Ceska zemédélska univerzita v Praze

Provozné ekonomicka fakulta

Katedra rizeni

CESKA ’
ZEMEDELSKA
UNIVERZITA V PRAZE

Teze bakalarské prace

Specialni Fidici a organiza¢ni dovednosti manazera

Radka Jahnova

© 2015CZU v Praze



Specialni Fidici a organiza¢ni dovednosti manazera

Souhrn

Bakalarska prace se zabyva specidlnimi fidicimi a organizacnimi dovednostmi
manazera. Ovladani manaZerskych dovednosti a schopnosti, at’” uz jsou vrozené ¢i ziskané
postupem casu, je v dobie vedeném podniku dilezité. Diky nim se stava kazdy pracovnik
efektivni, coz ovliviiuje nejen jeho pracovni kolektiv, ale i cely podnik.

Teoretickd ¢ast vysvétluje a pfiblizuje pojmy, jako jsou management, osobnost
manazera, manazerské funkce a predevsim pak klicové pojmy dovednost a schopnost.

V praktické ¢asti jsou obsazeny vysledky dotaznikového Setieni na zkoumaném
objektu, kterym byla farmaceuticka firma. Ta si pieje zlstat v anonymité. Pro objektivni
posouzeni byly vytvofeny celkem dva typy dotaznikii, jeden pro manazera prodeje a druhy
pro jeho podfizené. Tyto dotazniky a jednotlivé odpovédi v nich uvedené jsou mezi sebou
navzajem porovnavany.

Prace obsahuje 1 zhodnoceni strukturovaného rozhovoru s manaZerem prodeje. Otazky
se zamé&tuji na jeho dovednosti a vnimani celkového prostiedi ve firmé z hlediska motivace,
komunikace, delegovani ¢i fizeni.

Zavérem je celkové zhodnoceni dotaznikového Setteni a strukturovaného rozhovoru.

Zaver obsahuje mozné zlepSujici navrhy, které se tykaji slabsich mist podniku.

Kli¢ova slova: schopnosti, fizeni pracovniki, dovednosti, motivovani, delegovani, manaZer,

znalosti, konflikt, planovani, organizovani



1 Cil bakalarské prace

Cilem této bakalaiské prace je zjistit, jaké fidici a organizac¢ni dovednosti a schopnosti
manazera se nejvice pouzivaji ve sledované organizaci. Posoudit jejich uroven, identifikovat
slaba mista a navrhnout mozna zlepseni. K dosazeni tohoto cile byla pouzita dotaznikova

technika a metoda strukturovaného rozhovoru.

2 Metodika bakalarské prace

Bakalatska prace je zpracovéana na zaklad¢ diisledného nastudovani odborné literatury,
dokumentil, podnikovych materiala a dalSich dostupnych zdrojt, které bezprostfedné souvisi s
danou problematikou. Mezi né patii mj. odborna periodika.

Prace se sklada ze dvou ¢asti - z ¢asti teoretické a praktické (vlastniho vyzkumu). V
teoretické Casti jsou vysvétleny a piiblizeny pojmy, vztahujici se k tématu specidlni fidici a
organiza¢ni dovednosti manazera. Ddle jsou ¢tendfi pfiblizeny pojmy, kterymi ma spravny
manazer disponovat a jez ma ovladat.

Ve vyzkumné ¢asti je vyuzita metoda nepiimého pozorovani, dotaznikové techniky a
strukturovanych rozhovorii. Pfedmétem strukturovaného rozhovoru je manaZer prodeje. Déle
je pouzita metoda analyzy a syntézy zjiSténych vysledki.

Dotaznikové Setfeni se sklada celkem ze Ctyf sekci - delegovani, motivace,
komunikace a vedeni lidi. Tyto sekce dale obsahuji n¢kolik podotazek, které jsou ureny pro
vedouciho manazera prodeje (Sales Manager- SM) a jemu podiizené zaméstnance. Dotaznik,
ureny pouze pro podiizené pracovniky, je rozSifen o cast, tykajici se pievazné hodnoceni
jejich jazykovych kompetenci a absolvovanych kurzii, pomoci nichz si obohatili své prodejni
a komunikacni dovednosti. VeSkeré odpovédi jsou mezi sebou navzajem porovnavany a v
zaveéru celkové vyhodnoceny. V praktické ¢asti jsou také uvedeny mozné navrhy na zlepseni

manazerskych dovednosti vyuzivanych ve zkoumaném podniku.



3 Vlastni prace

» Uméni vést spociva v tom, Ze dokaZeme piimét lidi, aby nds ndsledovali, i kdyZ to

neni jejich povinnost. “ John C. Maxvell

Podnik, na kterém byl proveden vlastni vyzkum, je firma v obchodnim zastoupeni
zahrani¢nich farmaceutickych spole¢nosti v Ceské republice. Tato firma ma jiz vice nez
padesatiletou tradici. Spole¢nost je pod vedenim Country Managera a je rozdélena do dvou
divizi. Divize OTC (voln¢ prodejna 1é¢iva) a divize RX (Iéky vazané na piedpis). O divizi RX
se stard jeden pracovnik na postu Sales Manager, ktery fidi celkem sedm podtizenych
pracovnikii (Medical Sales Representative, dale MSR). V této divizi bylo provedeno
dotaznikové Setfeni a Smanazerem prodeje také Strukturovany rozhovor. Otazky
strukturovaného rozhovoru byly zaméfeny na jeho manazerské dovednosti a vnimani
celkového prostredi ve firm¢ z hlediska motivace, komunikace, delegovani ¢i fizeni.

Dotaznik se skladal celkem ze ¢tyt sekei — delegovani, motivace, komunikace a vedeni
lidi. Tyto sekce obsahovaly dalsi konkrétni podotazky. Nejprve byl vyhodnocen dotaznik
manazera prodeje, ktery hodnotil svou vlastni spokojenost se svymi dovednostmi a
schopnostmi. Nasledovalo vyhodnoceni dotazniki, které byly vyplnény jednotlivymi
podiizenymi. Otazky se tykaly hodnoceni jejich spokojenosti s dovednostmi a schopnostmi
nadfizeného. Zprimérované odpovédi nadiizen¢ho a podiizenych byly déle porovnany mezi
sebou. Vysledek dotaznikového Setieni dopadl pfiznivé a to ve vétSiné oblasti manazerskych
dovednosti. Zaméstnanci svého nadfizeného nejlépe hodnoti v sekci motivace, komunikace a
vedeni lidi. Jsou spokojeni se systémem odménovani a poskytovanim benefitl v této firme,
celkovou komunikaci ve spole¢nosti hodnoti kladné a téméf vSichni chvali komunikacni
schopnosti nadiizeného. V otazkéach spojenych s vedenim lidi si neni vedouci zcela jisty svou
pfirozenou autoritu, avSak z pohledu podfizenych je jeho autorita velmi znacna. Urcité
mezery shledavaji podiizeni u svého nadtizen¢ho v oblasti delegovani tkolu.

Ve druhé ¢asti dotaznikového Setfeni uréeného pouze podiizenym zaméstnancum bylo
zjisténo, ze se kazdy z nich Uc€astni mezindrodnich konferenci, na kterych nejcastéji hovofi
anglicky. Jen dva pracovnici ovladaji soucasné¢ i némecky jazyk. Piesto, Ze 71,4%
zaméstnancl je spokojeno se svym jazykovym vybavenim, vSichni by se v nich radi jesté
zdokonalili. Také se téméf vsichni shodli s tvrzenim, Ze za nejpiinosnéjsi procviceni povazuji
kurz obchodnich a prodejnich dovednosti. Velky z4jem byl 1 o kurz neverbalni komunikace,

time managementu ¢i komunikacnich technik.



4 Zavér

Zpracované téma bylo zaméteno na teoreticky vyklad pojmit manazerskych schopnosti
a dovednosti, jejichz uzivani a hodnoceni urovné bylo provedeno na zkoumaném podniku.
V reSersi byly dale pfiblizeny dalsi pojmy, jako jsou napi. management, osobnost manazera,
manazerské funkce a v neposledni fad¢ idealni manazer.

Z vysledku praktické ¢asti, zaméfené na strukturovany rozhovor a dotaznikové Setteni,
byla navrhnuta urcitd doporuceni. Pro tento podnik bylo konkrétné¢ doporu¢eno manazerovi
prodeje absolvovani nékteré¢ho z pestré skaly kurzili, zaméfenych zejména na delegovani prace
a odpovédnosti a vedeni lidi. Delegovani je prospesné z hlediska ziskani ¢asu na aktivity a
projekty, které jsou vyhradné v kompetenci SM. Diky delegovani ma manazer moznost
pozorovat osobni rdst a zdokonalovani jeho podfizenych. Mimo to je mozné uvazovat o
vytvofeni nové pracovni pozice Senior Sales Representative, na kterou by byli povysSeni
podiizeni s vét§imi zkuSenostmi, lepSimi dovednostmi a kteti by ptevzali odpovédnost za
nékteré Gseky, které diive byly vyhradné v kompetenci Sales Managera. Dalsim doporu¢enim
pro podiizené zaméstnance je navstiveni vhodnych jazykovych kurzl, aby si méli moznost
upevnit a roz§ifit své jazykové znalosti a dovednosti.

ManaZer si neni zcela jist v n€kterych oblastech vedeni lidi. Z tohoto divodu lze
doporucit absolvovani kurzi zabyvajicich se touto problematikou, které poskytuji pomoc pfi
pfedchazeni a feSeni konfliktnich situaci a efektivnimu motivovani zaméstnancii. Soucasti
téchto programi jsou i testovaci metody, diky nimz mé ucastnik moznost odhalit, jaky typ
vedouciho vlastné je, zjistit sva slabsi mista a nasledné tak 1épe zaméfit své Usili k odstranéni
zjisténi nedostatk.

Z celkového hlediska jsou podiizeni s vedenim Sales Managera pievazné spokojeni.
Je tedy mozné povazovat prodejniho manazera za ¢lovéka na svém misté. At uz svymi

znalostmi ¢i schopnostmi a dovednostmi.
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