsan a zhodnocen za
pomoci kontingencnich tabulek.

Dotaznik mél dvacet tii otazek, pricemZ vétSina byla alespon Castecné
modifikovana, nebo byly vytvoreny otazky nové.

Poslednim vyuzitym nastrojem v ramci této prace je SWOT analyza, ktera
byla postavena Caste¢né zinformaci ziskanych v dotazniku, ¢aste¢né z informaci
poskytnutych  prostfednictvim polostrukturovaného rozhovoru s manaZery

spolec¢nosti.



Teoreticka cast

3 Rozvoj a motivace zaméstnancu

Kapitola se vprvni ¢asti zabyvda moZnostmi a dlvody vzdélavani

zameéstnanct, v ¢asti druhé je rozebrana motivace a systém hodnoceni.

3.1 Systém vzdélavani

Béhem rozvijeni pracovniki je potifeba si uvédomit nejdtlezitéjsi faktor
Skoleni, a to je lektor, ptipadné Skolici rozhrani. , Tak jak poZadavky na pracovniky
rostou, je nutné nalézat a formovat specifické dovednosti, a mnohé podniky investuji
znacné prostredky, aby pracovnikiim pomohly tohoto cile dosdhnout pomoci
rozvojovych a vzdéldvacich aktivit.“ (EVANGELU et al. 2013, s. 156) Systému
a moZnosti je cela fada (EVANGELU, 2013).

3.1.1 Zjisténi poti‘eb vzdélavani

Diivodem pro vzdélavani zaméstnancli mize byt napriklad nizka efektivita
prace, stiznosti zakazniki a dalsi. Zaméstnavatel by si mél vzdy poloZit otazku, zda
je divodem problému nizka vzdélanost zaméstnancu. Je tfeba si uvédomit, zda se
problém objevuje opakovanég, a pokud ano, je zde prostor pro zménu. Pro vhodné
definovani problému je nutné souvisejici prvky neustale kontrolovat a sledovat.
Tyto kontroly je potieba opakovat a vyuZivat i po vyfeSeni problému (VODAK
a KUCHARCIKOVA, 2011).

Pokud se budou objevovat nové situace, bez procesu uceni se spravné
nevyresi. Vzhledem k nutnosti reSit tyto nové a ¢asto neCekané situace je potteba je

predikovat. K tomuto ucelu je tfeba projit plany spole¢nosti, konkurené¢ni prostiedi,

3.1.2 Zpusoby vzdélavani

Dojde-li spole¢nost k zavéru, Ze je zaméstnance potreba ucit, a zjisti v jaké
oblasti, prijde na fadu vybér spravného zplisobu. Ve vybéru je potieba hodnotit fadu
faktort, at uz to je vék, schopnosti, motivace, ¢i zkuSenosti ucastnikii. Metody

vzdélavani mohou probéhnout ve dvou formach, prvni je na pracovisti a druha mimo



néj. K optimalnimu vysledku je potreba zvazit obé metody a spravné je kombinovat
(VODAK a KUCHARCIKOVA, 2011).

V dnesni dobé je velice ¢asto vyuzivana forma E-learningu. Diky spojeni
znalosti psychologie, pedagogiky a informacnich technologii vznikla velice efektivni
metoda uceni. Diky tomu lze fici, Ze tato forma vice vyhod neZ nevyhod. Mezi

nejvétsi vyhody patii (MANENA, 2015):

- pristupnost k materidlim (diky online piistupu se lze dostat k materidliim p¥i
jakékoliv situaci v jakykoliv ¢as.);

- urceni si vlastniho tempa (dcastnik muiZe studovat dokumenty, jak dlouho
potiebuje);

- interaktivni prvky (diky nastrojim, napiiklad ovéteni znalosti ve formé testu,

ma vyuka vétsi efektivitu).
Mezi nevyhody pak patii (MANENA, 2015):

- naroc¢nost vytvoreni kurzu (s novym kurzem je mnoho prace a je tieba dostatek
financi a odbornych pracovniki);

- potreba pristupu kinternetu (vSe je zavislé na pristupech k informacni
technice);

- pristup uzivatell (Ize narazit na uZzivatele, ktefi nechtéji tento zptisob uceni

vyuZivat).

Pristup, ktery vyuziva primy kontakt se situaci, se nazyva manazerské hry.
Ukolem tohoto zpiisobu je napodobit re4lné podminky. Kli¢ovym prvkem je, do jaké
miry je zaméstnavatel schopen skutecnou situaci replikovat. Vyhody jsou (NOE,

2010):

- praktickd zkuSenost (situace mize readlné zobrazit, jak budou okolnosti

vypadat);

- rychlost u¢eni (Gcastnik ma velkou Sanci si odnést nové informace).



Nevyhodami se pak miiZe jevit (VODAK a KUCHARCIKOVA, 2011):

- umélé prostredi (i pres snahu vytvorit skutecné prostredi, u€astnici védi, Ze jde
pouze o simulaci, a to miize ovlivnit jejich vysledky);

- tréma (Ucastnici mohou mit strach ze Spatné odvedené prace).

Dal$im moZnym pristupem je vyuka formou prednasky. Tento pristup je
vyhodny pro vétsi pocet ucastniki, kterym je tfreba predat vice informaci. Vyhody,

které tato forma nese (VODAK a KUCHARCIKOVA, 2011):

- pocet zasazenych lidi (diky prednasce lze hovorit k velkému poctu osob);
- velké mnozstvi informaci (verbalni vyjadreni milize pomoci nastinit mnoho

skutecCnosti).
Nevyhodné jsou prednasky z diivodu (VODAK a KUCHARCIKOVA, 2011):

- nizkych interakci (prednasky jsou jednosmérné a ucastnici nemaji prostor pro
vyjadreni);
- nizké vnimavosti ucastnikl (d¢astniky mize byt obtizZné oslovit tak, aby udrzeli

pozornost).

3.2 Motivace a systém hodnoceni

Spolecnost bez zaméstnancli neexistuje, proto by o né mélo byt spravné
pecovano, aby byli ve své praci i doma co nejvice spokojeni a odvadéli co nejlepsi
praci. ,Spokojeni zaméstnanci jsou zdkladni podminkou zvysSovdni produktivity,
odpovédnorsti, zlepSovdni kvality a zakaznického servisu.“ (KAPLAN a NORTON, 2005,
s. 115) Daraz na spokojenost pracovnikli by mél byt kladen predevsSim ve
spole¢nostech zamérenych na sluzby z divodu komunikace mezi zaméstnancem
a zakaznikem (KAPLAN a NORTON, 2005).

Dillezitym ukolem motivacnich systémi je nalezeni rovnovahy mezi
potebami zaméstnance a spolecnosti. Optimalni varianta nastava v momenté, kdy
zaméstnanec pracuje v souladu s cili spolecnosti, respektive cile zaméstnance se
shoduji s cili spole¢nosti. V praxi se pak objevuje vice faktort a zpravidla takovy stav

v redlném prostiedi neexistuje (EVANGELU, 2013).



Provazanost systému hodnoceni a motivace je nevyhnutelna. [ pres Casté

v

odsuzovani je to jeden z nejlepSich zplisobi, jak alespon castecné kontrolovat
a navysit vykon pracovnikd. Je tieba zohlednit vice faktort a zavislosti. Provazanost

téchto faktori miZzeme graficky znazornit nasledovné (HRONIK, 2006):

Obrazek 1: Provazanost systému hodnoceni a motivace

/ FIREMNI KULTRURA \
/ PERSONALN{ STRATEGIE \

(7 )

MOTIVACNI SYSTEM

NAPLN PRACE

SYSTEM
HODNOCENI

\\ KOMPETENCNI MODEL //

Zdroj: Vlastni zpracovani s vyuZitim (HRONIK, 2006, s. 16)

Systém hodnoceni umoZnuje mérit a porovnavat vykony, podle kterych
vznika finan¢ni ohodnoceni. Na zakladé vyzkumu Armstronga a Barona (1995) se
prokazalo, Ze z 316 zkoumanych spolecnosti mélo 55 % hodnotici systém, ktery
vznikl za dc¢elem mzdového ohodnoceni. Tyto metody mohou vnést do spolec¢nosti
poradek, ale je tfeba si uvédomit, Ze i pres tuto snahu nejde vyloucit lidsky faktor,
a proto hodnotici systém nemiize byt nikdy dokonaly (ARMSTRONG, 2002).

Cinska studie prokazuje, Ze pti zkoumani 288 part zaméstnancti (ve vztahu
nadrizeny zaméstnanec) ma pozitivni vliv na motivaci a uceni predevsim sdileni
informaci, zvySeni kompetenci a uznani. Zaroven tim dokazuje negativni dopad na
uceni a motivaci pfti ,prili§ spravedlivém” odménovani (kazdy dostane pouze to, co

si zaslouzi) (LIU, 2018).



3.2.1 Motivace

VétSina nasich rozhodnuti vznika na zakladé pocitii. Motivaci ¢asto ovliviiuje
nase chovani a pristup. Na motivaci lze nahlizet témito pohledy (DEDINA

a ODCHAZEL, 2007):

- cile - Pro¢ néco délame, co z toho budeme mit (naptiklad: postaveni, moc)?
- rozhodnuti - Proc¢ si dané cile vybirame, pro¢ jsme se tak rozhodli?

- vliv - Cim je moZné nase rozhodovani ovlivnit?

Dal$i moZné Clenéni je na zakladé vrozenych biologickych potreb a ziskanych
zkuSenosti. Psychologie pomahé spole¢nosti pochopit, pro¢ se dany zakaznik nebo
zaméstnanec chova tak, jak se chova. Pyramida amerického psychologa Abrahama
Maslowa tyto potieby serazuje podle jejich dilezitosti. Biologické potreby maiji
nejvyssi prioritu, proto zabiraji zdkladnu pyramidy. Rada spole¢nosti ma na zakladé

této informace vybudovanou strategii (BERKOWITZ, 1994).

Obrazek 2: Maslowova pyramida potreb

Potieba seberealizace

Potfeba uznani a ucty

Poti‘eba lasky a pratelstvi

Potieba bezpeci a jistoty

Zdroj: vlastni zpracovani s vyuzitim (VYSEKALOVA, 2004, s. 18)



3.2.2 Priizkum spokojenosti

Zaméstnaneckou spokojenost je potreba hlidat, k tomuto ucelu se miize
vyuzit dotaznikové Setieni probihajici v pravidelnych intervalech. Dotaznik se pak

miiZe zabyvat (KAPLAN a NORTON, 2005):

- spokojenosti se zménami;

- provadénim smysluplné prace;

- dostatku pristupnych informaci k dané praci;
- podporou iniciativy a kreativity;

- podporou od nadtizenych;

- vSeobecnou spokojenosti se spolecnosti.

Dotaznik nebo anketu je dtlezité spravné sestrojit, nebot pri Spatném
sestaveni nemusi byt nalezeny potrebné informace ke splnéni cile, ktery dotaznik
mél. Optimalni dotaznik by mél graficky zaujmout, mit spravné zvoleny uvod tak,
aby dotazovaného zaujal a ten ho mél chut vyplnit. Dale by mél vyjadrit dilezitost
dané prace, prislibit anonymitu a zdlraznit datum odevzdani. Samotné otazky by

pak mély (FORET, 2008):

- docilit pfesnosti dotazti, aby dotazovany s jistotou védél, na co odpovida;
- podavat dotazy neutralné, aby na né bylo prijemné odpovidat;

- zajistit struc¢nost a jasnost, aby bylo jednoduché na dotaz odpovédét.

Primarni ¢asti dotaznikili jsou otazky, které lze délit na oteviené, uzaviené

a polooteviené (HRONIK, 2006):

- Oteviené otdzky maji jasnou vyhodu ve svobodé odpovédi a presnosti,
nevyhodu pak v ¢asové narocnosti zpracovani, a to pro dotazovaného i pro
mnozstvi respondentd.

- Uzavrené otazky jsou jednoduché, stru¢né a jasné. Jejich vyhoda je tedy ve
zpracovani a v casové nenarocnosti. Nevyhodou miiZe byt nepiesnost nékterych
otazek. (Kazdy si mize otazku interpretovat jinak, ale to se hodnotitel nemusi

pri vyhodnocovani dozvédét.)
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- Polooteviené otazky jsou pak kombinaci vySe zminénych. VyuZivaji se pro
vyjimky. Pro priklad, pokud je na vybér z péti nejcastéjSich aut, tak lze
predpokladat, Ze néktery z respondentli bude mit auto znacky jiné, kterou muize

doplnit ru¢né (nema smysl délat seznam vSech aut).

3.2.3 Zpisoby hodnoceni

,Proces hodnoceni prdce zacind urcenim toho, které prdce maji byt do
hodnoceni zahrnuty, a jaky celkovy proces bude hodnocen.“ (ARMSTRONG, 2002,
s. 568) Pro priklad miZeme uvést jednoduché zakladni méritko vygenerovaného
zisku za kazdého zaméstnance. Cim budou zaméstnanci schopnéjsi a efektivnéjsi,
tim by mél byt zisk vyssi. Takovéto méritko ma vSak nékolik vad, napriklad Ze obrat
neobsahuje naklady s nimi spojené. Pokud je tento zptisob hodnoceni uzit také jako
zplsob motivace pro zaméstnance, je potieba ho upravit tak, aby nevznikaly
nesrovnalosti (KAPLAN a NORTON, 2005).

Aby bylo mozZné pracovniky hodnotit, je tfeba si uvédomit, které oblasti je
poti‘eba sledovat. Takové oblasti existuji tfi a je nutné zajistit vSechny. Dle funkce se

pak ur¢i priorita. Tyto oblasti se nazyvaji (HRONIK, 2006):

-, Vstupy“ - Obsahuji schopnosti, zkuSenosti a vSe, co je zaméstnanec schopny
nabidnout.

-, Procesy” - Provazuje vstupy a vystupy. Procesy lze definovat jako chovani
zaméstnanci v reakci na dané podnéty, ikoly a prace.

-, Vystupy“ - Predstavuji konecny vysledek prace, tato ¢ast je nejlépe méritelna.
Lze je mérit pfimo (konkrétni ¢isla, napriklad vySe obratu) nebo neptrimo
(relativni hodnoceni pracovnika jinym pracovnikem, za pomoci stupnice). Tyto

dva typy méreni vyuziva naptiklad metoda BSC.

Po zjisténi, co by se mélo sledovat, je moZno pohliZet na konkrétni priklady.
Léta ovéfenym systémem pro hodnoceni zaméstnanci je laccocctive MBO
systém - ,fizeni podle cili“. Dalsim prikopnikem v této oblasti je Jack Welch
s hodnocenim dvou oblasti a diferenciace 20-70-10 (HRONIK, 2006).

Myslenka hodnotit spole¢nost podle cilti poprvé vznikla z diivodu tlaku od

akcionai. Pozadavky je nuti uvadét plany na dalsi ¢tvrtleti a definovat vykonnost.
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Kazdych 90 dni se projednavaji uspéchy a dalsi plany zaméstnanctli. Tim vznika
zpusob motivace, cil i moZnost kontroly. M4 to i fadu dal$ich vyhod jako zlepSeni
vztahll mezi nadfrizenym a podiizenym, moZnost objektivné zhodnotit sviij talent
v daném oboru a dalsi. Dobi{ pracovnici budou odménéni a Spatni zméni zaméreni
nebo opusti obor, zanikd tim moZnost se schovavat. Tento systém je nenarocny,
jednoduse aplikovatelny a udrzitelny (IACOCCA a NOVAK, 1991).

Hodnoceni dvou oblasti je omezeno na ¢iselné vysledky a synchronizaci se
spolec¢nosti. Tyto hodnoty jsou pak kladné nebo zaporné hodnoceny, tim vznika
zafazeni mezi 4 typy manazert (HRONIK, 2006).

Tabulka 1: Hodnoceni dvou oblasti
Nesdileni firemnich

hodnot Sdileni firemnich hodnot

(negativni vliv na druhé)

Problematicky typ, s nimz je
Vysoka tieba se rozloucit, paklize M4 jasnou budoucnost: dal
Cisla firma vstupuje do a vzhiru.

naroc¢ného obdobi.

Druha sance, pokud mozno

o Jasna budoucnost: odchod z | v odliSném prostiedi nez doposud.
Nizka cisla . 5 5 _ _
firmy Patfi k tém, na které je orientovan

rOZVOj.

Zdroj: Vlastni zpracovani s vyuZzitim (TICHY a SHERMAN, 2002, s. 241)

Druhym systémem od vySe uvedeného autora je diferenciace 20-70-10. Na
zakladé hodnoceni dvou oblasti Ize tyto pracovniky priradit do skupiny dvacet, kde
jsou zaméstnanci s dobrymi ¢isly i integritou, sedmdesat jsou pracovnici s dobrymi
Cisly a Spatnou integritou pripadné Spatnymi ¢isly a dobrou integritou a poslednich

deset pro zaméstnance se $patnymi ¢isly i $patnou integritou (HRONIK, 2006).
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4 Strategie organizace

Kapitola se zabyva analyzou SWOT, ktera je diileZitym pomocnikem pfi
vybéru strategie. Dale je popsano, jak si lze ujasnit a definovat cile. V druhé

podkapitole jsou rozebrany moZnosti pro vybér zaméstnance.

4.1 Priuzkum strategickych moznosti

Strategie pochazi plivodné z recCtiny a zachycuje proces, ktery by mél byt
vykonany tim nejlep$im moZnym zpiisobem v zavislosti na cili. Ukolem strategie je
vytvorit postup smérujici k cili i pres radu okolnosti a alternativ, které nejsou

piredem znamy (HORAKOVA, 2000).

4.1.1 Analyza SWOT

Zakladnim nastrojem analyzy ve spolecnosti je SWOT analyza. ]de
o objektivni ndhled na spolecnost za pomoci Kkritického mysleni. Pro tUspésné
provedeni této analyzy by mél byt pritomen zkuSeny manazer, ktery problematiku
smysluplné vystihne. Nezbytnou soucasti je dostatek podrobnych informaci
z minulosti, sou¢asnosti a existence planu do budoucnosti. U¢elem této analyzy je
ziskat nadhled a pomoci tak predvidat budouci situace. Zkratka SWOT znamena

(HORAKOVA, 2000):

- STRENGTHS - vyjadruje silné stranky spolec¢nosti;

- WEAKNESSES - vyjadfuje slabé stranky spole¢nosti;

- OPPORTUNITIES - vyjadfuje moZné prilezitosti spole¢nosti;
- THREATS - vyjadiuje moZné hrozby spolecnosti.

Vnéjsi vlastnosti spolecnosti jsou prifazeny jako prilezitosti nebo hrozby
a vnitini vlastnosti znazornuji silné nebo slabé stranky. Tato volba je ucinéna

béhem strategického planovani (KAPLAN a NORTON, 2010).

4.1.2 Ujasnéni cilii strategie

Vramci vytvoreni nové strategie by si mél manaZer polozit nékolik

nasledujicich otazek (KAPLAN a NORTON, 2010):
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-,V cem spolecnost podnika a pro¢?“ - Zde by se mél definovat ucel spolec¢nosti,
jeji moZnosti a vize (za jakym ucelem tato spolecnosti vznikla).

- ,Jaké jsou klicové otazky?“ - Zde probiha analyza predchozich strategii a jejich
vlivu na déni ve spole¢nosti. V ramci téchto procesu lze vyuZit i vySe zminénou
SWOT analyzu neboli porovnani silnych a slabych stranek, hrozeb a prilezitosti.

- ,Jak se miiZe spolecnost nejlépe prosazovat v konkurenci?“ - Zde se dotvari
strategie a vznikaji otdzky ohledné trhu pilisobeni, odliSeni od konkurence,

lidskych zdrojii a podptrnych technologii.

4.1.3 Navrh strategie

Na zakladé jasné definovanych cilg, finan¢nich moznosti, méritek a zdroji si

spolec¢nosti pokladaji nasledujicich otazky (KAPLAN a NORTON, 2010):

- ,JakpopiSeme svou strategii?“ - Cilem je vytvorit hierarchii témat se zafazenymi
podtématy, vytvorit vzajemné vztahy a souvislosti (mapa strategie).

- ,Jak budeme mérit sviij plan?“ - Vytvoreni méritek pro dané cile. Bez méreni
nelze sledovat zlepSeni ani zmény.

- ,Jaké akéni programy nasSe strategie potrebuje?” - Po definovani cili bude
potieba vytvorit kroky, které k dosazeni provazanych cili povedou.

- ,Jak budeme financovat své iniciativy?“ - PromysSleni naklad a vytvoreni
vlastni kategorie pro rozpocet, ktery bude zahrnovat naklady spojené s danou
strategil.

- ,Kdo povede realizaci strategie?“ - Tymy dostavaji na starost jednotliva témata,

ktera pod vedenim nadrizeného uskutecniuji.

4.2 Strategie vybéru zaméstnancu a lektoru

Rozhodujici soucasti spoleCnosti jsou jeji zaméstnanci a lektori, spravny
vybér muize uSetfit spoustu Casu, penéz a znacné zvysit efektivitu (EVANGELU,
2013). ,Tak jak poZadavky na pracovniky rostou, je nutné nalézat a formovat
specifické dovednosti, a mnohé podniky investuji znacné prostredky, aby pracovnikiim
pomohly tohoto cile dosdhnout pomoci rozvojovych a vzdéldvacich aktivit.” (URLICH,

2009, s. 156)
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Studie z Kolumbie testovala 18 pracovnich aspektii na vzorku 817
zaméstnancli zrlznych ekonomickych sektort. Bylo prokdzano, ze 17
charakteristik z 18 bylo ovlivnéno nepiimo. Proto je pti vybéru zaméstnance, a i po

v

prijmuti zameéstnance diileZitd Ucast zkuSeného zaméstnance, ktery vse vysvétli

e

a tim i zvysi Sanci na spravné zatazeni nového zaméstnance do spolecnosti, tak aby

se zminénych 18 charakteristik co nejvice shodovalo s individudlnimi hodnotami

ti¢astnika (PEIRO et al. 2020).

4.2.1 Pohovor

vEvzs

Pri hledani nové prace nikoho nemine vybérové frizeni, nejcastéjSim
a nejjednodussim zplisobem byva pohovor. Pojd'me si porovnat vyhody a nevyhody

pohovoru (ARMSTRONG, 2002):

- umoZiuje probrat otazky v dostatecné hloubce;

- miiZe dostatecné presné popsat prostredi spole¢nosti a ujasnit pracovni pozici;

- zajemce ma moZznost pokladat upresnujici otdzky a vyjasnit si moZnosti
karierniho riistu a pracovni podminky;

- uchazec a vedouci pohovoru komunikuji na stejné irovni;

- vedouci pohovoru miva problém s ur¢enim schopnosti uchazece;

- vedouci pohovoru miiZe byt Spatné zvoleny a nepoklada adekvatni otazky pro

vybér uchazece.
Pohovory miizeme rozdélit na nékolik typti (ARMSTRONG, 2002):

- Individualni pohovor (1+1) se provozuje nejjednoduseji a je zaroven nejvice
uzivanym typem pohovoru. Uchaze¢ se sejde s vedoucim pohovoru a vedou
hovor mezi ¢tyfma o¢ima. Vyhodou individualniho pohovoru je, Ze oba jednajici
jsou na stejné urovni. Nevyhodou pak je, Ze samotny pohovor nemusi stacit
k rozhodnuti o ucastnikovych kvalitach, a proto mize byt vybér chybny,

obzvlasté pokud neni vedouci radné pripraven.

- Pohovorové panely se vyznacuji tim, Ze na strané vedouciho pohovoru sedi

i dalsi zaméstnanci, ktefi rozhoduji o osudu ucastnika, ovSem pohovor vede
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pouze jedina osoba. Diky tomu se otazky nekryji a je moZné situaci posoudit
z vice uhlu.

- Vybérova komise vypada na prvni pohled jako vybérovy panel s tim rozdilem,
Ze zucastnéni zaméstnanci maji moznost do pohovoru zasahovat. Vyhodou je
skupinovy vybér, nicméné pro stydlivéjsi uchazeCe muzZe byt tato situace
neprijemna i kvili mnoZstvi ¢asto nesystematicky pokladanych otazek, proto

maji navrch ostrilenéjsi. To miize vést k vybéru nespravného pracovnika.

Pohovor mize i nemusi byt spravnou cestou pii vybéru zaméstnanct. I pri
velice dlouhém pohovoru se nemusi podarit ziskat veskeré podstatné informace
o uchazedi. Casto se pfi pohovoru zjistuji informace, které nejsou k dané pozici
tifeba. Diivodem byva, ze vedouci pohovoru ani poiddné nevi, koho vlastné shani
a co by mél mit za schopnosti. Dilezité je zdliraznit, Ze pohovor miiZe byt spravnou
cestou jen za predpokladu, Ze je spravné pripraven, takovému pohovoru pak rikame
strukturovany. Je podstatné si uvédomit cil konzultace a pomoci analyzy spravné
urcit poZadované vlastnosti a schopnosti. Strukturovany pohovor by se nemél obejit

bez nasledujicich ¢asti (ARMSTRONG, 2002):

1. vymeény formalit a pfivitani;

2. ziskani veskerych dileZitych informaci pro vybrany obor, ktery by mél icastnik
zastavat (idealné kolem 80 % celkového casu);

3. predstaveni pracovni pozice a organizace;

4. vyteSeni uchazecCovych otazek;

5. informovani o dalSim pribéhu a rozlouceni.

Béhem promysleni pohovoru by se dotazovatel mél soustiedit prevazné na

nasledujici (KOLMAN, 2010):

- zjistit, jakou pozici bude kandidat zastavat, a analyzovat schopnosti k tomu
potiebné;
- co opravdu spolecnost potrebuje;

- zvazit potirebny rozsah vzdélani nebo zkusenosti.
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4.2.2 Metoda assessment centre (Fizeni lidskych zdroju)

Pokud je pozice diileZitéjsi, mél by se vyuzit komplexnéjsi systém, napriklad
metoda AC (,,diagnosticko-vycvikovy program“). Model je idealni pro posouzeni, zda
se zaméstnanec hodi do prostiedi firmy. Rada testii a pohovort pomtiZe uchazeé¢éim

pochopit podstatu prace a zjistit, zda se jim bude na pozici libit. Postupy, které se

zde vyuzivaji, maji nasledujici povahu (ARMSTRONG, 2002):

- Sleduje se predevsim vystupovani.

- Sekvenci tikolfi ziskdvame informace o reakcich a schopnostech ti¢astnika. Casto
se testuje vice ucastnikli najednou za tucelem lepsi vzajemné komunikace pfti
plnéni ukold.

- Plnéné ukoly sleduje vice pracovniki, ktefi maji zajistit objektivni rozhodovani.
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5 Marketing organizace

Marketing se soustredi na zaujeti zakaznikd a plnéni jejich potieb za pomoci
nejriiznéjsich marketingovych nastroji. Casto se pouZivd spojeni strategicky
marketing, ktery ma za kol analyzovat konkurenci a potieby zakaznika, vytycit cile

a najit vhodné postupy k nim smétujici (HORAKOVA, 2000).

5.1 Prodej zakaznikim

Nakupujici se mlize stat stalym zakaznikem prodejny, pouze pokud bude se
svym nakupem spokojeny. Spokojeny zakaznik navic Sifi informaci o dobrém
prodeji dale. Priimérné se podéli o informaci dobrého ndkupu se tfemi dal$imi lidmi,
pri Spatném dokonce s deviti. Staly zakaznik ma vétsi tendenci ve svém obchodé

utracet a nevyhledavat pouze slevy (ZAMAZALOVA, 2009).

5.1.1 Pravidla prodeje

Prodejce by mél byt Skolen, jakym zptisobem by mél prodavat. I pres fadu
pravidel, ktera vychazeji z prosté logiky, se neziidka ukazuje, Ze se na né zapomina
nebo je prodejce neni schopny vyuzit. Lidé jsou v dnesni dobé vzdélanéjsi
a konkurence je casto vysoka, proto je tieba tato pravidla dodrZovat dnes vice nez

jindy. Prodejci by neméli zapominat na nasledujici pravidla (DENNY, 2013):

- Prodej lze uskutecnit pouze s lidmi. Je dllezité si uvédomit, ze kazdy zakaznik
ma rozlicné potreby a prodejce by mél zvolit chovani tak, aby pusobil na
zakaznika dobre. Zaméstnanec by mél byt znaly psychologie.

- Lidé se nejvice zajimaji o sebe, pokud se povede najit spole¢nou oblast zajmu, je
vétsi Sance ziskat zakaznikovy sympatie.

- NeZ prodejce za¢ne nabizet riizné produkty, mél by vénovat ¢as otazkam, které
vyselektuji spravny vyrobek. Kazdy zdkaznik ma jiné potfeby a je tieba si to
uvédomit.

- I pres snahu ziskat potrebné informace a prodat by mél zaméstnanec nechat
zakaznikovi prostor k vyjadreni a pozorovat tak i jeho reakce a vyslySet jeho

nazory.
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- Dtlezité je si také uvédomit, Ze samotna znalost parametrii nemusi k prodeji
stacit. Lepsi volba je spojit parametry s konkrétnim uzitkem vyrobku. Opét plati
individualnost, v pripadech, kdy zakaznik nemda dostateCny prehled, je
vhodnéjsi volit prevazné uzitek.

- Z&kaznik nevybira zboZi vzidy podle logiky, ale také podle emoci. Vyvolani emoci
u zakaznika lze naptiklad pres zdravi, bezpecnost, ego a dalsi.

- Znalost produktu pomiiZze zaméstnanci s ddvéryhodnosti a vlastnim
sebevédomim. Skoleny zaméstnanec oviem vi, Ze znalosti je ti‘eba omezovat dle
potieb zakaznika tak, aby jej zbytecné nezahlcoval.

- Zaméstnanec by mél umét produkt nazorné predvést tak, aby se zakaznik sam

presvédcil o vlastnostech produktu.

5.1.2 Kontrola prodejt

Spole¢nost, ma-li definovany zptisob prodeje, by jej méla kontrolovat. Pro
tento G¢el mlZe pomoci mystery shopping. V Ceské republice neni pro tento
termin jednoznacny preklad, ale v podstaté se jedna o test, ktery probiha pres
nasazeného zakaznika (BOUCKOVA, 2003).

Ukolem mystery shoppingu je pomoc organizacim s hlidanim nastavenych
pravidel, norem a zasad. To pozdéji pomaha klepsi predstavé o zkuSenostech
a chovani zaméstnancii, na zakladé téchto informaci je mozné vyvodit zlepSeni
(BOUCKOVA, 2003).

Zakaznici, kteff maji za ukol provérovat zameéstnance, prochazi Skolenim,
které jasné definuje pribéh rozhovoru tak, aby bylo mozné pripravenost
zameéstnance posoudit. Je tfeba upozornit, Ze takovyto rozhovor nemusi byt pouze
interni zaleZitosti, ale také miiZe jit o konkurenéni priizkum (BOUCKOVA, 2003).

Znacnou vyhodou této metody je autenti¢nost priizkumu, protoze zkoumany
o vyzkumu nevi a lze predpokladat jeho prirozené pracovni chovani. To ovSem vede
k nutnosti dodrzovani zasad, predpisti o osobnich udajich v ramci mezinarodniho
kodexu ESOMAR, ktery tato pravidla mezinarodné upravuje. Jednim z pravidel je

také nepostihnutelnost zaméstnancti (BOUCKOVA, 2003).
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5.2 Reklamni sdéleni

Marketingovy program by mél obsahovat viditelné reklamni prvky, ale
dilezité jsou i ty méné napadné. Reklamni sdéleni jsou Casto integrovana do
televizniho vysilani, novin, internetovych stranek, aplikaci, radii. Z divodu
prehlceni musi spolecnost radné vybrat, na co se zamérit a kde bude mit reklama
nejveétsi efekt. Hlavnim dkolem reklamy je zaujmout a primét zdkaznika k ndkupu

(CLOW a BAACK, 2008).

5.2.1 Reklamni média

K vytvoreni kvalitni efektivni reklamy patti také zpisob, jakym se k divakovi
reklamni sdéleni dostane. Je tfeba pochopit jednotliva média kvtili riznym vyhodam
a nevyhodam, ktera s sebou nesou. Pro zplsob predavani informace by méla byt
rozhodujici cilova skupina (CLOW a BAACK, 2008).

Katalogy ukazuji portfolio cen, které spole¢nost potencialnim zakaznikiim
nabizi. Vyhodou je obliba u potencidlnich zdkaznikd, protoZe si mohou prohlédnout
sortiment v pohodli domova. Nevyhoda je mensi dosah (CLOW a BAACK, 2008).

Televize je jeden z nejcastéji uprednostiiovanym médiem. Televizni reklama
ma obrovsky dosah z hlediska poctu sledujicich. Nevyhodou je pak vysoka cena
a omezend doba, po kterou reklama béZzi (CLOW a BAACK, 2008).

Internet ma v dnesni dobé velky reklamni potencial. Internet umoZiuje také
Siroky dosah, omezuje ho ovSem casty nezajem navstévnikd, které jiz reklamy

nebavi a vSechny preskakuji, pfipadné blokuji (CLOW a BAACK, 2008).

5.2.2 Efektivita reklamy
Slevy vdneSni dobé jiz casto nestaci. Spravna reklama se zaméfuje na
potieby klienta. Ke spravnému vysledku se doporucuje vyuzit sedm principi

efektivni reklamy (CLOW a BAACK, 2008):

- Reklama by méla byt rychle zapamatovatelna tak, aby se uloZila z kratkodobé
do dlouhodobé paméti. Tomu pomahajijasné, jednoduché grafické prvky (dobie

udélané logo).

20



Obdobi, po které bude reklama vyuZivana, by mélo byt dostatecné dlouhé pro
zapamatovani. Maximalnim limitem je pak doba, kdy zaCne reklama spotrebitele
nudit.

Vhodné vybrany, opakovany slogan, ktery dobi'e zhmotni myslenku a pienese ji
ke spotrebiteli s potrebnym efektem.

UdrZovani zptlisobu prezentace produktu po dobu jeho Zivotniho cyklu pomiize
spotiebiteli produkt spravné zaradit a 1épe si ho zapamatovat.

Jednoduché reklamy maji vétsi Sanci na zapamatovani a pochopeni.

Reklama by méla obsahovat diivod, kvtili kterému si produkt ¢i sluzbu zakaznik
koupi.

Déj reklamy musi mit jasnou Casovou nebo smyslovou posloupnost, aby

zakaznik pribéh pochopil a lépe si ho zapamatoval.
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Prakticka cast

6 Identifikace a analyza Electro Worldu Hradec Kralové

Kapitola ma za kol podrobné analyzovat informace o spole¢nosti Electro
World s. r. 0. v Hradci Kralové. V prvni ¢asti od obecného sezndment, pies historii aZ
k souCasnosti a popisu dostupnych sluZeb spolecnosti. Dale se zabyva organizacni
strukturou spolecnosti, jejimi cili a charakteristikou. V druhé c¢asti je analyzovano
chovani spole¢nosti z pohledu pfijimani, motivovani, chovani, Skoleni zaméstnanct
a zpusoby propagovani spolecnosti.

Zdroje informaci pro praktickou Cast prace jsou prevazné z pracovnich

zkuSenosti autora, nasledné ovérené a konzultované s reditelem pobocky.

6.1 Seznameni se spolecnosti

Spolec¢nost Electro World s. r. 0. se zaméruje na prodej spotrebni elektroniky
a domadcich spotirebici. Hlavni dominantou této sité prodejen jsou kamenné

prodejny, které u nas i na Slovensku vynikaji velkou rozlohou.

6.1.1 Historie

Spolec¢nost Electro World byla zaloZena v roce 2002 a je dodnes jednim
z nejvétsich prodejcii elektroniky v Ceské republice a na Slovensku. Na scénu se
dostala tato spolecnost diky rozhodnuti vstoupit do stredni Evropy, které bylo
odhlasovano britskou skupinou akcionaiti DIXONS Retail. Toto rozhodnuti bylo
podporeno strategii nabidnout prodejny s obrovskou prodejni plochou, kvalitnimi
sluzbami a cenami.

Prvni z prodejen byla otevirena v ndkupni galerii Metropole Zli¢in v Praze. Na
zaCatku fijna roku 2002 se zacaly objevovat v poStovnich schrankach letaky
oznamujici nastup nové spolecnosti na trh svelice priznivymi 50% slevami.
Otevreni, které se konalo 10. 10. 2002, zaznamenalo obrovsky uspéch. Rano zde byla
vice nez jeden a ptl kilometru dlouha fronta. Ten den bylo obslouZeno témér 38 000
zakaznik.

Vroce 2004 se otevira jako Sesta pro tuto praci klicova pobocka v Hradci

Kralové v obchodnim centru Brezhrad. Do roku 2008 ziskala pét ocenéni za prodejce
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roku (do dnesSniho roku ma sedm ocenéni). V roce 2011 se spousti také internetovy
prodej na Slovensku (pro CR bé&Zi internetovy prodej od roku 2006) a zavadi se
e-learningovy systém pro zaméstnance.

V roce 2014 byla spole¢nost odkoupena spole¢nosti NAY a. s. V letech 2016,
2017 a 2018 vyhrala spole¢nost ocenéni Czech Superbrands Award (Electro World
s.r.o., © 2020).

6.1.2 Soucasnost

Pobocek je v Ceské republice devatenact a na Slovensku pod ndzvem Nay
elektrodom tricet Sest. Prodejny maji prodejni plochu mezi 1000-4500 m?2.

Generalnim reditelem spolecnosti je od roku 2012 Jan GaZovsky.

6.1.3 Pobocka Hradec Kralové

Pobocka v Hradci Kralové je aktualné nejvétsi pobockou v Ceské republice.
Kromé velikosti vynika také tim, Ze je jedinda, ktera ma ,internetové depo“ pro
v Ceské republice, a to i navzdory mensSim obratim ve srovnani s prazskymi
pobockami. Primérny pocet zaméstnanci vcetné brigddnikii je kolem Ctyriceti,

z nichZ osm zde pracuje k roku 2020 jiZ Sestnactym rokem (od zaloZeni spolecnosti).

6.1.4 Sluzby spolecnosti

Sluzby maji dominantni postaveni pri prodeji. Vzhledem k relativné nizkym
marZzim je potreba vydélat penize jinde a na sluzbach jde casto o Cisty zisk. Sluzby,

které jsou v Electro Worldu nejc¢astéji k dostani, jsou nasledujici:

- prodlouzZend zaruka (dle zakona je garantovand zaruka dva roky, pfi
prodlouZeni je mozZné ji zvysit aZ na pét let, priCemz cena se odviji procentualné
od ceny produktu);

- pojisténi proti poskozeni (po dobu dvou let je soucasné sjednano pojisténi proti
nahodnému poskozeni, cena se opét odviji procentualné od ceny produktu);

- lepeni skel/folii (cena lepeni bezpecnostni vrstvy je dana jednotnou cenou

199 K&);
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- kalibra¢ni sluzba (kontrola, spusténi televize, aktualizace a sjednoceni barev
podle kalibra¢ni sondy, sluzba stoji 999 Kc¢);

- komfortni doprava (placena doprava s vybalenim spotiebice u zakaznika stojici
500 K¢, sluzba je moZna do vzdalenosti dvaceti péti kilometrii od prodejny);

- prvni spusSténi PC/telefonu/televize (zprovoznéni zarizeni, pripraveni
k béZnému pouziti, cena je zavisla na zarizeni);

- ndakup na splatky (je mozny v zavislosti na aktualni nabidce, v akcich se jedna
o splatky bez navySeni a je mozZny s dvéma prlkazy totoZnosti, splatky se
uzaviraji na jeden rok a vyzaduji zvlastni Skoleni zaméstnance);

- zasah (sluZba, ktera je zpoplatnéna pri zasahu zaméstnancem do zatizeni,

napfiiklad kopirovani kontaktii do nového telefonu).

6.1.5 Cil spolecnosti a vize

Hlavnim zdmérem spolec¢nosti je ziskat co nejvice spokojenych koncovych
zakaznik, kteri se budou pravidelné vracet. Prvky, které maji tomuto cili pomoci,
jsou nizké ceny, velky sortiment, znackové zboZzi, divéryhodnost, odborny ptistup.
Dale tomu maji pomoci zaméstnanci, efektivni logistika, marketing, Spickova péce
o zakaznika.

,K nasim hlavnim hodnotdm patri férovost, jednoduchost, odbornost
a vstricnost. Cilem nasi spolecnosti je zjednodusit a zprijemnit zdkaznikiim Zivot,
nabidnout jim co nejsirsi nabidku produktii a jejich maximdlni dostupnost.” (Electro

World s.r.o., © 2020)

6.1.6 Hierarchie spolecnosti

Z globalniho pohledu na celou spolecnost je na nejvyssi irovni reditel a hned

pod nim jsou riizna oddeéleni zabyvajici se napiiklad financemi, personalistikou,
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internetem. Pro kazdou jednotlivou prodejnu existuje pak vlastni organizacni

struktura, kterda ma tfi urovné. Struktura vypada nasledovné.

Obrazek 3: Hierarchie spolecnosti

Store manazer

2

a4

a2

.

¥

Department Department Department Department
Department
manazer (bila manazer (¢erna manazer manazer .
manaZer (sklad)
technika) technika) (PC/telefony) (pokladny)

- = = - - -
Pokladni
up

Zdroj: vlastni zpracovani

V prvnitadé je store manazer, ktery se stard o svou poboc¢ku a deleguje vyssi

narizeni na ostatni. Nedilnou soucasti jeho prace je nasledujici:

- vedeni celé pobocky;

- vybirani novych zaméstnanci;

- schvalovani finan¢niho hodnoceni;

- kontrolovani pracovnich vysledkt zaméstnancg;
- schvalovani dovolenych;

- plnéni pland.

Pod store manazerem jsou department manazeri, ktefi se staraji o chod
daného oddéleni. Tito manazefi jsou tfi: manaZer pocitacii/telefond, bilé techniky
a cerné techniky (existuje také manazZer pro pokladnu, starajici se o pokladni
zaleZitosti a manaZer pro sklad, starajici se spravny chod skladu, ti jsou ovSem

vedeni zvlast). Jejich prace obsahuje:

- vedeni rannich meetingti se shrnutim predchozich a nasledujicich udalosti;

- hlidani kamerovych systém;
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- kontrolovani prace podrizenych zaméstnanct;
- motivovani zaméstnancu;

- inovace a hlidani svého oddéleni;

- teSeni sloZzitych situaci v ramci celé prodejny;

- administrativa.

Pozice prodejce je v této spoleCnosti nejcastéjsi. Jejich naplni prace je poradit

zakazniklim s vybérem pozadovaného produktu. Prace prodejce zahrnuje:

aktivni obsluhu zakaznikq;

- poradenstvi v ramci vybiraného sortimentu;
- prodavani produktii a sluzeb;

- vystavovani a ocenlovani zboZi;

- kontrolu produktti pti reklamaci/ vyméné zboZi.

Pozice pokladni nezahrnuje pouze markovani zbozi. Pokladni se stara
rovnéZz o spravné prirazeni zboZi k prodavajicimu zaméstnanci. DalSi prace

pokladni jsou:

- kontrola zbozi;
- zakladani vérnostnich karet;
- ptirazeni prodlouzené zaruky ¢i dopravy ke zboZi;

- administrativa a zodpovédny pristup na pokladné.

Pracovnici pro Pick-up maji za tikol poskytovat informace ohledné servisu

a vydavat internetové zbozi. Pozice vyzaduje nasledujici aktivity:

- vydavani objednavek;

- kontrolovani vydaného zboZi;
- teSeni reklamaci;

- markovani zbozi;

- nabizeni doplitkovych sluZeb.
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Dalsi pozici je zde pozice skladnik. Skladnik ma na starosti nasledujici:

Vs s 7

- prijimani privezeného zboZi;
- tridéni skladovych zasob;

- manipulaci se zbozim.

V hradecké pobocce se nachazi navic jesté pozice pro internetovou

podporu, ktera se stara o:

- dohledavani zbozi pro zakaznika;
- baleni zbozi;

- komunikaci s internetovymi zakazniky.

6.2 Zavedené metody spolec¢nosti

V této casti je rozebrano, jak se spolecnost stavi k vybéru, motivaci a Skoleni

zaméstnanci. Pokracuje popisem prodeje a propaga¢nimi moznostmi.

6.2.1 Vybér spravného zaméstnance

Nejdtlezitéjsi pozadavky na zaméstnance v Electro Worldu jsou technicka
zdatnost, komunikacni schopnosti a odvaha ucit se novym vécem. UchazeCi maji
moZznost se prihlasit na strankdch https://electroworld.jobs.cz/, kde najdou
kontakt, na néjz lze zaslat Zivotopis a motivacni dopis. V praxi se nejcastéji vyuziva
forma pohovoru. Vybér zaméstnanct pro danou pobocku je v rukou store manazera.
Vramci co nejlepstho vybéru je kazdy uchaze¢ podroben strukturovanému

individualnim pohovoru na danou pozici. V pohovoru zaznivaji nasledujici otazky:

- proc se uchazec prihlasil pravé sem;

- couchazec vi o cilové pozici a o naplni prace;

- jaké ma zkuSenosti;

- co délal v predchozim zaméstnani a pro¢ odesel;

- jakzvlada pracovni stres a jak ho resi.
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Poté nasleduje predstaveni spolecnosti a prostor pro otazky uchazece. Dale
nasleduji otdzky ohledné predstavované mzdy, konickl, zavislosti a dalsi
vyplyvajici z priibéhu pohovoru.

Piijimani zaméstnance na pozici store manaZera je naro¢néjsi. Tento typ
piijmu zaméstnance ma nejbliZe k systému assessment center. Uchazec musi projit
Ctyfmi Castmi. Prvni je test schopnosti vést zaméstnance. Druhou je obhajoba
zadanych vysledkil a orientace ve vysledcich. Treti ¢asti je pohovor s country
manazerem a posledni ¢tvrtou c¢asti je pohovor s finan¢nim, nebo obchodnim

reditelem.

6.2.2 Motivace zaméstnancu

Spole¢nost se snazi zaméstnance motivovat mnoha zplsoby. Hlavni je
motivacné odménovaci systém, se kterym tzce souvisi vyse mzdy. Kazdy prodejce
ma svij cil, ktery v pripadé plnéni a preplnéni zvySuje vysi odmény. ZvysSe
uvedenych v teorii se zde vyuZziva metoda hodnoceni podle cilt.

Bodovy plan urcuje, kolik by zaméstnanec mél prodat zboZi za mésic. Kazdy
produkt ma bodové hodnoceni uréené vétSinou na zakladé marZe. Plan zaméstnance
neni sloZzen pouze zbodl, ale také zpocCtu prodanych sluzeb a prodaného
prisluSenstvi. Pokud zaméstnanec splni 100 % planu, dostane vyplatu ve vysi, ktera
je dana pracovni smlouvou. Za predpokladu, Ze by zaméstnanec nesplnil vibec,
dostane minimum, coZ je 50 %. Za kaZdé preplnéni miiZe pak zaméstnanec
predpokladat mzdu vys$Si, nicméné odména neroste linearné (pokud by
zameéstnanec splnil na 200 %, nedostane dvojnasobek). Bodovy plan je tvoren na
zakladé statistickych tidajt a predpokladii pro dany mésic. Caste¢né ho také miize
upravovat store manaZer prodejny, ktery ma praktickou predstavu o individualnich
schopnostech zaméstnanci a pohledu z praxe.

Odlisny plan maji pokladni, ktefi maji jina kritéria. Jejich ilkolem je prodavat
zbozi u pokladny a nabizet vérnostni karty. Cilem je dany po¢tem kust, nikoliv body.

Pracovnici pick-upu feSi vramci odmény rychlost vyreSeni reklamnich

zalezitosti a pripravy zboZzi zdkaznikim.
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Ostatni zaméstnanci, jako jsou manazeri, skladnici a internetovi pracovnici,
nemaji mnoho zpiisobd, jak svou vyplatu ovlivnit. Nicméné jsou ¢astecné zavisli na
celkovém obratu prodejny a ispéchu prodejct.

Spolecnost ma pro zaméstnance také jiné benefity. Velky diliraz se klade na
nemocnost, protoZe zaméstnanci jsou jen tézko nahraditelni, proto v pripadé nulové
absence dostava zaméstnanec na konci roku bonusové finan¢ni ohodnoceni. Dale
pokud zaméstnanec pracuje kvalitné po nékolik let, miiZe se dostat do programu
,senior” a tim své ohodnoceni opét navysit.

DalSimi benefity jsou napriklad: multisport karta, cafeterie, vanocni
poukazky, slevy na produkty, vyhodné mobilni i splatkové tarify, moZnost osobniho

rozvoje v ramci rtiznych skoleni a dalsi.

6.2.3 Zpusob prodeje a kontrola

V ohledu nejlepSiho prodeje existuje jiz fadu let prakticky vyzkouSeny
prodejni kodex. Electro World pouZiva pro prodejni rozhovor se zakaznikem

prodejni pétku, ktera ma nasledujicich pét bodt:

1. osloveni zakaznika (Predpoklada se, Ze zakaznik ma pii navstévé zajem
o produkt nebo sluzbu, proto je tieba zakaznika oslovit a zjistit divod
navstévy.);

2. rozpoznani jeho potreb (Ziskani informaci o potfebach zdkaznika pomize
koupit produkt na miru. Nabizi se otdzky napriklad na wuziti produktu,
predstavované ceny, potiebnych vlastnosti dalSich.);

3. nabidnuti FeSeni (Ziskanim informaci je zaméstnanec schopen navrhnout jedno
az dvé idealni feSeni. Mély by se zdtliraznit klady a zdpory obou moznosti.);

4. prekonani namitek a argumentace (K nabidce také patii komentare zadkaznika,
které je nutné prekonat a zdivodnit, pro¢ pravé tento produkt ¢i sluzba je pro
néj zadouci.);

5. uzavieni obchodu (V ramci uzavieni prodeje je mozné nabidnout dopliikové

sluzby a moZnosti plateb. Nasleduje pochvaleni volby, podékovani

arozloucenti.).
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Dliraz se dale klade na o¢ni kontakt, zdvorilostni otazky, prezentaci
produktii, uzitkovou hodnotu, nabidku prislusenstvi a nabidku vérnostni karty.
Doporuceni a pravidla Electro Worldu se v celé radé shoduiji s literaturou

v teoretické casti (5. 1. 1 Pravidla prodeje).

Vramci diirazu na dodrZovani téchto pravidel a zvyklosti je spolecnost
podrobovana mystery shoppingu, ktery probiha v ramci celé sité prodejen Electro
Worldu. Vysledky jsou nasledné zaslany store manazerovi, ktery probere skutecnost
na spoletném meetingu vSech zaméstnancli pobocky a posoudi kvalitu vykonu
posuzovaného zameéstnance.

Mystery shopping ma v ramci spolec¢nosti definované body, které podléhaji
procentualnimu hodnoceni. Pi splnéni veskerych bodi ziska zaméstnanec 100 %
hodnoceni. Takto vysoké hodnoceni miize zaméstnanec dostat, pokud vyuzije
vesSkerych pravidel prodejni pétky.

Konkrétni pribéh spravného prodeje by mél obsahovat vtomto poradi
nasledujici: pozdrav zakaznika, o¢ni kontakt, zdvoftilostni otazka, zjiSténi potreb
zakaznika, potvrzeni informaci, doptani se na doplitkové informace, nabidka 2-3
vhodnych produktii, vysvétleni parametr a wuzitkli, argumentace, nabidka
doplitkovych  sluzeb, nabidka doplnkového prisluSenstvi, informovani
o probihajicich akci, vysvétleni moZnosti platby, nabidka vérnostni karty a aplikace,

uzaviceni obchodu, pochvaleni produktu, podékovani a rozlouceni.

6.2.4 SKkoleni zaméstnanct

Po prijeti nového zaméstnance nasleduje dvoutydenni S$koleni, které
zaméstnance uc¢i pravidlim spravného prodeje. Dale se prodejci uc¢i rozpoznat
zakladni rozdily v produktech. Zaméstnanci na konci $koleni musi splnit test na
80 %, ¢imz ziskaji certifikaci, ktera jim umoziiuje ve spolecnosti pracovat.

DalS$i forma Skoleni, opét zakoncené testem, probiha pres elektronicky portal,
kde se objevuji nové informace o produktech. Zaméstnanec je povinen tyto
elektronické kurzy pravidelné plnit.

Spolecnost také pravidelné (kazdy tyden) vyuZziva praktické cviceni ve formé

simulacniho prodeje. Vybrani zaméstnanci maji za ukol prodat konkrétni produkt.
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Tento prodej je pozdéji podroben analyze a hodnoti se, zda se zaméstnanec dostal
ke v§em bodiim prodeje.

Posledni zadsadni sloZkou skoleni jsou pravidelna skoleni od vyrobct. Externi
Skolitelé prijedou s novymi informacemi, které nasledné béhem pftiblizné Sedesati

minut zaméstnanctim predavaji.

6.2.5 Zpusoby marketingové propagace

Spole¢nost vyuziva fadu rlznych zplisobi propagace. NejcCastéji lze tyto
reklamy potkat na internetu, televizi, billboardech a letacich. Spole¢nym znakem
téchto reklamnich sdéleni je logo na modrém pozadi, které ma podobu napisu
Electro World psané kapitalkami v bilé barvé v bezpatkovém formatu. Soucasti loga
je také Cervena elipsa v ¢asti pismen ,RO“ kterd logu dodava na zajimavosti.
Spole¢nym znakem reklamnich spoti je také slogan ,bez starosti, ktery poukazuje
na Siroké portfolio sluzeb a radu skolenych zaméstnanct, ktefi mohou pomoci
s vybérem.

Internetovou propagaci lze vidét na strankdch ,www.electroworld.cz”.

Stranky hned na titulni strané zobrazuji aktualni novinky, slevy a akce, dale je tu
piehled sortimentu, sité prodejen a dalsich prvky. Spolecnost je také zahrnuta do

srovnavani cen za pomoci ,www.heureka.cz“. Reklamni kampané probihaji také

vramci socialnich siti napriklad Facebooku nebo Instagramu. Dale je mozné je
pozorovat v ramci reklam na YouTube.

Délka reklam této spoleCnosti je v televizi vétSinou kolem 30 sekund.
Nejcastéji se zaméruje na vyhody vérnostniho klubu, pfipadné na probihajici akce.
Zajimavosti zlistava, Ze pro herecké vykony jsou vyuZivani samotni prodejci.
Nejznaméjsi tvari Electro Worldu je Lukas Szwejdar, ktery je v souCasné dobé
department manaZzerem hradecké pobocky. Reklamy se snaZi zaujmout vyhodami
oproti konkurenci za pomoci feSeni problematické situace vjiné prodejné
anasledné v Electro Worldu. Casto je zde vidét nadsazka, kterd mfize zaujmout
a pobavit.

Reklamni katalogy maji platnost vZdy jeden mésic. Informuji o probihajicich

akcich, podminkach prodeje a délce platnosti. Katalog ma dvacet pét stranek, které
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jsou naplnény produkty. Letak je zasilan poStou, pripadné je k dostani v kazdé
z pobocek.
Logo je také mozné potkat ve mésté na reklamnich tabulich a billboardech

v okoli pobocek.

6.3 Analyzovani zaméstnancu spole¢nosti

Tato Kkapitola se vénuje nazorlim zaméstnanci, ktefi byli podrobeni
dotaznikovému Setfeni. Dotaznikové Setfeni probéhlo ve dvou fazich v rozmezi

tiech mésict. Vysledky jsou zaznamenavany formou grafii a tabulek.

6.3.1 Pilotni dotaznikové Seti‘eni spokojenosti zaméstnanci

Pilotni dotaznik se zaméril na ¢tyri hlavni oblasti zkoumani, které byly
rozloZeny mezi dvacet otazek. V prvni ¢asti otazek byly pouze otazky filtrovaciho
charakteru. Tyto otazky se zaméruji na: pracovni pomér, pozici, pohlavi, vék a délku
pracovniho poméru. V druhé oblasti, ktera byla vice obecnd, byly poloZeny otazky
na pracovni dobu, stravovani, prehlednost prodejny, skladu a na Skoleni. Treti ¢ast
zamérena na motivaci zahrnovala otazky na spokojenost v zaméstnani, divéru
v sebe sama, vySi finan¢niho ohodnoceni, atmosféru a pristup nadrizenych. Posledni
z Casti byla zamérena na systém, a to konkrétné hodnotici, Skolici, vyhledavaci
a objednavaci.

Na zakladé vysledkl byla vyrazena otdzka tykajici se véku, nebot nékteri
zaméstnanci vramci dodrZeni anonymity pouZili faleSnou identitu. Na zakladé
odpovédi, a¢ byly dotazniky anonymni, by nebylo tézké na pravou identitu pftijit,
a proto vzniklo pouze vékové zaokrouhleni na desitky. Dale byly upraveny otazky,
které se ukazaly jako nadbytecné, jako naptiklad otdzky na prehlednost prodejny
a skladu, divéru ve své prodeje a Skoleni. Naopak doplnény byly otazky tykajici se
Casto komentovaného obleCeni a systému hodnoceni, a to na zakladé posledni

oteviené otazky pilotniho dotazniku.
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6.3.2 Finalni dotaznikového Seti‘eni spokojenosti zaméstnancu
Finalni dotaznikové Setfeni vyuziva ziskanych informaci z pilotniho Setreni
pro vyssi kvalitu a presnost vyuzivanych otazek. Dotaznik se sklada z dvaceti ti'i

otazek.

1. Piiblizny vék (zaokrouhleno na desitky)

Tato otazka nebyla soucasti dotazniku za ucCelem zvySit anonymitu
dotazniku, ale protoZe vramci filtraci je tato otazka vhodna, byl vék alespon
odhadnut, a to se zaokrouhlenim na deset let. Graf ukazuje, Ze vétSinu zaméstnanci
obchodu tvori zaméstnanci ve véku mezi patnacti az triceti ¢tyfmi lety. Vrchni

vékova hranice je pak Sedesat Ctyri let.

Graf 1: Priblizny vék

55 - 64 let

(véetné)
45 - 64 let 10%

(véetné)
8%

15-24 let
(v€etné)
36%

35-44 let
(v€etné)
18%

25-34 let
(véetné)
28%

Zdroj: Vlastni zpracovani

2. Jaky je Vas pracovni pomér?

Druhd otazka dotazniku zjiStovala typ pracovniho poméru, slouZzi predevSim
pro budouci filtrovani otazek. Na vybér byly dvé moznosti: ,Hlavni (HPP)“ nebo
,Vedlej$i (DPP, DPC)“. Ve vysledku je vidét, Ze vétsina zaméstnancii (69 %) je
zaméstnana na pomér ,Hlavni (HPP)“ coZz odpovidd poctu dvaceti sedmi

zaméstnanct, zbytek pracuje na pomér ,Vedlejsi (DPP, DPC)“, celkem 31 %.
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Graf 2: Pracovni pomér

Vedlejsi (DPP,
DPC)
31%

Hlavni (HPP)

69%

Zdroj: Vlastni zpracovani

3. Jaké je Vase pohlavi?

Treti otazka filtrovaciho charakteru se zabyva pohlavim. Z grafu lze vy¢ist, Ze

vétSina pracovni sily jsou muzi, a to presnéji ze 72 %, a zbytek Zeny z 28 %.

Graf 3: Pohlavi

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4. Jak dlouho v Electro Worldu pracujete?

Ctvrta otazka méla provérit, jak dlouho zaméstnanci u spole¢nosti Electro
World pracuji. Nejvétsi ¢ast respondentti zde pracuje vice nez tri roky, celkem 41 %.
Druhd nejvétsi ¢ast zde pracuje do jednoho roku, tato skupina tvori 38 %.

Zbyvajicich 21 % zaméstnanct zde pracuje mezi jednim az tiemi roky.

Graf 4: Pocet odpracovanych rokii

jeden az tfi roky
21%

vice nez tfi roky
41%

méné nez jeden rok
38%

Zdroj: Vlastni zpracovani

5. Jaka je Vase pozice?

Posledni a zarovei nejdilezitéjsi filtrovaci otazka je zasvécena pozicim, na
kterych zaméstnanci pracuji. Témér polovinu veskerych zaméstnanci tvori prodejci
(osmnact zaméstnancti). Na druhém misté jsou skladnici a pick up s 13 % (pét
zaméstnanci). Pokladna a manaZzeti maji 10 % (Ctyri zaméstnanci) a nejméné lidi se

stara o internetové objednavky, kde jich je pouze 10 % (tri zaméstnanci).
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Graf 5: Pracovni pozice zaméstnanci

Skladnik Internetova
13% podpora
8%

Manager
10%

Pick up
13%
Prodejce Pokladni
46% 10%
Zdroj: Vlastni zpracovani
6. Vyhovuje vam pracovni doba? Vhodnou pracovni dobu, ¢i dodatky

miiZete poznamenat nize.

Otazka cislo Sest se zabyva vhodnou pracovni dobu. Pro spravny vysledek
jsou pro tento graf odstranény odpovédi internetové podpory zdlvodu jiné
pracovni doby. PIné spokojenych je 25 %, spiSe spokojenych 56 % a spiSe
nespokojenych 19 % zbyvajicich. PIné nespokojeny neni ani jeden zaméstnanec. Pri
souctu plné spokojenych a ¢astecné spokojenych nam vyjde 81 %.

Dva zaméstnanci pak v oteviené ¢asti poukazuji na dlouhou pracovni dobu
v patek a sobotu.

Na oddéleni internetové podpory jsou pak dva zaméstnanci plné spokojeni
(,Ano“) a jeden cCastecné spokojen (,SpiSe ano“). V oteviené Casti nebyl zapsan
Zadny komentar.

Pti vyfiltrovani brigadniki nenastal zadny zasadni rozdil v pomérech, proto

nejsou pro uvedeny graf brani v potaz.
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Graf 6: Spokojenost s pracovni dobou

Spise ne
19%

Zdroj: Vlastni zpracovani

7. Ocenili byste moznost stravovani?

Mnoho spolec¢nosti ma svou vlastni jidelnu, pfipadné maji smluvné zajistény
dovoz z externi kuchyné, tato moznost v Electro Worldu dostupna neni. Na zakladé
toho vznikla otazka zabyvajici se touto problematikou. Otdzka se tyka vSech
zameéstnanci z nichz 59 % uvedlo, Ze by tuto moZnost uvitali. Vahavéjsi ¢ast s 18 %

uvedla ,SpiSe ano“ a 23 % hodnotilo otdzku zaporné.

Graf 7: Spokojenost s navrhem stravovani

Spise ne Ne
15% 8%

59%

Zdroj: Vlastni zpracovani
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8. Ocenili byste vétsi volnost ve vybéru stiihu a materialu pracovniho
obleceni?

Osma otazka se zabyva moznosti jiného obleceni. Pro vyssi presnost jsou zde
pocitani pouze zaméstnanci na pozici prodejce a pokladni. (Ostatni zaméstnanci
nemaji plné povinny dress code). Vsouctu je to dvacet dva osob, znich 55 %
odpovédélo kladné, 27 % kladné s nizZsi intenzitou a 18 % oznacilo moZnost ,SpisSe
ne“.

Zeny a muzi odpovidali pomérové velice podobné, ale nepatrné vyssi diraz

je precijen u Zen.

Tabulka 2: Porovnani muzi a Zen (absolutni cetnost)

pouze Zeny: pouze muZzi:
Ano 4 Ano

SpiSe ano 1 Spise ano
SpiSe ne 1 Spise ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 8: Spokojenost s navrhem volby obleceni

Zdroj: Vlastni zpracovani
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9. Prijde Vam pomér rozloZeni bodovych odmén na jednotliva oddéleni
spravedlivy? K dalSimu vyjadieni, mizete vyuzit poznamky.

PocCet bodli za prodej je zavisly na marZzi vyrobku, a jejich podil neni
v prodejné rovnomérné rozdélen. Otazka zjistuje, jak se k tomu prodejci, kterych se
problém vyhradné tyka, stavi (osmnact zaméstnanctl). Graf zobrazuje v tomto
ohledu nespokojenost, kde soucet ,SpiSe ne“ a ,Ne“ dohromady utvari 67 %.
Relativni spokojenost pak vyjadrilo 33 %.

V komentatich se zaméstnanci vyjadrili nasledovné: Cernd technika ma
hodné bodt, PC je bodové nevyvazené, systém nuti prodavat zakazniklim zbozi

s vysokou marzi, Spatné hodnoceni PC, zvySovani norem pri uspéSném plnéni.

Graf 9: Spokojenost s bodovym rozdélenim dle oddéleni

Ne
22%

Zdroj: Vlastni zpracovani

10. Travite cas se svymi kolegy i mimo pracovni dobu?
Tato otazka poukazuje na vztahy mezi zaméstnanci. VétSina zameéstnancti se
mimo pracovni dobu nesetkava (62 %). Celkem 38 % zaméstnancti se s kolegy mimo

spolecnost vida.
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Graf 10: Traveni casu mimo pracovni dobu s kolegy

Ne
26%

Spise ne
36%

Ano
20%

Zdroj: Vlastni zpracovani

11. Ocenili byste oznaceni jednotlivych regalu cisly, pro lepsi orientaci,
navigaci zakazniku a svych kolega?

Ziejmé jedna znejméné jednoznacnych otdzek se zaméfuje na napad
s o¢islovanim regalu, pro lepsi orientaci. S ndpadem plné nebo c¢aste¢né souhlasi
51% coZ je dvacet zaméstnancl ztficeti deviti. Nesouhlasi nebo c(aste¢né

nesouhlasi potom 49 % (devatenact zaméstnancti).

Graf 11: Spokojenost s navrhem oznacit regaly Cisly

Ne
23%

SpiSe ne
26%

Ano
25%

Zdroj: Vlastni zpracovani
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12. Je néjaké prislusenstvi nebo pracovni pomiicka, ktera Vam schazi?
Pokud ano, napiste jaka.

Miize existovat pomiicka, ktera by mohla zpiijemnit nebo zefektivnit praci?
Pro 62 % dotazovanych je sada pomtcek plné nebo ¢astecné dostatecna. Zbylych
23 % a 15 % zaméstnanct oznacilo, Ze by se dalsi pomicky hodily.

V oteviené Ccasti se ke schazejicim pomickdm zaméstnanci vyjadrili
nasledovné:

5x propisky;

4x noze a nuzky;

2x pracovni rukavice;

2X tablet;

1x jednotny systém procedur (objednavky, faktury, doprava, pojistky);

1x lepsi vybava a prostor na baleni internetovych objednavek;

1x poradny smetak;

1x flash disky;

1x stahovaci pasky;

1x draty do sesivacky, razitka;

1x vétsi prostor, uloZny box, celkova vybavenost.

Graf 12: Spokojenost s pracovnimi pomiickami

Spise ne Ne
31% 31%

Ano
23%

Zdroj: Vlastni zpracovani
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13. Pokud mate vést ranni Skoleni, kolik ¢asu mu priblizné vénujete?
Uved'te v minutach.

Tato otazka byla oteviend a z prodejcti a manaZert, kterych se to tyka,
odpovédélo dvanact zaméstnanci. Nejcastéji byla priprava odhadovana na deset az
patnact minut, coZ je nejcastéji uvadény interval hlavné za manaZery. Druha vétsi
skupina se na Skoleni nepripravuje viibec a zbytek uvadi mezi tiiceti az Sedesati

minutami.

Graf 13: Cas pripravy na ranni $koleni
4

N

SN

nula deset dvanact patnact tricet padesat Sedesat

o

Zdroj: Vlastni zpracovani

14. BaviVas VasSe prace? Do poznamky napiste, co Vas na praci bavi/nebavi.
Dilezity parametr spokojenosti je naplin prace. Vice jak polovina (53 %)
zaméstnanci uvedla, Ze je jejich prace bavi. Poté nasleduje odpovéd’ ,SpiSe ano“ se
42 % a posledni pouzivana odpovéd’ ,SpiSe ne“ je na hodnoté 5 %.
Pti filtraci osob, které ve spolecnosti pracuji déle nez tfi roky, se ukazuje, Ze

vivs .

jejich ,Ano“ je nejcastéjsi a je vyuZito u 67 % ze Ctrnacti osob.
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Tabulka 3: rozdéleni podle odpracovanych let (absolutni cetnost)

do 1 roku 1-3 roky nad 3 roky

Bavi Vas Pocet: Bavi Vas Pocet: Bavi Vas Pocet:
vase prace? vaSe prace? vase prace?

Ano 7 Ano 3 Ano 10
SpiSe ano 7 Spise ano 5 SpiSe ano 4
SpiSe ne 1 SpiSe ne 0 SpiSe ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

V otevirené Casti je za nejvétsi plus brana prace se zakazniky. Nejvétsi minus

je pak zaroven nepiijemné chovani zakaznikd.

Graf 14: Spokojenost s praci

Zdroj: Vlastni zpracovani

15. BaviVas prace s lidmi?
Otazka volné navazuje na predchozi, z vysledki jsou vyjmuty osoby na pozici
skladnik a internetova podpora. Z tficeti jedna osob uvedlo odpovéd’ ,Ano“ 67 %.

DalSich 26 % odpovédélo ,Spise ano“ a zbylych 6 % vyuzilo moZnosti ,SpiSe ne“.
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Graf 15: Spokojenost prace s lidmi

SpiSe ne
6%

Zdroj: Vlastni zpracovani

16. Jste spokojeni s finan¢nim ohodnocenim za Vasi praci?

Pro tuto otdzku byli vyrazeni brigddnici, protoZe maji odliSnou finan¢ni
politiku. Na hlavni pracovni pomér zde pracuje dvacet sedm zaméstnanct. VétSina
z nich volila radéji mirnéji, plnou spokojenost zvolilo pouze 11 %. Volbu ,Spise ano“

volilo 52 %, ,Spise ne“ 26 % a 11 % volilo ,Ne*“.

Graf 16: Spokojenost s finan¢nim ohodnocenim

Ne
11%

Spise ne
26%

Ano
11%

Zdroj: Vlastni zpracovani
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17. Jste spokojeni s pristupem nadiiizenych? Do poznamKy miiZete vyjadrit,
co se Vam libi/nelibi.

VétSina z dotazovanych odpovédéli v této otazce kladné. Pouhych 10 % neni
s vedenim spokojeno.

V rdmci oteviené ¢asti bylo vyzdviZzeno dobré chovani vedeni, upiimnost,
napomocnost. MozZnosti oteviené otazky zde vyuZilo pét ztriceti deviti

dotazovanych.

Graf 17: Spokojenost s pristupem nadrizenych

Ne
5%

Zdroj: Vlastni zpracovani

18. Jste spokojeni s atmosférou na pracovisti? (chovani ostatnich
zameéstnancii)

Spokojenost s atmosférou na pracovisti zvolilo 31 %, spiSe spokojenych bylo
51 % zaméstnancii a spise nespokojenych 18 %. Uplnou nespokojenost nezvolil

zadny ze zaméstnanc.
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Graf 18: Spokojenost s atmosférou na pracovisti

SpiSe ne
18%

Zdroj: Vlastni zpracovani

19. Je néco, co Vam pravidelné znepiijemnuje praci? Pokud ano, co je to?

K této otazce se vyjadrilo dvacet jedna z triceti deviti dotazovanych (54 %).
Ctyii zaméstnanci uvedli, Ze nejvét$sim problémem jsou nepifjemni a arogantni
zakaznici. Na druhém misté jsou inventury, zima v prostoru, lhostejnost kolegl

a novy software pro pick up.

Graf 19: Jev, ktery znepiijemnuje praci

Zdroj: Vlastni zpracovani
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20. Vyhovuje Vam systém finan¢niho ohodnoceni? Do poznamky miiZete
vyjadrit, co se Vam libi/nelibi. (sbirani bodii, sluzeb, ...)

Hodnoceni zaméstnanci je otdzkou kazdé spolecCnosti, v Electro Worldu je
hodnoceni zavislé na prodejich produktl a sluzeb. Pro presnost jsou zde pocitani
pouze prodejci na HPP (dvanact zaméstnancii). Odpovéd ,Ano“ zvolilo 8 %
dotazovanych, ,SpiSe ano“ 67 %, ,SpiSe ne“ 17 % a ,Ne“ 8 %.

Voteviené casti zaméstnanci poukazuji na moZnost individualniho

hodnoceni a na nerovnomérné podminky rtznych oddélenich.

Graf 20: Spokojenost se systémem finan¢niho ohodnoceni

Ne
8%

Zdroj: Vlastni zpracovani

21. Jste spokojeni se vzdélavacim systémem? Do poznamKky miiZete
vyjadrit, co se Vam libi/nelibi.

Vzdélavani v Electro Worldu je =zajiStovano pravidelnym Skolenim,
e-learningem a naslednym otestovanim znalosti ve formé testu. V této otazce nebyly
hodnoceny odpovédi respondentti na pozici skladnik a internetova podpora. Nejvice
zaméstnanct odpovédélo vice ¢i méné kladné, a to vsouctu 78 % (dvacet Ctyri
z triceti jednoho). Zaporné pak ohodnotilo systém vzdélavani 22 %.

Nejcastéji byl uveden jako divod ,prednost Skolenim formou diskuze“

pripadné horsi pristup ke specifickym informacim.
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Graf 21: Spokojenost se vzdélavacim systémem

Ne

Spise ne
? 6%

16%

Ano
42%

Zdroj: Vlastni zpracovani

22. Vyhovuje Vam zpisob vyhledavani na strankach EW? Do poznamky
miuZete vyjadrit, co se Vam libi/nelibi.

Zplsob vyhledavani na strankach Electro Worldu plné nebo ¢astecné
vyhovuje 58 % zaméstnanciim. Zbylych 42 % je Castecné nebo zcela proti.

Filtrace ukazuje, Ze pokud by internetové stranky vyuzivali pouze
zaméstnanci mezi patnacti az dvaceti ¢tyfmi lety, byly by stranky zcela nevyhovujici.

V pozndmce se jedenact osob vyjadrilo ke Spatnému hledani, kde systém
hleda jiné zboZi, nez je tireba, ma Spatné udélané kategorie a ma malo filtra¢nich

moznosti.

48



Graf 22: Spokojenost s vyhledavanim na strankach spole¢nosti

Ne
Spise ne 18%

24%

Ano
26%

Zdroj: Vlastni zpracovani

23. Jste spokojeni s interni ¢asti systému? (tvoreni objednavek, dopravy,
zakladani vérnostnich karet, prehled skladovych zasob v SAPU, ..). Do
poznamKy muZete vyjadrit, co se Vam libi/nelibi.

Pro tento graf jsou vynechani pouze skladnici (zbyva celkem tricet ctyfti
dotazovanych). Otdzka ma podobny vysledek jako predchozi. Odpovéd ,Ano“
oznacilo 18 %, ,Spise ano“ 35 %, ,Spise ne“ 29 % a ,Ne“ 18 % zaméstnancu.

V oteviené podcasti se nejcastéji objevuji problémy s rychlosti, zastaralosti

a vysokym poctem systémii, které by bylo vhodnéjsi sjednotit v jeden.
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Graf 23: Spokojenost s interni casti systému

Ne
18%

Zdroj: Vlastni zpracovani

24. Pokud byste méli moznost cokoliv vylepsit, co by to bylo?

Tato otazka je otevirena a ma radu unikatnich odpovédi. Z toho diivodu nema
smysl vytvaret graf. V odpovédi se objevuje diiraz na lepsi zabezpeceni, zdokonaleni
systému pro pick up, lepSi komunikaci mezi zaméstnanci, zvySovani kvality
zaméstnanct, vice prace s tabletem, zlepSeni objednavkového systému, logistiky,

pridani moznosti tzv. sick days.

6.3.3 Vyhodnoceni dotaznikového Setreni

Na zakladé informaci ziskanych z dotaznikového Setreni bylo zjiSténo, Ze
vétSina zasadnich otazek dopadla pro spolec¢nost Electro World v Hradci Kralové
kladné. Zaméstnance jejich prace i pires obCasné problémy a vytiZzeni bavi. Vétsiné
zaméstnanci vyhovuje spoluprace v tymu, ale mimo spole¢nost své kolegy prilis
nevyhledavaji. Vedeni ma vybudované pratelské vztahy se zaméstnanci a ma na né
povétsinou pozitivni vliv. Pracovni doba obchodu i pres svou délku zaméstnanciim
nevadi. Co se tyka Skoleni, jsou provadéna pravidelné a zaméstnanci jsou s nimi
spokojeni, ¢asto si z nich odnasi nové informace. I pres obecné odsuzovany systém
hodnoceni, ktery zptlisobuje rivalitu mezi zaméstnanci, dopadlo jeho hodnoceni
v této analyze dobre. Je vidét, Ze vétSinu zaméstnancili tento systém hodnoceni bavi

a motivuje je k vy$sim a lepSim vysledkiim, coz je v podstaté ucelem.
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Nejvétsi slabinou se miiZe jevit nezvladnuté softwarova podpora spolecnosti.
Velkou slabinou jsou webové stranky, se kterymi si témér v poloviné nerozumi ani
samotni zameéstnanci. Proto Ize predpokladat, Ze ani u zdkaznikl to nebude lepsi
a spolec¢nosti tak zbytecné utikaji zisky. Nevalnd je také soustava systému pro interni
zaleZitosti (objednavky, ceny, pojistky, skladova zasoba, reklamace).

Nepiijemnou soucasti prace jsou casto i nevychovani zakaznici, kteri
znepiijemnuji Zivot nejednomu zaméstnanci, a to hlavné v dobach pred vanocnimi
svatky, kdy je obchod prelidnény a lidé musi ¢ekat na zboZi. Dalsi soucast prace,
které se nelze vyhnout, jsou inventury, které se pravidelné opakuji pro kontrolu
zboZi. To také souvisi se zabezpeCenim, které i pres velkou snahu neni vzidy
dostatecné.

Celkové lze rici, ze spoleCnost poskytuje zaméstnanclim prijemné zazemi
a vétSina zaméstnancd je prevazné spokojena. Firmé by prospély investice do

softwaru a vybaveni pro zaméstnance.

6.4 Analyzovani spoleénosti za pomoci SWOT

Posuzované faktory spole¢nosti byly ziskdny za pomoci pracovnikl

spolec¢nosti a vySe vyuzitym dotaznikovym Setfenim.

6.4.1 SWOT analyza spolecnosti

Silné stranky spolecnosti:

- Siroky sortiment;

- dobre zaskolena pracovni sila se zamérenim na konkrétni oddélent;
- dlouhodobé vztahy se zakazniky;

- Siroka Skala nabizenych sluZeb;

- vyuziti zavedenych a kvalitnich znacek;

- Siroké portfolio benefitli pro zaméstnance;

- vysoka kapacita skladu.
Slabé stranky spolecnosti:

- zastarala vypocetni technika;
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- zastaraly systém prodej;
- Spatna komunikace mezi zaméstnanci;
- Spatné rozloZena logika webovych stranek;

- Spatny systém zdsobovani.
PrileZitosti spoleCnosti:

- nové segmenty trhu;

- zajisténi dlouhodobé vérnych zakaznik;
- vyuZiti novych informacnich technologii;
- vyuziti novych reklamnich trend;

- zajiSténi novych kontaktt s vyrobci.
Hrozby spolecnosti:

- mnoho spole¢nosti na trhu;
- zména chovani zakaznikq;
- malo prostoru pro inovace;
- ekonomicka situace;

- celosvétova pandemie.

6.4.2 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Analyza ukazuje, Ze hradecka pobocka spolecnosti Electro World ma stabilni
pozici na trhu. Prevazuji silné stranky, které dokazuji, Ze spolecnost ma Casto

.....

kamenné prodejné Ceské republiky. Specializace zaméstnancii na konkrétni
oddéleni zvySuje kvalitu podavanych informaci, ¢imZ navySuje spokojenost
a vérnost zakaznikd.

Kvili tak velké kapacité prodejny a tim i velké koncentraci zakaznikt vznika
misty problém s rychlosti dodani. DalSim minusem jsou vypocetni technologie ve
formé starSich pocitacli a pomalého interniho systému. Nejvétsi hrozbou je pak
pravé zména chovani zakaznikd, kdy zakaznici budou upiednostiiovat nakup pies

internet, coz vede zaroveii k dlirazu na zlepseni internetovych stranek.
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Vzhledem ksoucasné situaci je také dulezité zminit aktudlni pandemické
onemocnéni COVID-19 (k datu 14. 3. 2020 byl zastaven témér veSkery provoz
prodejen), které komplikuje Zivot vSem vcetné prodejen Elektro World. Spole¢nost
se opét presvédcila, jak je internetovy prodej diileZity, protoZe v soucasné situaci je
to zaroven jediny zplsob piijmu. Diky tomu nemusi zasadné propoustét
azameéstnanci prodejen jsou vyuzivani kvydeji internetovych objednavek,

strukturalnim zménam a uklidu v prodejné.
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7 Navrh zdokonaleni

Vylepseni vyplyvaji z probéhlého dotaznikového Setieni a SWOT analyzy. Ke

kazdému navrhu vylepseni se vyjadril reditel /store manaZer hradecké pobocky.

7.1 Vylepseni na zakladé dotaznikového Setreni s reakci vedeni

Jedna z otazek v dotazniku smérovala na moznost stravovani. Z dotazniku
vyplyva, Ze a% 77 % zaméstnancii by o tuto moznost jevilo zadjem. Re$enim by mohlo
byt dovazené jidlo vtermoboxech. Dovoz jidla by mohl vylepSit
i zdravi zaméstnanct, ktefi Casto sahaji po objednani riiznych jidel z fast foodu,
v hors$im pripadé neobédvaji viibec.

Vystup z reakce store manazera: Dle reditele byla diive dostupna jidelna
ve vedlejSim objektu. Po jejim zruSeni byly reSeny alternativy s dovozem
u spolecnosti Gastro Terronic a Gastrom. K sepsani smlouvy bohuZel nedoslo
z dlivodu nutnosti minimalniho odbéru deseti jidel denné (kazdy vSedni den)
s preobjednanim na tyden dopiedu. Z divodu neshodnych nazorl ostatnich

zameéstnanci se od feSeni upustilo a kazdy resi stravovani individualné.

V dotazniku je také mozné vidét, Ze by zaméstnanci ocenili vylepSeni
pracovniho obleceni. Bila pracovni koSile s napisem Electro World uZz dominuje
obchodu fadu let. Problém neni ani tak ve vzhledu, jako spiSe v nekvalitnim
materidlu a nepadnoucim stfihu, ktery je pro vSechny stejny. Nepadnouci koSile
mohou mit demotivacni vliv na zaméstnance a putisobit také neprofesionalné pred
zakazniky, ktefi zde nakupuji.

Vystup z reakce store manazera: V roce 2017 probéhla v ramci dress codu
firemni zména. Bylo upusténo od dlouhych rukavi, vazanek a kravat. Zaméstnanct
je v Ceské republice kolem 500, kazdy ma ptiblizné 2-3 kusy oble¢eni s orienta¢ni
cenou 300 K¢ za kus. Pro pokladni a skladniky navic bylo obleCeni rozsifeno
o semiSové mikiny. Dle nadzoru store manaZera neni tedy v souc¢asné dobé prostor

ani finance pro dal$i zménu pracovniho dress codu.

Dalsim bodem ke zvaZeni je orientace po prodejné za pomoci cislovani

jednotlivych regald. Ve vétSich obchodech se tato metoda vyuZziva casto, nejcastéji
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pak ve stavebninach. Tato metoda by mohla zvysit efektivitu, a to nejen vici
zakazniklim, ale i zaméstnanciim, ktefi jsou novi. Pokud by navic existovalo toto
roz$ifeni i v programovém prostiedi SAP, mohl by byt kazdy jednotlivy kus zboZi
sledovan. Tim by se zna¢né eliminovalo c¢asté hledani zboZi at’ uz pro zdkaznika,
nebo v ramci inventury.

Vystup z reakce store manaZera: Tato myslenka byla dle vedouciho na
stole jiZ vicekrat. Dokonce vznikla studie, ktera se timto tématem zabyva. Navrh
neproSel z diivodu nepevné stanovenych regalii v prodejné a placenych reklamnich
mist od vyrobci, které se casem méni. Z tohoto diivodu by ¢islovani bylo obtiZzné
a vznikly alespoii orientacni popisky. DalSim diivodem je dliraz na aktivni prode;j,
kdy by zaméstnanec mél zakaznikovi pomoci s vybérem a neodkazoval ho pouze na

Cislo regalu.

Vramci dotaznikové analyzy lze zminit jeSté jeden bod, a to problém
s pracovnimi pomtckami. Na zakladé analyzy tento bod ziskal jen 38 % tspésnosti,
ale i tak je to relativné dost pro komentaf. Cast respondenti se shodla na problému
s propiskami. Propisky Electro World neexistuji, a pritom kazdy zaméstnanec ke své
praci propisku potiebuje, vétSina propisek se objevuje diky promu a skoleni od
riznych vyrobci, ale to neni dostatecné. Za sklad je to pak absence pracovnich
rukavic.

Vystup z reakce store manaZera: Z pohledu store manaZera panuje v ramci
problému s propiskami anarchie. Zameéstnanci si je mezi sebou casto odcizuji
ariizné je zapominaji, a to plati i u nozii. Neni to tedy problém nedostatku, jako spi$
nezodpovédnosti zaméstnancli. Navic propisky slogem Electro World tdajné
existuji, jen se na né ¢asto zapomina. Co se tyka rukavic, centralni reSeni neexistuje

a reditel se snazi na sklad rukavice dostat alespon formou osobniho nakupu.

Jeden z dotazovanych kladl dliraz na rozsitreni tabletd. [ pres tak maly vzorek
je to dobra myslenka a rozhodné nebyla v rdmci spole¢nosti vyslovena poprvé.
Pokazdé, kdyzZ je zaméstnanec nucen ovérit danou informaci, musi dorazit k pocitaci.
Pokud potiebuje vytvorit pro zdkaznika vérnostni kartu, pojistku, prodlouZenou
zaruku, vzdy jsou tyto aktivity spjaty s prichodem k pocitaci. Vyuzivani tabletl by

ale mohlo mitisvé nevyhody, a to sice v nadmérném vyuzivani. Kvili vidiné, Ze bude
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muset zaméstnanec jit pro informaci o produktu kpocitaci, ma zaroven veétsi
motivaci si informace zapamatovat.

Vystup z reakce store manazera: Tento projekt je dle reditele jiZ dva roky
v provozu. Tablety v prodejné jsou a je jich dostatek, dokonce je na nich rada funkci
vCetné zjisténi skladové zasoby, zaloZeni vérnostni karty a dalSich. I pres tento fakt
se na tablety zapomind a zaméstnanci radéji pouZivaji pocitace. Do budoucna se

planuje pocitace zrusit a vyuZzivat pouze tablety.

7.2 VylepSeni na zakladé SWOT analyzy s reakci vedeni

Prevladajici hrozbou je chovani zakazniki{. Spolecnost by méla pomalu
rozSifovat moznosti internetového prodeje. 1 pres sluSné grafické zpracovani
strankam chybi logika, jejiZ absence je patrna pti vyhledavani sortimentu. Piipadné
rozsiteni filtru pro vyhledavani by také zakaznici, ale i zaméstnanci ocenili.

Vystup z reakce store manaZera: Dle store manaZera si je spole¢nost této
hrozby védoma a vznikl projekt ,internet first, pro ktery také vznikla i nova
pracovni pozice internet manazera. Nové se rozviji plan pro jednodussi vydej zboZzi
ve formé samoobsluhy a vydejnich boxt. Také pro zachovani sluzeb prodejny budou

takzvani ,internetovi prodejci“ pomahat s vybérem po internetu.

Investovani by také zaslouZila starsi vypocetni technika, kterd v kombinaci
se starSim softwarovym vybavenim nepracuje vZdy tak, jak ma.

Vystup zreakce store manaZera: Jak jiZ bylo vySe zminéno dle store
manazera, planuje se kompletné prejit na tablety, které jsou jiZ v podstaté
k dispozici, takze dalsi investovani neni planovano. Po softwarové strance se planuje

aplikace, ktera umozni prodej z mobilnich zatizeni.
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8 Shrnuti a zaver

Ukolem této bakalarské prace bylo seznamit se se spole¢nosti Electro World
s. . 0. vHradci Kralové a analyzovat ji z pohledu rozvojovych a motivacnich
moznosti. Na zakladé analyzy vyvodit diisledky a probrat dopady moznych zmén.

V teoretické Casti se objevuje rada nastroji a pojmi, které jsou postupné
probrany a vysvétleny. V prvni kapitole teoretické casti je feSena motivace a rozvoj
zameéstnanci. V podkapitolach je probirano, kdy je vzdélavani potieba a jakymi
zpUsoby to lze provést. V dalsi Casti je rozebirdna motivace a systém hodnoceni.
Soucasti je popsani motivace zobecného pohledu, prazkum spokojenosti
a moznosti, jakym zptisobem lze zaméstnance hodnotit. Ctvrta kapitola rozebir4, jak
lze analyzovat strategii spoleCnosti, a jak tato strategie vznika. Jeji druhou podcasti
je potom rozebrani zptlisobu, jak prijimat zaméstnance a lektory. V posledni kapitole
teoretické ¢asti je feSen marketing, ktery se zabyva pravidly spravného prodeje
zdkazniklim s popisem jeho kontroly za pomoci mystery shoppingu. V druhé
podkapitole marketingu jsou uvedeny propagacni metody a jejich efektivita.

V praktické ¢asti jde pak o co nejlepsi uziti nastrojti, které byly v teoretické
Casti definovany, a to hlavné za icelem analyzy. Spolecnost je predstavena nejprve
obecné se zamérenim na celkovou historii a souCasnost. Navazuje popis klicové
pobocky v Hradci Kralové a jsou definovany sluzby, cil a hierarchie spole¢nosti.
V dals$i kapitole jsou popsany metody a vyuZivané nastroje spolecnosti. Jako
napriklad zptlisob prijeti zaméstnanci, zplisob motivace, zpiisob prodeje, zplisob
Skoleni zaméstnancli a zplsoby propagace. Posledni c¢ast je vyhrazena
dotaznikovému Setfeni a rozboru situace spolec¢nosti za pomoci SWOT analyzy
s naslednym navrhem pro vylepSeni a komentarem od reditele/ store manaZera
pobocky.

V metodice byly uvedeny vyzkumné otazky, na které byly v priibéhu

zpracovavani prace nalezeny odpovédi:

Jaky je vztah mezi motivaci a hodnocenim zaméstnancti spole¢nosti?
JiZ v teoretické Casti byla definovana blizkost téchto témat (Obrazek 1:

Provazanost systému hodnoceni a motivace). Jako metodu hodnoceni zaméstnancii
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spole¢nost voli hodnoceni podle cilii. Tento zplisob jasné definuje navaznost

motivace a hodnoceni.

Jaka forma Skoleni je pro zaméstnance spole¢nosti vyhovujici?

V rdmci dotaznikového Setieni vyjadiilo ¢astecnou a dplnou spokojenost se
vzdélavacimi mozZnostmi 78 % dotazovanych (Graf 21: Spokojenost se vzdélavacim
systémem). Lze tedy vyvodit, Ze soucasny zplsob Skoleni za pomoci e-learningu

a pravidelnych Skoleni od vyrobcii je idealnim zplisobem.

Jakym zpisobem jsou prijimani zaméstnanci do spole¢nosti?
Zaméstnanci jsou na nizs$i pozice prijimani za pomoci individualnich
pohovort (6. 2. 1 Vybér spravného zaméstnance). Na pozici store manaZera se

vyuziva komplexnéjsi systém assessment center.

Jak je provadéna propagace znacky?
Spolecnost vyuZziva v podstaté veSkerych propagacnich moZnosti. VyuZziva se

internet, televize, letaky i billboardy (6. 2. 5 Zptisoby marketingové propagace).

Jakym zpiisobem resi spolecnost dohled nad prodeji zaméstnancti?
Spolecnost vyuziva metody mystery shopping. Na jejim zakladé 1ze hodnotit,
zda zaméstnanci dodrzuji veSkerda pravidla prodeji (6. 2. 3 Zplsob prodeje

a kontrola).

Jaky je cil spolecnosti Electro World?
Strategie spoleCnosti neni pouze nizka cenova politika. Hlavnim cilem
spolecnosti je mit vérné a spokojené zakazniky, ktefi se budou pravidelné vracet

(6. 1. 5 Cil spolecnosti a vize).

Zavérem lze tici, Ze vysledky ziskané za pomoci dotaznikového Setieni
a SWOT analyzy dokazuji zdravé fungovani spolecnosti. Nékolik bodi, které dopadly
hiie, bylo diskutovano s reditelem/store manazerem prodejny a bylo vysvétleno,
proc¢ tomu tak je, a jaky je nazor vedeni spolecnosti. VSechny ziskané vysledky budou

predloZeny manaZertim prodejny a Ize je vyuzit pro zlepseni fungovani pobocky.

58



[10]

[11]

Seznam pouzité literatury
ARMSTRONG, Michael. Rizeni lidskych zdrojii. Praha: Grada Publishing,
2002. ISBN: 80-247-0469-2.

BERKOWITYZ, Eric N. Marketing. 4th ed. Burr Ridge, Ill: [rwin, 1994. ISBN: 0-
256-13221-6.

BOUCKOVA, Jana. Marketing. Praha: C.H. Beck, 2003. ISBN: 80-7179-577-1.

CLOW, Kenneth E. a BAACK, Donald. Reklama, propagace a marketingovd
komunikace. Brno: Computer Press, 2008. ISBN: 978-80-251-1769-9.

DEDINA, Ji¥i a ODCHAZEL, Jifi. Management a moderni organizovdni firmy.
Praha: Grada Publishing, 2007. ISBN: 978-80-247-2149-1.

DENNY, Richard. 2013. Prodejem k vitézstvi. Brno : BizBooks, 2013. ISBN:
978-80-265-0078-0.

Electro World s.r.o. O nas | ElectroWorld.cz. ElectroWorld.cz [Online]
Electro World s.r.o, © 2020. [Citace: 20. 3. 2020]. Dostupné z:
https://www.electroworld.cz/o-spolecnosti-1427467949.

EVANGELU, Jaroslava Ester. Rozvoj a motivace zaméstnancti v malé a stiedni

firmé. Ostrava: Key Publishing, 2013. ISBN: 978-80-7418-198-6.

EVANGELU, Jaroslava Ester, BOMMEL, Frank van a JURICKA, Ondrej.
Efektivita vzdéldavani. Jak ziskat zpét vloZené investice do rozvoje zaméstnancti.

Ostrava: Key Publishing, 2013. ISBN: 978-80-7418-197-9.

FORET, Miroslav. Marketingovy priizkum: pozndvdme svoje zdkazniky. Brno:

Computer Press, 2008. ISBN: 978-80-251-2183-2.

HORAKOVA, Helena. Strategicky marketing. Praha: Grada, 2000. ISBN: 80-
7169-996-9.

59



[12]

[13]

[14]

[15]

[16]

[17]

[18]

[19]

[20]

HRONIK, Frantisek. Hodnoceni pracovnikii. Praha: Grada, 2006. ISBN: 80-
247-1458-2.

IACOCCA, Lee Anthony a NOVAK, William. lacocca: vlastni Zivotopis. Praha:
Institut Fizeni, 1991. ISBN: 80-7014-042-9.

KAPLAN, Robert S. a NORTON, David P. Balanced scorecard: strategicky
systém méreni vykonnosti podniku. Praha: Management Press, 2005. ISBN: 80-
7261-124-0.

KAPLAN, Robert S. a NORTON, David P. Efektivni systém rizeni strategie:
novy ndstroj zvySovdni vykonnosti a vytvdreni konkurencni vyhody. Praha:

Management Press, 2010. ISBN: 978-80-7261-203-1.

KOLMAN, Ludék. Vybér zaméstnancti: metody a postupy. Praha: Linde, 2010.
ISBN: 978-80-7201-810-9.

LIU, Wei. High-involvement human resource practices, employee learning and
employability [Online]. Career Development International, 2018, 23(3), 312-
326. [Citace: 17. 4. 2020]. Dostupné zemerald insight:
https://doi.org/10.1108/CDI-10-2017-0177.

MANENA, Vaclav. Moderné s Moodlem: jak vyuZit e-learning ve sviij prospéch.
Praha: CZ.NIC,, 2015. ISBN: 978-80-905802-7-5.

NOE, Raymond A. Employee training and development. 5th ed. New York:
McGraw-Hill Irwin, 2010. ISBN: 978-0-07-353034-5.

PEIRO, Jose M. a kolektiv. 2020. Importance of work characteristics affects
job performance: The mediating role of individual dispositions on the work
design-performance relationships. [Online]. Personality and Individual
Differences, 15. 4 2020, 157. [Citace: 17. 4. 2020]. Dostupné z science direct:
https://doi.org/10.1016/j.paid.2019.109808.

60



[21]

[22]

[23]

[24]

[25]

TICHY, Noel M. a SHERMAN Stratford. Vezméte sviij osud do vilastnich rukou,
neZ to za vds udélaji jini: jak Jack Welch udélal ze spolecnosti GE
nejobdivovanéjsi spolecnost na svété. Praha: Pragma, 2002. ISBN: 80-7205-
779-0.

URLICH, Dave. Mistrovské rizeni lidskych zdrojii. Praha: Grada Publishing,
2009. ISBN: 978-80-247-3058-5.

VODAK, Josef a KUCHARCIKOVA, Alibeta. Efektivni vzdéldvdni
zameéstnancu. 2., aktualiz. a rozs. vyd. . Praha: Grada, 2011. ISBN: 978-80-247-
3651-8.

VYSEKALOVA, Jitka. Psychologie spotiebitele: jak zdkaznici nakupuji. Praha:
Grada Publishing, 2004. ISBN: 80-247-0393-9.

ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada Publishing,
2009. ISBN: 978-80-247-2049-4.

61



Priloha ¢. 1

Priloha 1: Pilotni dotaznik spokojenosti

Cil prace:

Pokud tento dotaznik vypliiujete, méli byste védét, Ze vSe probéhne
anonymné a vysledky budou slouZzit prevdzné pro semindrni praci v predmétu
marketingovy vyzkum a pro bakalarskou praci motivacnich a rozvojovych strategii
ve spolecnosti Electro World. Zaroven vam chci podékovat za vas €as a pravdivé
odpovédi.

Spokojenost zaméstnancu ve spolecnosti Electro World:
1. ¢ast - profil
1. Jaké je vase pohlavi?
Muz
Zena
2. Kolik je vam let?

w

. Jak dlouho v EW pracujete?
Do 1 roku
1-3 roky
Vice jak 3 roky
. Jaky je vas pracovni pomér?
Hlavni (HPP)
Vedlejsi (vSe ostatni)
. Jaka je vase pozice?
Prodejce
Pokladni
Skladnik
ManaZer

N

Ul

Internetova podpora
Jina
2. tast - obecné
6. Vyhovuje vam pracovni doba? Pokud ne, miiZete dopsat, co vim
nevyhovuje.

Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne

7. Ocenili byste moZnost stravovani?
Ano
Spise ano
Spise ne
Ne
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8. Prijde vam rozloZeni prodejny prehledné? Pokud ne, mizete napsat, co
byste zménili.
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
9. Prijde vam sklad ptehledny? Pokud ne, miiZete napsat, co byste zménili.
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
10. Mate pocit, Ze si vétSinou ze Skoleni néco odnesete?
Ano
SpiSe ano
SpiSe ne
Ne

3. ¢ast - motivace

11. Bavi vas vase prace? Pokud ne, miiZete napsat proc.
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne

12. Kdybyste prisli nakupovat sami k sobé, vérili byste svym radam?
Ano
Spise ano
SpiSe ne
Ne

13. Vyhovuje vam finan¢ni ohodnoceni?
Ano
Spise ano
SpiSe ne
Ne

14. Vyhovuje vam atmosféra na pracovisti? (chovani ostatnich zaméstnancti)
Ano
Spise ano
Spise ne
Ne

15. Jste spokojeni s pristupem nadrizenych? Pokud ne, miizete dopsat, co vam

nevyhovuje.

Ano poznamka:

II
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SpiSe ano
SpiSe ne
Ne
4. Cast - systém
16. Vyhovujeme vam systém finan¢niho ohodnoceni? Pokud ne, miZete dopsat,
co vam nevyhovuje. (sbirani bodd, sluzeb,...)
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
17.]ste spokojeni se vzdélavacim systémem? Pokud ne, miiZete dopsat, co vim
nevyhovuje.
Ano poznamka:
SpiSe ano
SpiSe ne
Ne
18. Vyhovuje vam zplisob vyhledavani na strankach EW? Pokud ne, miiZete
dopsat, co vam nevyhovuje.
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
19. Jste spokojenti s interni ¢asti systému? (tvoreni objednavek, dopravy,
zakladani vérnostnich karet, piehled skladovych zasob v SAPU, ...). Pokud
ne, napiste prosim cast, ktera se vam nelibi a pripadné proc.
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
20. Pokud byste méli moZnost cokoliv vylepsit, co by to bylo?

I
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Priloha 2: Finalni dotaznik spokojenosti

Pokud tento dotaznik vypliujete, méli byste védét, Ze vSe probéhne
anonymné a vysledky budou slouZit pro bakalarskou praci: Analyza motivacnich a
rozvojovych strategii ve spoleCnosti Electro World Hradec Kralové, kterou
zpracovavam na Univerzité Hradec Kralové, Fakulté informatiky a managementu.
Zaroven vam chci podékovat za vas ¢as a pravdivé odpovédi. Michal Prouza

Spokojenost zaméstnancti ve spolec¢nosti Electro World:

1. Jaky je Vas pracovni pomér?
Hlavni (HPP)
Vedlejsi (DPP, DPC)
. Jaké je Vase pohlavi?
Muz
Zena
3. Jak dlouho v EW pracujete?
Do 1 roku
1-3 roky
Vice jak 3 roky
4. Jakaje Vase pozice?
Prodejce
Pokladni
Skladnik
ManaZer
Internetova podpora
Pick up
5. Vyhovuje vam pracovni doba? Vhodnou pracovni dobu, ¢i dodatky miizete
poznamenat niZe.

N

Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
6. Ocenili byste moZnost stravovani?
Ano
Spise ano
SpiSe ne
Ne
7. Ocenili byste vétsi volnost ve vybéru stfihu a materialu pracovniho
obleceni?
Ano
Spise ano



Priloha ¢. 2

SpiSe ne
Ne

8. Prijde Vam pomeér rozloZeni bodovych odmén na jednotliva oddéleni
spravedlivy? K dalSimu vyjadieni, miiZete vyuZit poznamky.

Ano poznamka:
SpiSe ano

SpiSe ne

Ne

9. Travite ¢as se svymi kolegy i mimo pracovni dobu?

Ano
SpiSe ano
SpiSe ne
Ne

10. Ocenili byste oznaceni jednotlivych regalu cisly, pro lepsi orientaci, navigaci
zakaznikl a svych kolegii?

Ano
Spise ano
SpiSe ne
Ne

11. Je néjaké prislusenstvi nebo pracovni pomiicka, ktera Vam schazi? Pokud
ano, napiSte jaka.

Ano poznamka:
SpiSe ano

SpiSe ne

Ne

12. Pokud mate vést ranni Skoleni, kolik ¢asu mu priblizné vénujete? Uved'te
v minutach.

13. Bavi Vas Vase prace? Do poznamKky napiste, co Vas na praci bavi/nebavi.

Ano poznamka:
Spise ano

SpiSe ne

Ne

14. Bavi Vas prace s lidmi?

Ano
Spise ano
Spise ne
Ne

15. Jste spokojeni s financnim ohodnocenim za Vasi praci?

Ano
SpisSe ano

II
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SpiSe ne
Ne
16. Jste spokojeni s piistupem nadrizenych? Do poznamky miiZete vyjadrit, co
se Vam libi/nelibi.
Ano poznamka:
SpiSe ano
SpiSe ne
Ne
17.]ste spokojeni s atmosférou na pracovisti? (chovani ostatnich zaméstnancti)
Ano
SpiSe ano
SpiSe ne
Ne
18.Je néco, co Vam pravidelné zneptijemnuje praci? Pokud ano, co je to?

19. Vyhovuje Vam systém finan¢niho ohodnoceni? Do poznamky miiZete
vyjadrit, co se Vam libi/nelibi. (sbirani bodd, sluzeb, ...)
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
20. Jste spokojeni se vzdélavacim systémem? Do poznamKky miiZete vyjadrit, co
se Vam libi/nelibi.
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
21. Vyhovuje Vam zptsob vyhledavani na strankdch EW? Do poznamky miizete
vyjadrit, co se Vam libi/nelibi.
Ano poznamka:
Spise ano
SpiSe ne
Ne
22.]ste spokojeni s interni ¢asti systému? (tvoreni objednavek, dopravy,
zakladani vérnostnich karet, prehled skladovych zasob v SAPU, ...). Do
poznamky miiZete vyjadrit, co se Vam libi/nelibi.
Ano poznamka:
SpiSe ano
Spise ne
Ne
23. Pokud byste méli moZnost cokoliv vylepsit, co by to bylo

I
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