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ABSTRAKT

ZOUL, D. Rizeni a motivace obchodnich tywe firne Pekass a.s. : bakalgka
prace.Ceské Budjovice : Vysoka Skola evropskych s regionalnictdgtw. p. s., 2015.
51 s. Vedouci bakaigké prace : Ing. fdiDusek, Ph.D.

Kli éova slova motivace iizeni tymu, spoknost, tym, tymova prace, vedouci

tymu

Bakaldska prace se zaifuje na analyzu prasdi obchodnich tyfhspol€nosti
Pekass a.s., problematiky jeji¢izeni a motivace ve vztahu k novému obchodnimu

zastoupeni.

Teoretickacast bakal&ské prace fedstavuje &které motivéni teorie, zfisoby
spoluprace pracovnich tymjejich problémy a ulohu vedouciho tymi peho fizeni.
V praktické ¢asti se prace zaffuje na analyzu pracovniho priedi v konkrétni
spol&nosti Pekass a.s., respektive na obchodni a setyisty, na jejich vzajemnou
spolupraci. To v3e pak ve vztahu k novému obchodréastoupeni JCB, anglického
vyrobce zemdélské a stavebni techniky, které je pro spotst nové. V zasru poté

prace shrnuje zji8hy stav a uvadi navrhy na jeho zlepSeni.



ABSTRACT

ZOUL, D. Managing and Leading Sales Teams in the CompangsBeks. :
Bachelor thesisCeské Budjovice : The College of European and Regional ®fsidi
2015. 51 p. Supervisor : Ingridbusek, Ph.D.

Key words: company, motivation, team, teamwork, team mandgam leading

This thesis focuses on analyzing the business @amwient teams at Pekass as,
issues management and motivation towards a newerdegl.

The theoretical part of the thesis then presamsesmotivational theories, ways
of cooperation teams, their problems and the rbleam leader in management. In the
practical part, focuses on the analysis of the warkironment in the company Pekass
a.s., respectively to sales and service team$&r cooperation. This all, in conclusion

then summarizes the findings and make suggestwrfatiire improvement.
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Uvod

Stejré dnes jako v minulosti firmy bojuji o svoje mista rhu. Uspch &i
neusgch firmy z velkécasti zalezi na kvalita zkuSenostech jejich zastnand. A to &
se bude jednatifmo o zamistnanceci externiho spolupracovnika. Jakymugpbem
budou pak tito lidé pracovat, bude zalezet nesapu, jakym se k nim bude firma chovat,
jak je buderidit a jak je bude motivovat. Na &tku tohoto vztahu bude prajymbdobré
a zjednoduSenieceno - nabidka a poptavka. Firma bude poptavat praeingstnanec
nabizet pracovni silu. Pafdse v rekterych gipadech gida nadstavba, néilad ve
formeé dobré spoluprace. TakZe se vztah vyviji, coZ gegtra subjekty pozitivni a &ité
piinosné. Také ale frie nastat opak a vztah se vyvijet nebude. To jad na které
nevydla zpravidla ani jedna ze stranédo by mohl namitnout, Ze na tom va
zantstnavatel. To je pravda, ale v kratkodobém horizpatnavic jeji zfisob jednani se
zanestnanci ji freduki k tomu, Ze se z ni stane tak trochuiiteenti. Pracovnik fijde,
ziska praxi a odejde. 8jpprofesionalni Zivot vSak dlouhod®b takovou firmou spojovat
urcité nebude.

Zde je pateba sifict, Ze to bude vzdy firma, ktera bude nastavovavidla
vztahu. Na ni bude zéleZet, jakyispbtizeni si zvoli a jak bude své spolupracovniky
motivovat, aby pro ni efektivha hlavé radi pracovali. To, jak zvladne tyto dva
problémy, ji pak nasledo¥mpreduki k prosperi anebo k zaniku.

Situace poté bude o dost komplikovgh, pokud se bude jednat o spwlest,
ktera podnika v zeaaclském od¥tvi, kde se navic snazi skloubitédwzdilnécinnosti,
jakym je prodej zewruélské techniky a jeji servis. Je to avbdu, kdy zemadélstvi je
v soltasné dob odwtvi, kde se jednak setkavame s nejmogjéitechnikou. Hkladem
jsou satelitemtizené navagti systémy. A na str&ndruhé je zde obchod s touto
technikou, ktery pouziva jednu z nejdrazSich aagmajdikovargjSich metod prodeje, a to
osobni formu — obchodni zastupce. Takze je zdéraa:gedné problém, jak motivovat
zamestnance servisnich sluzeb, ity se ngli jednak vzalavat a zdokonalovat
v technickych dovednostech,demuz je nutné v dneSni dblpricist i znalost ciziho
jazyka, a pak jsou tu obchodni zastupcitiktg meli byt motivovani ¥ své praci roviz,
ale odliSnym zfisobem a to proto, aby byli schopni zvladnout Baost osobniho
prodeje. Do této problematiky pak vstupuje vedemy, které by ndlo zajistit efektivni
vzajemnou spolupractthto dvou oddeni a jejichrizeni, coz se ne vzdyckyida

Jakym zjisobem suj dil prace pak ve firtamanagement zvlada, je otazkou uhlu

pohledu na danou problematiku. V mnaZisubjektivhich hodnoceni vedoucich
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pracovniki bude mit navrch patérhodnoceni nejvySe postaveného pracovnika. Jaka ale
je praxe ve skutmosti, si zpravidla vrcholovy managementdomi ve chvili, kdy ve
veétSi mire z&nou odchazet kvalitni a schopni lidé, jejichZz nabra je provazeno vzdy
ekonomickou ztratou a ztratou na dobré obchodnégiogpol€nosti. S ekonomickou

ztratou se da zpravidla rychle vyrovnat, ale naemadobrého jména podniku a obchodni
powesti trva podstathidelSi dobu.



1 Cil a metodika bakalarské prace

Hlavnim cilem bakai&ké prace je analyza obchodnich tyspole&nosti Pekass
a.s., problematiky jejickizeni a motivace ve vztahu k novému obchodnimwaashi.
V ramci vedlejSiho cile bakatke prace bude posouzena spoluprace obchodnidrsg/m
servist technickym zazemim spdaleosti a problémy, které tato spolupraden@si,

véetrg navrhu jejich naslednyateSeni.

Bakal&ska prace je roztena do dvouasti a to teoretické a praktické. Pryasti
je cast teoreticka, kterér@dchazelo studium literatury, zabyvajici se moiivaského
chovani, prace a problém tymech jakoz i problematikou vedeni t§nvysledky tohoto
studia, @i pouZziti metody literarni reSerSe, pak byly shyndo ¢tyt kapitol. V prvni
kapitole je popsaeil a metodika bakal&ké praceKapitola druha se nasletimabyva
definici zakladnich pojih a to v oblasti motivace a zd#éiomotivace. Teti kapitola
bakal&ské prace je dnovanateorii motivace Jsou zde popsany zakladni metody teorie
motivace a jejich aspekty. Posledni kapitolou ve&okécasti je kapitola&tvrta, ktera se
zabyva problematikou vedeni tyim Studium bylo zagieno na stylytizeni, osobu

vedouciho tymu a ndeny tymi.

Praktickacast prace, ktera se zaéfuje natizeni a motivaci obchodnich tynve
spol&nosti Pekass a.s., byla r@ékha do dvou zakladnich kapitol. Prvni kapitola
predstavuje spottost Pekass a spaieost JCB Obsahuje jednak maly exkurz do
historie firmy, ale nasiuje také jeji psobeni na trhu jak ¥eské republice, tak i
v zahranii. Na zaklad analyzy vnitniho a vijSiho prostedi podniku je v za&ru této
kapitoly vypracovana sttma SWOT analyza. Druhéa kapitola zahrntijeni a motivaci
obchodnich tym spolenosti Pekasskde je rozpracovana problematika obchodnich a
servisnich tym vcetre jejich vzajemné spoluprace.

Pri praci na tétaasti bakal&skeé prace, byla pouzita metod@npého pozorovani
a rozhovoi, které probhlo v dok# od Unora 2014 dorbzna 2015.

Prace vznikla kombinaci zejména dvou teoretickyeioath zpracovani informaci,
kterymi jsou metody deskriptivni a kompaméd Podkladem se stalygalevsim literarni
prameny odbornik vcetrg fady dokumeri, které jsou firmami vyuzivany v ramci

strategickéhdizeni podniku a v neposledidd® vlastni profesni zkuSenostiti€anou
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hodnotou prace tedy e byt i zakomponovani vlastnich zkuSenosti a rphst
z kontakfi a z prace ve firchPekass a.s.
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2 Definice zakladnich pojmi

2.1 Motivace
V mezilidskych interakcich friteme pozorovat, Zze se kazdy jedinec chova

odlisre; k urité ¢innosti @istupuje s ¥tSim ¢i menSim zajmem, radost a uspokojeni
pocituje @i pasobeni nestejnych poéhi. Je to zpsobeno tim, Ze kazdé chovéldveka
je motivovano. Obeenmizemefici, Ze za motivaci povaZzujeme souliiniteli, které

jedince podicuiji, podporuiji, aktivizuji, nebo naopak utlumujbradi?

Podle PLAMINKA? je motivace dni, pi kterém nabizime uspokojeni z&m
¢loveku, od kterého &co Zadame. Zarovietak ¢inime zpmisobem, aby nemohloigtat
nepovsimnuto, Ze se takjd v naSem vlastnim zajmu nebo v zajmu celku. Praby

nebyla motivace pouhou manipulaci, fdefité znat a chapat druhé a jejich vliastni zajmy.

Motivace je tedy &co, s¢im se budeme vzdy potkavai gazdé naséinnosti, &

uz v osobnim nebo pracovnim ZigojakoZzto s jejimi fiznaky a dsledky.

2.2 Zdroje motivace
Kazdy clovék ma velice slozitou motivai strukturu, ktera je twenaiadou

motivi. Motiv je pohnutka, fi¢ina ¢innosti a jednanélovéka. Ma cil, sndr, intenzitu
a ugitou trvalost. Mezi zakladni motiiiadime hlava potreby, zajmy, navyky a postofe.
» Potieby
VSeobech plati, Ze je motivace vzdy ovligna lidskymi potebami. ,Poteba je
pocitow nebo i fyzicky vnimany iebytek ¢i nedostatek &eho, cocloveék
potrebuje ke spokojenému zivotf.*
Poteby mizeme rozdlit na biologické a socialni. MoZnost motivace §geouje
praw pii jejich neuspokojeni:
» biologické poteby - pati mezi r¢ zakladni lidské paeby. Jedna se néklad
o potebu spanku, dychani, jidla atd. Teprve aZ po ugpoki&chto poteb se

zabyvame paebami socialnimi,

LGILLERNOVA, I., BURIANEK, J.Zaklady spoléenskych &d. 3. vyd. Praha : Fortuna, 2004. s. 39. ISBN
80-7168-749-9.
2 PLAMINEK, J. Tajemstvi motivace. vyd. Praha : Grada Publishing, 2010. s. 1BNS78-80-247-7.
3 GILLERNOVA, I., BURIANEK, J.Zaklady spoléenskych &d. 3. vyd. Praha : Fortuna, 2004. s. 160.
ISBN 80-7168-749-9.
4 LOJDA, J.ManaZerské dovednosti. vyd. Praha : Grada Publishing, 2011. s. 2BN®78-80-247-
3902-1.
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e socialni pateby - mezi 8 fadime komunikaci, Z&enéni do iznych
socialnich skupin, ale i ziskavani ¢i@hi nebo prace.
» Navyky
Mezi navyky fadime pravidelné, ustalené vykonavanicitych ¢innosti.
Psychologové definuji navyk jako ,n&nou sekvenci chovani, ktera se
automaticky spusti v ramci ¢&itého kontextu. Jakmile se tak stangggtavame
kontrolovat své chovaniili a jedeme v podstana autopilota. Na jednu stranu

7 7

takovy navyk Sét naSi mentalni energii, na stranu druhdingsi utity druh
tunelového vidni.*> Skodlivé a nezadouci navykyieme navic ozt jako
Zlozvyky.

> Zajmy
»Zajem je mozno charakterizovat jako trvalejsi z&niclovéka na uéitou oblast
predmitu a jevi skute&nosti.®® Obec’ miazeme zajmy chapat také jako ziskané
motivy, v nichZ se projevuje vztah jednoho konkiétréloveka k ugitému druhu
cinnosti napiklad sportovni, vytvarné, technické atd.

» Postoje
.Naucena dispozice jedince reagovat pozitivrebo negativé na réjaky objekt
(predn®t, osobu, ideu) witymi pocity, predstavami, hodnocenim atmoby
chovéni Je to hypoteticky konstrukt, ktery néheme pozorovatifmo, ale
usuzujeme na & podle chovani a vyslovenych mdii. Na rozdil od
bezprostednich motiv ptsobicich ngednanije postoj trvalejSiho razu, protoze

se vytvdi opakovanymi reakcemi na tentyz petty

2.3 Tym
Kazdy z nas se skterou formou tymu v Zivétjiz setkal, a to @uz se jednalo

0 Zivot pracovni nebo soukromy. Z prace v tymu dneseme zkuSenosti natolik
specifické a odlisné, Ze je velice obtizné je poéwat, nebo hodnotit na zaktad
zkuSenosti, které se ziskaji individualniffsupem.

5 PRAZAK, P. Jak zrnit své navyky. IrPsychologiqonline]. Praha, 2013, 19.8.2013 [cit. 2015-4-20].
Dostupné z WWW: <http://psychologie.cz/jak-zmenie-savyky>.

6 BEDRNOVA, E., NOVY, I.Psychologie a sociologieizeni firmy 9. vyd. Praha : Prospektum, 1994. s.
189. ISBN 80-7175-010-7.

7 JANDOUREK, J.Sociologicky slovnik2. vyd. Praha : Portal, 2007. s. 189. ISBN 978867-269-0.
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Prikladem niize byt hodnoceni tymu podle KATZENBACHA a SMITHA
(1993)8 , Tym je mala skupina lidi se vzajesse dopiujicimi dovednostmi, ki jsou
oddani spolenému @elu, pracovnim cilm a @istupu k praci, zad jsou vzajemé
odpowdni.”

BELOHLAVEK?® zde uvadi, Ze spojené usili jednotliyckteré smifuje ke
spol&énému cili, nize mit d¢ formy. Prvni formou je satinnost, kdyélenové tymu
pracuji spoléné na daném ukolu a ro¥h spoléné sdileji odpowdnost za vysledek.
V druhém pipadt se jedna o koordinaci, kdy je kazdy jeden ukokplsamostath
a teprve po jeho skoéani navazuje ukol dalsi, a to az k wgpému cili. V pipac
souwinnosti je vysledek zavisly na nejvykafjsich ¢lancichietzu a v druhém ifjpack,

koordinace je vykon limitovan nejslabsitnkemietzu.

2.4 Konflikt
Podle PLAMINKAI® ma gitomnostéi nepitomnost konfliktu pimy vliv na

pruznost systému. Konflikty svou existenci porudgvnovahu, pofipad stabilitu

systému, a tim systému dodavaji dynamiku. Bez bghwebyl mozny vyvo;.

Pokud problematiku konfliktu vztahneme k praci odabhich tymi, je zde
nebezpai konfliktt podle BELOHLAVKA z téchto divodi:tt
> externi vlivy: zmény na trhu nebo v legislatly
» o0samocenostpovaha samostatné prace,
> stereotyp a vyhdreni: prace se opakuje, je stereotypni Héopnosti neustalého
tlaku prodejnich plain
> neplnéni prodejnich plani: pricinou mizou byt nedostat@é gedpoklady pro

praci, vliv externich faktdr.

8 ARMSTRONG, M.Rizeni lidskych zdrdj 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2002. s. 19BN 80-247-
0469-2.

9 BELOHLAVEK, F. Jak vést s§ tym. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2008. s. 12F4BN 978-80-
247-1975-7.

10 p AMINEK, J. Vedeni lidi, tyni a firem 4. vyd. Praha : Grada Publishing, 2011. s. 18BN 978-80-
247-3664-8.

1 BELOHLAVEK, F. Jak vést s§j tym. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2008. s. 11-ISBN 978-80-
247-1975-7.
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3 Teorie motivace

V realném swté¢ jsou gFistupy k motivovani lidi velicecasto vyjadeny
jednoduchymi pedstavami, jak motivace funguje, a ttegto Ze je proces motivace
o mnoho komplikovagjsi, nez se &sSina lidi domniva. Je to dano i tim, Ze jsou Zaaé
cile a fizné cesty, které vedou k jejich dosazeni. KdyZ ppohe zakonitosti motivace,

poddi se nam pak s ni efektigpracovat?

ProtoZe motivénich teorii byla napsana celida a protoZe by bylo velmi obtizné

jejich souhrnné zZdeneni, bude v této praci uvedeno pouz&aiik z nich a to zakladni.

3.1 Maslowova teorie poreb
Psycholog Abraham H. Maslow rozvinul v roce 194@nje z nejvyznam¥jSich

teorii tykajici se lidskych pteb. Jeho klasicky model hierarchie ittt byl zaloZen
piedevsSim na tvrzeni, Ze existujét gakladnich pdeb, které jsou uspadany do

,zakladni hierarchie” (od nejnizsich po nejvy3silyabrazeny jako pyramida.

Maslow tvrdil, Ze tuto hierarchii ptgb je velmi dlezité vytvait a znét, protoze
pokud nejsou zadné &chto poteb uspokojeny, osoba se z#gnje primarg na poteby
fyziologické. Teprve az po uspokojeni svych fyzgbkych poteb z&nou pevladat
potreby bezpé&nosti, poté pdeby soundlezitosti, lasky a dale&eam nahoru v hierarchii
az k vlastnimu ja. Vrchol této pyramidy t¥@otreba seberealizace.

Maslowova hierarchie pib®

» fyziologické poteby: zakladni Zivotni p&eby, podstataigZziti (jidlo, piti, spanek,
dychani atd.),

* bezpeénost: pocit bezp#, ochrana fed nepedvidatelnymi okolnostmi (nemoc,
nehody), ale takeé jistota z&stnani, rodiny apod.,

» socialni oblast: akceptovani druhymi, sdruzovamgitpsounalezitosti, citové

vztahy jako patelstvi, partnerstvi a peba mit rodinu,

12 ARMSTRONG, M.Rizeni lidskych zdrdj 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2002. s. 1SBN 80-247-
0469-2.

13 MASLOW, A. H. O psychologii bytiPraha : Portal, 2014. ISBN 978-80-262-0618-7.

14 JOBBER, D.Management prodejel. vyd. Praha : Computer Press, 2001. s. 3084SBN 80-7226-
533-4.

15 ARMSTRONG, M.Rizeni lidskych zdrdj 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2002. s. 162-I1$8N 80-
247-0469-2.
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* sebedcta: oceni, uznani od druhych, touha po prestizi,
e seberealizace: rozvoj potencialu samého, dosazecitupnapl&ni, touha po

seberealizace.

Obréazek 1: Maslowova pyramida po¥eb'®

SEBEREALIZACE

SEBEUCTA

SOCIALNI OBLAST

BEZPECNOST

FYZIOLOGICKE POZADAVKY

3.2 Herzbergova teorie
Herzbergv dvoufaktorovy model satisfakiibr(motivatof)) a dissatisfaktar

(hygienickych faktal) vychazi ze zkoumani zdiojspokojenosti¢i nespokojenosti
s praci u Getnich a technik Herzberg a kolektiv vychazeligdevsim z fedpokladu, Ze
jsou lidé schopni ifesre ozna&it a sdlit podminky, které je P jejich praci uspokojuji
nebo neuspokojuji. V souvislosti s tim byli pozadémby tazatele informovali o
obdobich, kdy se v praci citili vyjiltaé dokre nebo vyjimeéne Spati a o tom, jak dlouho
jejich pocity trvaly. Ve vysledku bylo zji&o, Ze popisy ,dobrych” obdobi se tykaly
negastji obsahu prace, zejména éspu, uznani, povyseni, ocen, odpo¥dnosti

a prace samotné. Oproti tomu popisy ,Spatnych” tbde tykaly nejastji okolnosti

a souvislosti prace. Objevovaly se tamifkdpd podnikova politika a sprava, kontrola
a vedeni, plat a pracovni podminKy.

18 HELLER, R.Manual manaZeral. vyd. Praha : Euromedia Group, 2004. s. 16BNIS0-249-0465-9.
17 ARMSTRONG, M.Rizeni lidskych zdrdj 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2002. s. 18BN 80-247-
0469-2.
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Tabulka 1: Herzbergovy motivaéni a hygienické faktory'®

HYGIENICKE FAKTORY MOTIVATORY

D
>
_—

Politika podniku — pravidla a ndzeni,| Uspéch — dol¥e odvedena prace: dosazs
kterd podnik dodrZuje a prekrateni stanovenych il

Vedeni — zpisob ftizeni zamistnand, | Oceréni — uznani individualnich zaslyh

kdyZ plni své denni ukoly ze strany manazela kolegi
Mezilidské vztahy — vztahy s kolegy naSamotnad prace —  pleswdéeni
pracovisti zanmestnand o dilezitosti jejich prace

] ] ] Zodpovédnost — moznost samostatneho
Pracovni podminky — pracovni doba, o o ]
» o o “rozhodovani v praci a svoboda v @i
pracovist, zaizeni a technické vybaven

ukohi

s

Platy a prémie— spravedlivé ohodnoceni
z&kladnim platem plus prémiemiPokrok — povySeni na lepSi misto, ale
bonusem, dovolenou nebo podnikovymovneéz piilezitost k dalSimu rozvoiji

autem

Podle ARMSTRONGA® je Herzbergova dvoufaktorova teorie kritizovana
a napadana akademickynttam a to z dvodu metody vyzkumu, naémz byla zalozena.
Je mu vyitano, Ze se nikdo nepokusil Zfit vztah mezi spokojenosti a vykonente®
tuto kritiku ma Herzbergova teorie &g a to ze dvou ivodi. Za prvé je snadno
pochopitelna pro laickou vejnost a za druhé hokiov jeji prosgch skuténost, Ze je

zaloZena pastSinou na skutamém zivot, nez na pouhych teoretickych abstrakcich.

3.3 Teorie ofekavani
Teorie géekavani, kterou vypracoval Victor H. Vroom, je \gdkem zji&ni, Ze

na to, aby pracovnik vyvinul asili, musi byt spig tii zakladni podminky. Vyvinuté usili
musi sndrovat k gimeérenému vysledku, kdy tento vysledek jefionosti by nél byt

odmenén a tato odréna musi mit pro pracovnika adekvatni hodnotu, wena

18 HELLER, R.Manual manazeral. vyd. Praha : Euromedia Group, 2004. s. 16BNIS0-249-0465-9.
19 ARMSTRONG, M.Rizeni lidskych zdrdj 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2002. s. 18BN 80-247-
0469-2.
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Pri podrobréj$im pohledu na tyto podminky zjistime, Ze:

Usili musi byt nasledovano pimérenym vysledkem

Prace, ktera je zbytea, nepinasi vysledek apod., se zpravidla sotva setka se
zdjmem a osobnim nasazenim pracovnika, protoze m&dla rad nesmysinou
a bezvyslednou préci. Stejtak se podnikatel nepusti do zim o jehoz Usgchu
piedem pochybuje a obchodnik nezahdji akci, kigndepe minimalni efekt.
Teprve prace, kterd davaegpoklad pislusného efektu, vyvola u pracovnika
pozZzadovanou snahu. Prapddobnost, Z€innost ginese odpovidajici vysledek
— vykon — se nazyvéxpektanci— atekavanim.

Vykon musi byt odménén

Pokud Zistane vysledek prace neoéemebo vime, Ze se netkdme odminy,
opct to znamena mizivé usili. Nebude-li obchodnik édavan na zaklatilsvého
vykonu, ale pouze stalym platem, ztrati zajem @hy, ziskaval stalé nebo nové
zékazniky. | za fedpokladu, Ze bude pracovnik vykonavat svou pragising,
bude ho nedostatek odpovidajici agipndemotivovat. Pravghodobnost odiny
se nazyvanstrumentalita. To je vztah mezi vysledkem a odinou, kdy plati, Ze
¢im vySSi vysledek, tim vySSi odma.

Clovék musi o0 odn¥nu stéat

Vime, Ze pro zné lidi jsou prioritni #izné motivy. Pro &oho jsou dlezité
penize, pro &oho slavadi jistota do budoucna. Obchodnik seiza snazit
dosahnout uzaeni smlouvy nikoli kwli finan¢ni odneng, ale napiklad proto, Ze
zatim u tohoto zakaznika jedtikdo neuspl. Pracovnik tedy vynaklada zive
usili i presto, Ze neni naleZihonorovan, ale prace ho bavi. Vedle §zeexistuji
dalSi ti raizné druhy odrény, a sice viejné uznani,ijgkonani pekazky a paseni

z prace. Vyznam ditého typu odminy nazyvamevalenci

3.4 TeorieXayY

D. MC Gregor, ktery je autorem teorie X a Y, vychazrotikladnych pedstav

o lidech a jejich fistupu k praci. Podstatou teorie X je pesimistipkfled natlovéka,

ktery je zalozeny na nasledujicich nazoré€ch:

lidé jsou pohodini a préci se snazi vyhnout,

20 BELOHLAVEK, F. Jak 7idit a vést lidi 2. vyd. Praha : Computer Press, 2005. s. 45-8BNI
8025105059.
2 BELOHLAVEK, F. Jak#idit a vést lidi 2. vyd. Praha : Computer Press, 2005. s. 5-6NIS&25105059.
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» skute&nost, Ze wkteri lidi neradi pracuji, vede k nutnosti existencetésnu
odmen, tresti a nasledné soustavné kontrole pracovniho procesu,

* nékteri zanmeéstnanci maji snahu vyhybat se odpadwosti, je pro & pohodIrjsi,
nechat séidit,

* nesmime ovSem zapominat nato, Ze vzdy je zdeskajana lidi, pro které shora

uvedené argumenty neplati, didgmuz jsou vhodni prépro kontrolu &izeni.

Proti teorii X postavil McGregor humanistickou tedf, kde je zaklademiséra
a pozitivni vztah k praci. Podstatou teorie Y jgak nasledujicii@dpoklady??
» préce se stava ptiovéka stejnou zdbavou jako volno myslenkové aktivity,
* c¢lovék se v tomto fipact nevzdava, ale naopakfijima odpowdnost
a samostatnost,
* samostatné rozhodovani pak uz neni zalezitostadytinekolika jedindi,
je zde ale nutno uvést, Zetieg zde uvedené skutesti se Bkteré firmy snazi chovat

spiSe podle teorie X.

2 BELOHLAVEK, F. Jak#idit a vést lidi 2. vyd. Praha : Computer Press, 2005. s. 5-6NIS&25105059.
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4 Problematika vedeni tymi

4.1 Styly ¥izeni tymu
Na stylu vedeni zpravidla zavisi vysledek kolektiprace tymu. Festo, Ze to je
jeden z hlavnich dujicich faktofi tymoveé prace, neexistuje nazorova jednota naeoy k
styl vedeni je spravny, ani ktery styl nam zajis¢jefektivrgjSi zpisob fizeni. Dle
BELOHLAVKA jsou zde pak tyto zakladni #igoby vedeni tymd?®
» Formalni ¥izeni— kdy se vedouci snazi hlavchranit svoji osobuied problémy
a klade velkou aziphnanou pozornost na procesni formality. Tato séyzak
logicky vede k byrokratickym postim, které mohou byt sice do jisté miry
efektivni ve statni spréyale u nestatnich firem vyrazbrani uplatéini a vyuziti
kreativity.
> Liberalni Fizeni — tento zfsob fizeni je pravym opakemigdchéazejiciho
zpasobu, kde se $wiji prava a odpasdnosti podizenym a spolupracovnikn
zbrkle a bez Uvahy. TakzZe je vice nédjmé, Ze se nedostare vysledky obrati
proti vedoucimu tymu, ktery tiie byt z pdatku vniman jako oblibeny akdo,
kdo vi, co dla.
» Rutinni Fizeni—tady se jedndidzeni opatrné a reaktivni. Tentoigpb gevliada
u vedoucich, ki@ za sebou maji zpravidla dlouhou praxi. Jedna seuitivni
rozhodovani, které se vyhyba iriéFitym problénim a zasahuje do Zivota

podizenych pouze tehdy, kdyz je to nutné.

Praktick4 strdnka styldizeni, je vSak f@s vSechna teoreticka hlediska, stale
odvisla od konkrétniho mista aplikovani. TakZe japisob fizeni bude vhodny pro
administrativni sektor a jiny #Zigobiizeni pro vyrobni. Row osoba vedouciho, jeho
fyzické a psychické fiedpoklady mnohdy feduki, jakym zpisobem budetizeni
kolektivu probihat, zda budiézeni prosazovano silévnebo bude vyuZzitatpozena

autorita.

23 PLAMINEK, J.Vedeni lidi, tyni a firem 4. vyd. Praha : Grada Publishing, 2011. s. 18BN 978-80-
247-3664-8.
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4.2 Vedouci tymu
STEPHEN R. COVEY* ve své knize Bez zasad neiiiete véstvystihl dve

hlavni dilemata manazer ,Manazéi jsou chyceni mezi tyto dv pozice: jis§jsi,
snadrjSi pozice dinngjSich mezilidskych vztahdirektivniho, autoritéského vedeni na
jedné strath a mnohem riskantjsi, ale nekon&né UcinnéjSi princip zapojeni lidskych

zdroji na strag druhé.”

Toto konstatovani velice pregnaatnvystihue HAMMERZ,Georges
Clemenceau, francouzsky ministerskgdseda v dahy kdy kowila prvni swtova valka,
rekl: ,Neexistuje ¥tSi zaujeti nez zaujeti funkcioedpro jeho vlastni funkci.” Nic jeho

slova nepotvrzuje tak dokonale, jako moderni padhik

Charakteristika vedouciho tymu
O tom, jaky by mdl byt pracovnik ve vedouci pozici, a tO@# ji ozn&ujeme jako
manazerskou nebo vedouci, bylo napsano mnoho. 3gkak kladnych vlastnosti, tak
i téch zapornych. Se zajimavym tvrzeninispl ped lety KLEMP (1998F, kdyz
manazerské kompetence reéliddo dvou kategorii:
» Praktiky (zvyklosti): ¢cinnosti, které nas dovég k pozadovanému vysledku
(orientace na preferované chovani). Tyto jsou ¥avia fitomnosti viastnosti.
» Vlastnosti (atributy): jsou tod&domosti a charakteristiky lidské povahy, které si

vedouci pinasi do své pozice a které miizou pomoci k dokoteni Ukolu anebo

naopak branit jeho realizaci.

Jak praktiky, tak vlastnosti jsou v pracovnim zé&himany subjektivé a proto
neni dilezité tvrzeni toho kterého manaZera nebo vedougihg jimi vybaven, protoze
az praxe prokaze jejichiripomnost, anebo absenci.

24 COVEY, S., RBez zasad nefiiete vést3. vyd. Praha : Pragma, 2003. s. 233. ISBN 8G74-1.

5 HAMMER, M. Agenda 211. vyd. Praha : Management Press, 2002. s. $BN 180-7261-074-0.

26 KLEMP, G. O. Leadership Competencies: Putting it Together. Cambria Consulting, 1998. In
KUBES, M., et al.ManaZerské kompetence::@pbilosti vyjiménych manaZer. 1. vyd. Praha : Grada
Publishing, 2004. s. 37-38. ISBN 8024763044.
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Hlavni dlohy vedoucich tymu

Vedouci tymu by rél pInit nespaet tloh, podle PRAZSKE, JINDRY, et?ajsou

to tyto hlavni:

vybér spolupracovniki: mél by byt schopen spragndefinovat naroky na
personalni obsazeni pracovniho mista ve svém tigrestoze je zpravidla v{¢b

a nabor s¥fen externi spotaosti, n€l by byt aktivreé piitomen a roviéz by nel
mit posledni slovoipvybéru,

podileni se na rozvoji tymu, jednotliva@ v tymu a svém vlastnim- zde by nil
byt schopen vyti@&t podminky pro zlepSovani dovednosti a pracovni
erudovanostileni tymu, stanovovani individualnich a tymovych piamkoz

I zajiseni efektivnicinnosti tymu,

hodnotit vysledky prace — vedouci by @ byt schopen definovat hlavni cile
tymu, @izpusobit tyto cile citm firmy. Mél by prokazat cit ve &ci pristupu

k ¢lenam tymu ve chvilich, kdy je pteba hodnotit, kritizovat a ottevat,
zvysSeni, udrzovani a vytvéeni tvir ¢ich pracovnich vztahi v tymu — toto je
jak uvnitt tymu, tak ve vztahu k jednotlivyenaim, tak ve vztahu k externim
spolupracovnikm. Zaroveé je zde prostor praeSeni konflikii, stanovovani

a pouzivani pravidel.

4.3 Clenové tymu

O osok vedouciho (manaZera) je pojednanore@cpozich kapitolach, jakkoli se

to miZe zdat pro &které typy vedoucichipkvapive, tym se sklada hlavmeclend tymu.

Uspgdnost tyni zavisi na jeho efektivni praci, ktera je oviwa velkym pdtem rtiznych

faktoni. At uz se jedna o problémy, které mohou vznikat @vginu nebo mimo tym,

ale svym pitbéhem do dni tymu zasahuiji. Proto je velicéldzité, kdo tvai cleny tymu.

Tato bakaléskd prace je svym zatifenim orientovana na obchodni tymy, proto

nasledujici stabude pojednavat @denech v obchodnich tymech.

27 PRAZSKA, L., JINDRA, J., et aDbchodni podnikani: retail manageme®t vyd. Praha : Management
Press, 2006. s. 458-459. ISBN 80-7261-059-7.

22



Vybér ¢lena tymu
Podle JOBBERZA® je pi naboru a vybru ¢leni obchodnich tyr nezbyti nutné,
aby byl vykEr proveden opravdu kvalién protoZze budouci pracovni @&sphy budou

zaleZet na prvotnim kroku, kterym byl &b

Tady je dilezité, jak jiz bylo uvedeno, aby byl do Wh zapojen budouciipmy

nadizenyc¢lena tymu.

Diivody podle JOBBERR, pra: je dilezité provést kvalitni vy

e pracovnici prodejnich tyth maji fiznou efektivitu prace, jakoz i néslednou
kvalitu prace provedené. Rozdily meideny prodejniho tymu jsou zpravidla
velke,

* ¢lenové prodejnich tyf jsou daleko naklad§si pro spolénost, nez ostatni
zamestnanci. Je zde n#glad nutnost hrazeni cestovnich nakladpecialnich
Skoleni apod.,

e uspich €chto pracovnik zavisi z velk&asti na jejich vniinich hodnotach. Takze
pokud nmize firma ovlivnit technickou vybavenost, tgob Skoleni, v otazce
schopnosti a motivace toho kterého pracovnikaj sephodovaci pravomoc jiz
nemiZe uplatnit v plném rozsahu,

* pii provedeném gizkumu bylo nafiklad zjiS€no, jak Jobber uvadi, Ze na prvnim
misg Zekricku hodnot &chto pracovnik byla nezavislost ve Zgobu provaghi
pracovnich Ukdl, az na druhém vytek. Toto bylo v pimém rozporu s tim, co si
vétSina firem myslela, a to Ze finém ohodnoceni je na prvnim misProto je
velice dilezité zjistit @i vybéru téchto pracovnik, praé chgji tuto profesi

vykonavat.

28 JOBBER, D.Management prodejel. vyd. Praha : Computer Press, 2001. s. 289458\ 80-7226-
533-4.
2 JOBBER, DManagement prodejd.. vyd. Praha : Computer Press, 2001. s. 28N I88B7226-533-4.
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5 Predstaveni spolénosti Pekass a.s. a spaleosti JCB

5.1 Spol&nost Pekass a.s.
Akciova spolénost Pekass je na trhu se zeltskou, komunalni a silani

technikou jiz od roku 1991, kdy byla zaloZemanti ceskymi spoléniky. Dodavépro
zemédélce Spickové traktory a zemuélské stroje John Deere a JCB, Svédské pluhy
OVERUM, postikovacte HORSCH LEEB a HARDI, stroje pro zpracovanidp
HORSCH, dale pak vyrobky zéek KRAMPE, BRIRI, TEBBE, POTTINGER,
QUICKE, BOGBALLE, také sedky GRAMMER ¢i navigace GPS pro ipsné
zemedéIstvi TRIMBLE nebo nap za&izeni pro tuning motdrSTEINBAUER. Zoblasti
komunalni techniky Ize zminit malotraktory ANTONIO CARRARO, midvaie
BERTI, Stpkovaie JBM, travni sek&ky GRILLO, stroje pro p& o travu
WIEDENMANN a mnoho dalSich.Silniéni techniku reprezentuji fikopove
vysekavae, ¢i srehové radlice RASCO, asfaltové termokontejnery AS@hové frézy
WESTA a dalsi.

Uvedeny vyet zn&ek je pro tuto praci veliceutkzity, protoze jak bude dale

uvedeno, z pohledu organizace prace, zjednoduseeno, se toto nezda byti vyhodou.

V sowasné dob ma spolénost Pekassips 130 zakstnand, obrat roku 2012
presahl 750 mil. K a v roce 2013 i 2014fekonal hranici 800 mil. K Autor povazuje
firmu za dynamicky se rozvijejici, se vSemi klacdyapory.

K tomu je poteba doplnit, Ze v s@asné dob spole&nost hleda dalSich 14
zamestnand na tiznych pracovnich Urovnich a to od manazerskychcg@es obchodni
zastupce aZz po servisni mechaniky a vedouci qaaedy kléové pozice, jejichz
dlouhodobé nenapini zpisobuje jednak ekonomickou ztratu a zaroygsobi jako
nestabilni faktor, ktery mohou vnimat jak zZgmtmanci, tak konkuremi spol€nosti, tedy
dalSi prodejci zewudélské techniky. Skutaost, Ze tyto pozice jsou dlouhodob
poptavané, jist nevyvolava pocit stabilni firmy ¥adach zakaznik ani kooperujicich
firem. Vyrobni spolénosti si zpravidla zakladaji na svém renomé a spgggich jména

s problematickou firmou, neni zcela&wé jejich schvalenym obchodnim trikem.
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5.2 Spol&nost JCB
JCB je tetim nejetSim s¥tovym vyrobcem stavebnich a zé&milskych strofi

(obrat v roce 2012 byl 2,75 miliardy liber, tj. 8,4niliardy eur). Spoknost, sidlici
v britském Rocesteru, ma svérkny pevi zakotveny v zeguélstvi, nebd zakladatel
spole&nosti Joseph Cyril Bamford uvedl| na trh jako ppradukt traktorovy fivés. Toto
jez poskytuji nejvysSsi urowiekvality a produktivitu prace, opirajici se o nppé

zakaznickou podporu.

Pribéh JCB je spojen s inovaci, ambici a tvrdou prad.sRromnych zé&atka
vyroby zengdélskych sklagcich vozidel v roce 1945,t@s globalni silu vyrobni
spole&nosti, kterou je JCB dnes, posouva neustale hraniceze byt nejlepsi.

Spole&nost JCB na svych internetovych strank&dka: ,Motto zakladatele
spolg&nosti J. C. Bamforda bylo:Spokojeny Jamdisa to je gfesrg to pravé, nikdy
nejsme spokojeni s naSimi @shy. Ale Wtime, Ze i on by byl fgkvapen, jak se
spole&nost vyvinula. V sotasné dob ma 22 zavoil nactyiech kontinentech a vice nez

750 prodejé po celém sgte.

Za pouhych 67 let se z jednoho muze v garazi vddteru stala hlavni globalni
znaka proslula svym gikopnickym duchem. To vSe by nebylo mozné bez powelki
rodiny, 10 000 lidi tvéicich velkou silu ve ¢ techniky, na kterou je spdleost tak
hrda. Uspchy za poslednich 67 let byly zme, ale v JCB &1, Ze budou neustéle hkgd
do budoucna na dalsi rozvoj a dalsi Ugouspichu. Rikaji: ,JCB bude nadéle inovovat
a posouvat hranice v oblasti vyzkumu a vyvoje; Zgjenv oblasti trvale udrzitelného

rozvoje, kde se naklady na energii a emise stastjie dlezit¢jSim objektem

pozornosti.®

Dodnes je spotmost JCB vlasttna vyhradd rodinou Bamford, kdy hlavou
firmy je John C. Bamford. Uggnost této rodiny ve $t¢ obchodni dZzungle vynikne o to
vice, kdyZ si usdomime, Ze jejich tovarny stoji nétpze sedmi sstovych kontineni.

Spolenost JCB, zaloZena v roce 1945, prodava své vyrebkyb0 zemich sta.
Jako kazda takova globalni splest ma nastavena pevna pravidla pro vyzkum, vyrobu

nakup, prodej, poprodejni servis a ré¥mpro marketingové komunikace. Zakladnim

30 BAMFORD, J., C. Lord Bamford. I4CB [online]. Rocester, 2014 [cit. 19-4-2015]. DostaEnWWW:
<http://www.jcb.co.uk/About/Lord-Bamford.aspx>.
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kamenem marketingu je ztia, a v pipact JCB jsou linie pouzivani logotypu dana
dokumentem Communicating the JCB Brand 2012.

Pekass, jako vyhradni dovozce JCB, ma plnou podpamnarketingovém poli.
V praxi to znamena, Ze kranstandardnich postige zde i nemala finami podpora na
poli marketingu. | kdyZ je neslusné mluvit o peich, autor toto zmiuje zangrng,
protoZze na tom je nejlépe ¥idvztah giganta JCB se spolupracujici firmou, v ttom
piipadt Pekassem, kdy maly prodejce ma stejnou podpowujgio giganticky kolega

v Cing.

5.3 Postaveni spolé&nosti Pekass a.s. na trhu
Strategie je jedna zéwi, bez kterych se firma, ma-li byt &§ma, neobejde.

Nemélo by to byt peva stanovené dogma, ale pruzny nastroj, ktery isepisobi
poZzadavkm a narokm zakaznika. Zvla8tpak, pokud se jedna o obchodni spodest,
kterd svojicinnost zandfuje na zerddélsky sektor. Zerddélstvi je v sodasné dob
jednim z nejlukrativgjSich podnikatelskych odwi posledni doby. Pokud pomineme
povahu zerédélského podnikani, kdy pigba stravovani obyvatelstva ma dlouhadob
zajisSenou vzihstajici tendenci, tedy staly odbyt, tak je zde zamedbatelna fin&ni
podpora zerdélca a to jak v podob statnich dotaci tak rozsahlé subsminpolitiky

Evropské unie. Proto musi mit spaiest jasno, jakou cestou se chce dat.

Druhym problémem jsou investice do servisu a margevé podpory.
Spole&nost pracuje s &kolika znakami a to jak v zewdelském tak v komunalnim
sektoru. Toto samo o svklade velké naroky na zajiiti servisnich zakadzek a dodavky
nahradnich dil. V sowasné dob spol&nost zastupuje 40 vyrobczenmedélské a
komunalni techniky. V fipact nahradnich dil je situace obdobn&. Centralni sklad
nahradnich dil by mél byt schopen dodat dily pro 200 obchodnichteka Zde je migna
financni stranka. K servisnimu vybaveni a jeho prolilénse u Pekassu n@gdada
piiliSna vaha a problémy desi, az kdyZ nastanou. CoZz se negdtipromita jak do
nalady zamsstnand, tak do kvality odvedené prace. Stejako u objednavani stiiogde
chybi komplexni posouzeni situace. | kdyZz pak dojdevytyéeni dkoti, jejich

proveditelnost v praxi je velice obtizna a zdlouhav

26



Hodnotova proklamace
Kazda firma ve svém oboru ma moznost vybrat siizaternativ — hodnotovych
disciplin:
1. Byt dodavatelem nejmodsijSich produki (ve svém oboru).
2. Byt provozre dokonalou firmou (ve svém oboru).

3. Byt firmou v divérném kontaktu se zakazniky (ve svém oboru).

VSe vychazi z fedpokladu, Ze na trhu existuji 3 skupiny zakaznéto ti ktei
davaji rednost nejmode§sim produkdim, jini potebuji spolehlivy a stabilni vykon a
posledni skupina davargmnost firng, ktera nejpruzgi a nejrychleji reaguje i
uspokojovani individualnich piab (civérny kontakt).

Spolenost Pekass by sidia dle autora za svoji profilovou hodnotovou difioip
zvolit ¢. 3, zarove ale pracovat na svém zdokonalovani i v dalSiclud# tom sefidit
¢tyimi pravidly asgchu:

1. Stat se nejlepSim v jedné Zzehlodnotovych discipling( 3).
2. Ve zbyvajicich dvou disciplinach dosahnout adekvatwvre vykonnosti . 1, 2).
3. Intenzivre zdokonalovat své vedouci postaveni ve vybranéptiise tak,

abychom nebyli fedstizeni Zzadnym konkurentem.

4. Neustale zvySovat svou Uraveve zbyvajicich dvou disciplinach, protoze

konkurenti pébézné zvySuji naroky zakaznikna to, co je dostateé.

Budouci snméfovani spolé€nosti

Vizi pro blizkou budoucnost jefiezitost neformalni spoluprace s producentem
prémiové zné&ky JCB, coz pedstavuje moznost zvySeni prodejnich vysied&éeském
trhu se zerddélskou technikou. Spoémost si musi zodp@dét zakladni otazky, které
jsou jedny z hlavnich piti obchodu a marketingu a to ,kam chceme jit a kdyase
chceme dostat®* Uspscha jiz spoleénost dosahuje se ztkami zawsnych tazenych
zentdélskych strofi Horsch, Krampe, Kotte atd.fipemz lIze tyto zkuSenosti a
dovednosti transformovat a vyuzfi prodejich traktok FASTRAC o vysSich vykonech,
podobré tak je oteveny i komunalni a sildni sektor. Diky tomu rize spolénost Pekass
nabidnout produkty JCB SirSimu spektru zakazmikreswdcit je o vyhodach traktdr
JCB Fastrac.

31 LANCASTER, G., MASSINGHAM, L., ASHFORD, REssentials of marketingith ed. Maidenhead
(Berkshire) : McGraw-Hill, 2002. s. 379. ISBN 0-00986-0.
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Zde je pomdrné velkA motivace pro ziu JCB, #idit kvalitni obchodni
zastoupeni, neliov CR je potencial pouzitelny préwpro prodej jejich vyrobk Dnes
dokaze spoknost Pekass udrzet zakaznika se&koa JCB pouze omezé&rBez [Fistupi
k servisnim ddim to ani v gkterych gipadech neni mozné. To by se zastoupenim JCB
melo zmenit. V Pekassu se dijt pIné soustedit na prodejni vysledky produktICB,
zejména traktar Fastrac, nehbveédi, Ze traktory jsou pro zeftklce dilezitymi a
potrenymi stroji.

DalSim divodem je kompletnost sortimentu vyragbkteré chiji nabidnout svym
zékaznikm. Ve spolénosti silré detekuji potencial pro oslovovani novych zakaénik
s nabidkou jiz zmimych traktoti Fastrac. Pro potencialni partnerstvi mohou nakhitino
velké znalosti o traktorech, nejen z provozu. Vcssné dobse staraji po servisni strance

o vice nez 1 200 jednotek stioj

5.3.1 SWOT analyza firmy

Komplexni hodnoceni silnych a slabych stranek firspolu s hodnocenim
piilezitosti a hrozeb, to je tzv. analyza SWOT. OBeiateno, firma musi sledovat
rozhodujici faktory makropra®tdi (demografické, ekonomické, technologickeé,

politické, legislativni, socialni a kulturni), kéeovliviuji zisky z jejiho podnikani.

Prilezitosti mohou byt klasifikovany z hlediska jdjic piitazlivosti
a praveépodobnosti usfrhu. Pravépodobnost, Ze firma dosahne &dpu, bude zaviset
nejen na tom, zda jeji obchodni sila bude odpowidé&ivym poZzadavém trhu, ale také
na tom, zda budest&i nez konkureini sila jejich konkureiit Mit pouze schopnostoo

vykonat je nedostajici. NejusgsrejSi firmy se vyznauji tim, Ze dokadzou u svych

produkti vytvaret a dlouhodobudrzovat vysokou spiebitelskou hodnotu.
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Silné stranky spolé&nosti Pekass:

hraje silnou roli na poli s nahradnimi dily,

regiony Ceské republiky méa pokryto 8 pol@ami s Sirokym spektrem
zékaznik ze zemdélské a komunalni sféry,

know-how v oblasti prodeje sikni techniky,

dobré zkuSenosti v prodeji drazSich prémiovychiekagmeckych traktok
Fendt,

zastoupeni prémiovych z¥ek HORSCH, Kotte, Krampe, Rasco, Overum,
znalosti o produktech JCB — traktorech Fastrace(ddl), manipulatorech
(dale TH) a naklad#ach (dale WLS),

znalosti z procesu homologaci pro silriiprovoz VCR,

vydavani pravidelného firemnihtasopisu Pekass magazin v nakladu min.
10 000 kus 4 x rang,

otewena marketingova spoluprace s ®&im vydavatelstvim odbornych
periodik a publikaci Profi Press,

&lenstvi vCeském sdruzeni zemislskych dovozé.

Slabé stranky spolé&nosti Pekass:

nedostaténé pokryti kompletnim sortimentem manipuléata nakladan

u svych zakaznik

nedplny sortiment zejména v traktorech vhodnychdmoravu materidl
komplikovana problematika homologace a schvalovagicoceé diky
legislativhimu chaosu,

piilis Siroké zastoupeni zéek zenddélské a komunalni techniky, které
s sebou nes«ifis veliké naroky na servisniistliska a prodejni tymy,
fluktuace pracovnikversus jejich nahrazovani komplikuje proces sizdite

spole&nosti a Skodi jeji passti.

Prilezitosti pro spolé&nost Pekass:

nové znalosti o ze&délské a komunalni sfé,
nové zkusenosti z prodegtroji JCB, zejména traktdr-astrac,

aktivni predvaeni novych tym stroji svym zakaznikm,
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* moznosti ziskani novych zakaztiikejména z oblasti rozvijejicich se olbor
na vyrobu bioplynu — naklada a manipulatory, produceénmiéka, ktei
pozaduji traktory s vysokymi rychlostmi na dlowzélalenosti,

* moznost roz$eni aktivit a portfolia produkito dalsi prodejni tzemi,

e vyuZiti moznosti potencialu traktibr-astrac na silnicich i polich, tedy ve
vSech rénich obdobich,

* spoleny rast prodej traktori Fastrac s dopravni technikou Krampe, Kotte,
Tebbe, atd.,

* pristup ke specialnimu zakaznickému fitiaimu servisu JCB.

» Hrozby pro spolefnost Pekass:
e nizka urova cen zemdélskych komodit,
* niZSi dotace do zetdelskeho sektoru z EU a ze strany statni spravy,
» dalSi krize v od¥tvi zenedélstvi,
* nestabilni kurz Kvs. EUR,
* vySSi bankovni Uroky a ukéeni programu dotaci od PGRLF,
» zastaveni podpory vystavby bioplynovych stanic,
» nedostatek kvalifikovanych pracoviiik
* expanze vyroht stavebnich strjdo zenddéIstvi, které s sebouiipaseji
i skut&nost, Ze spolmosti, které se do seéasné doby zabyvaly prodejem

a servisem pouze stavebnich str@ronikaji i do zerédélské sekce.

Pokud tedy shrneme autorem provedenou SWOT anpbdie jednotlivyclgasti
analyzy, dostaneme se k tomu, Ze na prvnimérfésiutné se za#iit na slabé stranky a
hrozby. Nedostat®é pokryti sortimentem je v séasné dob v feSeni, pr&y diky
obchodnimu zastoupeni JCB, kterd ma ve své nabimienou nabidku pozadovanych
stroji. Co je vSak daleko udkezit¢jSi dle nazoru autora, je fluktuace pracovnik
spolg&nosti. V procentech vyj&gdna obmina pracovnik za rok 2014 je 13,4 %.
Celostatni pimer fluktuace se pohybuje na trovni 15 %. Z tohotblpdu je tedy Pekass
pod celostatnim gmérem. Problémem je vSak skabest, Ze z firmy odchazeji zejména
zkuSeni odbornici: naiklad produktovi manaZea obchodni zastupci, kigsou velice
téZko nahraditelni. Tady dochazi k situaci kdy slstbanka, kterou je personalni politika

piechazi do imé hrozby pro dalSi efektivni fungovani sgolesti.
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Strategie firmy

Pri vytvéreni strategie obchodniho zastoupeni JCB, se @pmde Pekass musi
vyrovnat s gkterymi opatenimi a zn¢nami, které ji pomohouipprosazovani se na trhu
zentdélské techniky. Jednim z prvnich kfokude personalni obsazeni nového produktu.
Vybrat spravné lidi a ddk je motivovat je fi nedostatku odbornikv zengdélstvi vzdy

velice obtizné.

Druhym, neméd dulezitym krokem pak bude zaj&ti dostaténého mnozstvi
piedvadci techniky, vytvéeni marketingové podpory a zafisi technického zazemi.
Tatocast strategie je zvlidkomplikovand, a to z tohaidodu, Ze se jedna o ekonomicka
rozhodnuti dlouhodobého charakteru. Z tohofwodlu autor doporiuje realizovat
nasledujici investice:

» vytvoiit flotilu 55 predvadcich strofi (2 x TH, 1 x WLS, 2 x Fastrac),

* investice do HR prograina novych zastnand,

* nova marketingova podpora JCB (reklamy, broZzurgkiické ukazky, polni
dny, atd.),

* branding a ozrmvani poboek, servisni vozy,

* nova elektronicka prezentace JCB na webu, intemaktis potencialnimi
zékazniky,

* noveé sluzby s originalnimi nastroji JCB,

* modernizace servisnichrstlisek a dilen,

» zwtSeni dilenskych ploch na patb@ch.

Na zaklad aktualniho prodeje stipjJCB v zemidélském sektoru pro vychodni
Evropu, pak byla autorem stanovena predikce prostepdi v kusech a v jednotlivych
letech tak, aby byla zaji&ta odpovidajici navratnost vlozenych fitaith prostedki.

Z divodu obchodniho tajemstvi, kterym je autor baiski@ prace vazan, zde nebylo

mozno uvest konkrétni finani toky acastky.

Tabulka ¢&. 2 - Plan prodeji produkti JCB (v kusech¥?

Typ stroje 2014 2015 2016 2017 2018
FASTRAC 6 8 12 16 20
TH 20 30 40 45 50
WLS 5 8 11 14 18

32 Vlastni zpracovani, 2015.




6 Rizeni a motivace obchodnich tyri spolenosti Pekass a.s.

6.1 Motivace pro Pekass a.s.
Vrcholovy management spaleosti Pekass si @domuje, Ze \Ceské republice je

mnoho konkurerit pro kazdy produkt JCB:
spole&nosti Moreau Agri, dale Merlo od Cime, Dieci od Agetu, Manatechu.
Tito distributdi umisti kazdy rok mezieské zeradélce kolem 200 az 230 novych
teleskopickych nakladé. Krome téchto oblasti citi silny tlak od jinych vyrobc
kteti se v historii specializovali jen na stavebni¢®AT, Liebherr, Kramer atd.).
Vzhledem k tomu, Ze stavebnictvi dnes prochazi bimdatagnace v celé Evrgp
shazi se tito vyrobci vice pronikat do zefltiského sektoru, avSak maji slabsi
zkuSenosti se stroji &enymi vyhrads pro zengdélstvi.

» Podobna situace je u segmentu kolovych nakiadarive byly nakladée JCB
témet vyhradnim dodavatelem do zeéddlstvi. Tato situace se vSak dnes
dramaticky néni. U zenddélct se nyni pedvadji stroje Liebherr, Volvo, Cat,
Doosan a dalSi. Konkurence vidi velky potencialtpi&é kolové nakladse, jako
nahradu za staré stroje pouzivané ffpravu a manipulaci se silazi. S rostoucim
poitem bioplynovych stanic ¢eské republice a také diky zlepSujicim se cenam
za mléko a maso je na trhu velkycpb potencialnich klieitpro umiséni stroji
JCB typu 427 nebo 437, coz jsou velmi vhodné strpje manipulaci
v zentdélstvi.

» V segmentu traktdrje Fastrac velmi specialniizzeni s vysokym potencidlem
pro dopravu agrarnich komodit. Stary model stranparku se ukazuje do
budoucna jako malo efektivni. Zédglci vyuzivaji univerzalnich traktérpro
v8echny¢innosti na polich i na silnicich, ale trendem dre$& vyuzivani
specialnich jednotek pro kazdou jednotlivéinnost. Vzfista tak poptavka po
traktorech, které mohou jet rychlosti 50 - 60 km#noto Pekass vidi velky
potencial pro traktory Fastrac, které jsou schogétésvoji energii pro dopravu,
pro seno, pro silaz, pro sklizepro aplikace hnojeni, pro péi&ly apod. Tuto
oblast podnikdni ma Pekass jiz dostatezmapovanou diky distribuci zéek
Krampe (dopravni technika), Kotte (cisterdiyJebbe (rozmetadla hnojiv). Druha
oblast pouziti traktdr Fastrac je jako univerzalni nastrofi jidrzke silnic

v pribéhu celého roku. V tomto oboru je hejpouzivany stroj zriky Unimog.

32



Udrzba silnic, zejména vedstech, je pro stroje n&ma svoji vysokou schopnosti
v pohybu a obratnosti na silnicich. | tato oblasdpkani je Pekassu ho#ihlizk&
diky oficialnimu zastoupeni techniky pro zimnitnlieddrzbu komunikaci zily
Rasco. Diky imému zastoupeni lze zajistit spolesti Pekass lepSi vk

v produktech vySe zménych.

Zavedena celostova prémiova znka JCB je vCeské republice znama jiz
dlouho, do podédomi zakaznik i vefejnosti vSak vesla vyraZmaz po roce 1990. V této
dobs zasaly v Ceské republice firmy Teramet a Toko s prodejemjstdiCB. Pro
zentdélsky trh je dilezité vyzdvihnout spot@most Toko, ktera se specializovala na
zentdélsky sektor. Neni zde dostatek mista, ani nenvaglai divod se zabyvat, pto
po skoro dvaceti letech spotest Toko ztratila obchodni zastoupeni firmy JCEkyD
tomu se poddo firmé Pekass a.s. toto obchodni zastoupeni ziskat aavadary
skut&nosti, Zze o obchodni zastoupeni se uchéazelo sedem,fizabyvajicich se

zemedélskou technikou.

Tato skuténost,¢imz je migno z&leneni firmy JCB do portfolia spot@osti
Pekass a.s., je velice silnym faktorem, vypovidiajic odbornosti a stabiifirmy Pekass
a.s. naceském agrarnim trhu. Toto je zceladigozitivne vnimano jak stavajicimi
zakazniky, tak i zasstnanci. V pipadt zantstnan@ by tato skuténost ngla byt
vhiména klad#, stabilni prace, perspektivni firma. V kontextundieh starosti a jednu

Z nejwtsich meén.

DalSimi, neméé dalezitymi faktory pro stabilizaci spateosti po personalni
strance jsou zahrami staze a Skoleni pro za&stnance na vSech arovnich, jez jsou
soutasti rozvoje spoluprace mezi spwiestmi Pekass a JCB. Z oblasti marketingovych
komunikaci Ize zminit event marketingové akcéaplané vyrobcem JCB na podporu
prodeje produkt JCB a @asti oficialnich zastugcna nich. Neméndilezitou obchodni

motivaci je finadni podpora aktivit \CR, nebo bonusy za dosaZené prodeje.
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6.2 Ridici struktura spolegnosti
Nize uvedendidici struktura spolmosti dava obecnoui@dstavu o hierarchii

vedeni celé spobaosti.

Graf 1: Organizaéni struktura spole¢nosti Pekass a.$3
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Reditel, ¢len predstavenstva —je nejvye postavenym, exekutivnitiinkem

spole&nosti. Jeho imymi podizenymi jsou technicky a obchodeiditel spolénosti.

Obchodni reditel spolé€nosti — ma na starosti obchodni tymy sgolesti. Tyto
tymy jsou tvdeny a sousedny do 8 samostatnych palek. Kazda pobtka ma ve svém
vedeni manazera, ktery je zartiveedoucim prodeje na dané pobe, a pod jeho

pravomoc spadaji obchodni zastupci daného pra¢ovist
Daéle jsou pod pravomoc obchodnitealitele delegovani produktovi manéze

Technicky reditel — v gesci tohoto vedouciho manazera je servisni ziazem
spole&nosti a logistické odteni spolén¢ s Centralnim skladem dilKazdé stedisko ma
sveé servisni odfileni, kteréfidi vedouci servisu, ktery jefimo podizen technickému
rediteli.

33 Vlastni zpracovani, 2015.
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Produktovi manaze‘i — jako takovi jsou garanty &keného sortimentu. V jejich
pracovni naplni je technicka pomoc obchodnim iisafmn tynim a to jak ve stanovovani
cenové politiky, tak ve vytiéni technického zazemi, které umoje zdokonalovat a

proskolovat tyto tymy.

Vedouci pobd@ek — pracovnici z&azeni na této pozici maji na starostti@nou
pobaku, kterd se sklada z obchodniho tymu, to je prideenedélské techniky
a komunalni techniky, jakoz i servisniho eélduhi. Zvlastnosti uéthto vedoucich
pracovniki je, Ze jsou zaroveprodejci zemidélské techniky. TakZe nejenofidi chod
pobaiky, ale z velké&asti na nich zavisi také ziskovostgného stdiska. V praxi ale
pak dochazi k situaci, Ze si vedouci p&lyomusi zvolit prioritu, bd’ se zandti na vedeni
pobaiky anebo sednuje obchodu. Protoze je jeho figanhocergni odvislé od prodejnich

vysledki, je vice neziejmé, Ze tim trpi chod pobky.

Obchodni zastupci -tito pracovnici jsou jednak v pozicich vedoucidedisek,
tak i v samostatnych pozicich obchodnich zastupz jednotlivych pobikach. Jejich
piimymi nadizenymi jsou vedouci igdisek, pofipact obchodniteditel. Z pohledu
zanestnand i vedeni spokénosti se jedna o nejexpono¥gi pracovniky. Od zalozeni
spole&nosti do sotiasné doby je kladenithz na skuténost, Ze Pekass a.s. je v priandk

obchodni spolnost a z tétginnosti plyne i nej¥tsi finaréni prinos pro spoknost.

Poprodejni oddéleni —takzvané odéleni ,aftersale” je misto, které byldizeno
za (&elem podpory prodejnich a servisnich tynToto oddleni v solg sdruzuje
odborniky na vybrovaftizeni, homologéni a schvalovaci proces zédIskych strof,
specialisty na navigai systémy a reklantai oddleni. Poprodejni oddieni spada do

rozhodovaci pravomoci technickéteitele.

Ekonomické oddéleni — ma na starosti spravu ekonomického useku, kde na
kazdém z 8 gedisek je dislokovana pracovni pozice ekonomickereatky. Zvlastnosti
firmy Pekass a.s. je absence kontrolnihostatd. Pokud to situace vyZaduje, jézpana
ke spolupraci externi spalgost, ktera zpracuje pozadované problémy a vyspiipga
vedeni spolénosti. Nepitomnost kontrolniho oddeni u spolénosti s tak velkym
financnim obratem a rozsahefimnosti je zcela jist prohfeSkem, ktery se musi projevit.
SebelepSi program pro spravu dat Bzenvynahradit lidskou ftomnost pi feSeni
ekonomické problematiky.
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Persondlni feditel — v pracovni naplini personalnihieditele je pijimani a
propoustni zangstnand podle aktualni poeby. V sodasné dob je poptavano 16
pracovnich pozic. Personalni politika firmy Pekass. by se dala nazvat personalni
politikou ,Ameriky 50. let*, kdy se k zagstnané@m pristupuje zfisobem, ktery je
podlozen tvrzenim, pokud je problém, je spoustgfinkdo tu praci misto tebe &id"”.

Zhodnotime-li organizai strukturu spoknosti, chybi zde analyza jednotlivych
pracovnich pozic, ktera by poskytla nahled naak,j¢ obtizné znovu obsadit stavajici
pozici v @ipact, Ze dojde k odchodu zastnance. Situace v z&stnanosti je na kazdém
stredisku diametrakhodliSna, coz je dano regionem, kde se gkhmachazi. Tomu by
mela byt zcela utité prizpusobena i personalni politika.

V sowasné dob je personalni politika kazdé spotesti alfou a omegou jeji
stavajici i budouci existence. Zviagiokud se jedna o zeaelsky sektor, kde je ptgba
Vv piipack, Ze spolénost chce byt konkurenceschopnda, mit zapalenéyowainé a oddané
zanestnance. V situaci, kdy ostatni gpmyslova od¥tvi naikaji na nedostatek
kvalifikovanych pracovnik v ckInickych profesich, je tato skuteost v zemdélstvi o to
slozitjSi, Ze nové zewuélské stroje a Zdzeni jsoucim dal vice technicky pokrokové,
k tomu musime iicist skuténost, Ze se jedna o firmu, ktera m&alik zahranénich
obchodnich zastoupeni, takze je poZzadovadigayazykova vybavenost, ktera ne vzdy

koresponduje s technickou vybavenosti poZadovaagibbrniki a naopak.

Jako v kazdé firn je i zde, ve firmd Pekass fitomné dilema, mezi
predstavenstvem spdaieosti, které tvei veétSinovi majitelé, a managementem
spole&nosti, 0 zfisobu naplovani vize budouci existence spwlesti. Pokud se vratime
do akademické roviny, plati fakt, Ze managememixgkutivni organ spodaosti a vize
pro jeho fungovani musi pochazet od maljitepole&nosti, ktgi tuto vizi sn&tuji jimi
zvolenymi sndry. Aby tento model mohl byt efektivni, je zde nagto nutna z§ina vazba
od fizeni spolénosti k majiteim, ktai by timto n&li mozZnost vyhodnotit, zda je
spol&nostiizena dobe. Vedle této z§iné vazby, by rél byt rovreZ nastaven kontrolni
mechanismus, ktery by provfidnezavislou analyzurizeni spolénosti z pohledu
ekonomické stranky. Tento mechanismus ky pracovat oddlen¢ od fidicich slozek
spol&nosti a nerd by jim byt podizen, aby byla zaji§ha jeho objektivhost a
nestrannost. Ve spaleosti Pekass byl tento systém do nedavné doastizzaji$ovan
externim pracovnikem. V sdasné dob je vyhodnocovani ekonomickych ukazétel

provad&no pomoci vniniho inform&niho systému. Chybi zde vSak detggn
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provazanost mezi jednotlivymitstlisky a detnimi vykony. Do sotasné doby neni ve
spole&nosti provadna vnieni pie fakturace, mezi jednotlivymiigdisky. Tim dochazi ke
zkreslovani hospodskych vysledk jednotlivych sloZzek spotaosti. Jedna se néklad

o situaci, kdy obchodni odkni objedna u servisniho odeni piipravu stroje. Servisni
odcEleni provedenou praci eviduje jako nefakturovanyisea po obchodnim odbéni
nepoZaduje tuto praci proplatit. Na stralnuhé pak je obchodnimu afleni jedno, kolik
casu stravi servisni od@éni pipravou stroje. V konmém disledku by v gkterych
piipadech bylo pro spalaost ekononditéjSi si tuto praci objednat od externiho

dodavatele, kde by byly zadany konkrétni podminky.

6.3 Obchodni tymy spolé€nosti Pekass a.s.
Obchodni tym spolmosti Pekass a.s. je slozeny 2zkalika navzajem

spolupracujicich profesi. Tym vede obchodeditel, pod #jz spadaji vedouci
jednotlivych poboek. Ti jsou odpogdni za celkové hospotkni pobgky v obchodnim

i technickém sr&ru. Na pobokach pracuji obchodni zastupci, Ktgou v dennim styku
se zakazniky, tastavajicimi¢i potencialnimi. Pomoc zastujpn v terénu poskytuji
produktovi manazeodpowdni za celkovou prezentaci, obchodni vysledky hrte&ou
podporu sgiené znaky ¢i celécasti portfolia spolénosti Pekass VSichni tito pracovnici

dostavaji se zrt&kou JCB novou motivaci pro svoji praci.

Obchodniteditel, produktovy manaZer, vedouci p&ky i obchodni zastupce,
zkratka vSichni z obchodniho tymu, jsou v pryat€ za své vysledky od&iovani
formou pohyblivych slozek k zakladni mzdProdavate-li prémiovou a zavedenou
spolehlivou znéku, mate ¥tSi Sanci k usfthu v podob lepsiho vydlku, nez v pipact
prodeje zn&y, kterd si svoji pozici na trhu teprve budujebaeterou nezastupujete

vyhradre.

DalSimi motiv&nimi faktory pro tym obchodu fie byt roveZz moZznost
zahranénich sluzebnich cest, které uma@ prohlubovéni jazykovych znalosti
pracovniki, jejich WtSi vzatlanost v oboru. Vzélani a Uspsni pracovnici maji moznost

kariérniho postupu ve spoleosti.

Produktovy manaZer je ve spatesti Pekass odpésny za vysledky sstené
znaky nebo vice zngk. Jeho Ukolem je krofipropagace zr&y, jak uvnit firmy, tak
zejména v komunikaci se zakaznickou obci, edvjeji neustala podpora obcha@dn

technického razu.
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Sortiment spolkénosti Pekass je velmi Siroky. Toto, pro zdkaznikalj velmi
pozitivni zjis€ni, m& v3ak i druhou stranu mince. Persoh@nvelmi naréné zajistit,
aby obchodni zastupce znal celé portfolio vyfoldpolu s uzitim strdj jejich
vlastnostmi, prodejnimi argumenty pro a proti, patotenimi od vyrobé a dalSimi
cennymi informacemi, jeZ napomahaji obchodnikozékaznika. Zakaznik je v dnesni
dok velmi dol¥e informovany z mnoha zdfgj & jiz jde o vlastni zkuSenosti,
o informace od vyrohic z veletrli a vystavci predvadcich akci a polnich din od

konkurence, z internetovych stranek nebo diskusi.

Tomu vSemu musi obchodni zastupce ,v terénelit, a pokud je teprve
v zaéatcich svého pracovniho Zivotaibe mu, cobglovéku nedostaine vysSkolenému,
bez pracovnich zkuSenosti a hlubSich znalosti &z jakékoliv vazby na zakaznika,
¢init nemalé potize. Nejenom potize pramenici z opeiho se neulsghu [
obchodnich jednénich, ale ruku v ruce s tifich@zi i vySe jeho vyiku. Spol€nost
Pekass odsiiuje obchodnikaigvazr za realizovany prodej, a tak v $agné dob neni
divu, Ze se obchodnici, zg@tku ambicemi i vidinou dobrého z&stnani motivovani,
nemohou uplatnit ihned v Uvodni fazi svého profesriivota ve spolaosti. V daném
oboru se platyéchto pracovnik pohybuji v rozmezi 25 — 35 tisici korun. Spwlest
Pekass stadi z pohledu finaimiho ohodnoceni mezi slabstipr, coz mize byt jeden
z faktor, které vyznamé ovliviwuji rozhodovani zagstnand, zda Astat nebo odejit ke
konkurenci. Prace obchodniho zastupce jedmdra je dlezité, aby si v této spajrosti
uvédomili jeho roli a pomohli z&najicim perspektivnim lidem v patku lepSi motivéni
politikou, & uz poskytnutim kvalitnich pracovnich nasir¢nobilni telefon, notebook,
software a fistupy do databazi a systérirmy, automobil, obléeni, podpora prodeje),
tak i finartni motivaci, ktera by #ta obchodnika ,nakopnout” k vykém, které se od
ngj ocekavaji. Jak rize neproSkoleny obchodnik kvalitmabizet Siroky sortiment

zentdélskeé techniky, kdyz stoji proti zewklci — praktikovi?

Zaruieny ,recept” na asgsny prodej hledaji tisice firem po celénéva hodr
zalezi na tom, jaky sortiment prodavate. Bt je prodej ideji a vizii sluzeb. £asti to
vSak neni, alesgov prvni fazi, probléem spobeosti Pekass. Zde jdou na trh
s hmatatelnymi a kvalitnimi stroji, které maji jasangfitelné parametry. Tyto tzv. tvrdé

faktory produkt se Ize natit, 1ze je nalézt v prospektové dokumentaci od o

Pak gichazeji ntkké faktory, které fisobi na zakaznika z hlediska uzitnych
vlastnosti stroje, mluvime dale o vyhodach, sluhbanadhodnotach, usporach.

V neposlednifad® do procesu prodeje vstupuje osobnost obchodnétay jtah na
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branku“, jeho charisma, touh&seho dosahnout a byt G&my, ale rovaZz schopnost
drzet slovo, byt rovnocennym partnerem zakaznikpoi odborné strance a mit
sebe¥édomé a pmé jednani. Pokud se toto vSechno dhauntze byt dobrym
obchodnikem? A kdyz uz jim je, bude dostagemotivovan do budoucna? V Pekassu
tento systémifdliS rozpracovany nemaji. Zatetnik se v profesnim postuptiils nelisi
od zkuSeného obchodnika, ktetyn@si firme skut&né zisky a pracuje kvalima postu
obchodniho zastupce gkolik roki. Toto je systémovy problém, ktery je nutresit

v celé firns.

Zde je velky prostor pro zlepSeni motivace obchcohlzastupg, nag. ztizenim
pozic junior a senior obchodrikMladSi obchodni zastupci maji zase pozici ztiseno
v mnoha pipadech i proto, Zefighazeji do oblasti, kdefed nimi bul’ jiny obchodnik
pracoval velmi dote, nebo velmi Spa#n Oboji je slozité. Po Spatném obchodnikovi
muzete ,zddit" jistou nedivéru zakaznika ve firmu, od niZ novy obchodni zastupc
prichazi. ,Ten ped Vami mi toho nasliboval a nic“, lze pak zaslemhinz Ust
nespokojeného zakaznika. Novy obchodnik vsakenbyt jen lepsi. Ve druhéntipads
je ®zké ,dokEhnout” kvality gredchidce, coz mize byt pro z&teinika v obchod
demotivujici. VSechno sgéva vSak v dovednostech, kterym se mohou obchogfiriit
diky produktovym i rozvojovym Skolenim. Tedy datSoblasti, jeZ jsou odpéunymi
pracovniky spolénosti Pekass neprobadané a tudiz zralé ke zlepsserd s tzv. lidskymi

zdroji.

Systematicka prace giphozimi i stavajicimi zagstnanci obchodniho Utvaru
vyZaduje investice do této oblasti osobniho pradBgz toho nelze budovat kvalitni
obchodni tym finaSejici kvalitni obchody. Osobni prodej je draHotmou prodeje,
avSak spolénosti, které nepoddéeji dobrou pipravu svych obchodnich reprezentant
sklizeji zaslouzené ovoce v podoldobrych a vynosnych obchibda s armadou
spokojenych a&rnych zakaznik. Ti druzi, ktéi touto cestou nejdou, se dostavaji jen do
fluktuaénich spiral, kdy neustale nabiraji a propsjdpracovniky, kt& si odnaseji
Z &chto firem cenné know-how ke konkuteim subjekim.
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6.4 Servisni tymy spol€nosti Pekass a.s.
Dnesni pracovnik servisniho adieni je velmi kvalifikovany a vz&lany. Musi

znat stroje, jejich vlastnosti, moznosti jejich ¥iti a technické parametry. To je
piedpokladem k tomu, aby byl schopen analyzovigaonou zavadu, objednat petiny
material k opra¥ a pak tuto opravu kvalitra rychle provést. Vlastnici pracovnich sitoj
zejména v zeldélském sektoru, si nemohou dovolit sebemensi pestgbd pracu;ji
na polich, pod Sirym nebem, a proto jejich zavisloa n€énicich se klimatickych
podminkach ma velky vliv na vysledky jejich hospied, na jejich vynosy a potazmo
na jejich hospodaky vysledek.

Toho vSeho jsou si servisni techni€édwemi. Prochazeji pravidelnymi Skolenimi
doma i v zahrai a seznamuji se pravidéls novymi trendy v zeguélskych strojich,
navsEvuji moderni vyrobce, kité udavaji tempo viznych oblastech zetdélskeho
podnikani, absolvuji zahrami stdze a pravideln&gzkouseni, na jejichz zakkagsou
pak certifikovani. VSechny tytéinnosti vedou ke zdokonalovani servisnich pracaynik
na které jsou kladeny velké kvalitativni naroky.Bl@ati mezi hlavni lidry rozvoje
inovaci ve swté, a proto servisni technik z Pekassu ma timto mpstaim jedinénou
piilezitost nahlédnout pod po&ku zengdélské techniky budoucnosti. Diky vSem
uvedenym hlediskn ziskava profese servisniho technikacnoa prestiz v oblasti

-------

na jehoz prace hleétd mnozi s despektem.

Pokud se tedy podivame na Skoleni z pohledu sé@ngisnechanika, jevi se toto
jako velice pozitivni a finosné. Problémem se to stava ve chvili, kdy sprogadna
Skoleni podivame z pohledu organizace Pekass. thedrgkoleni jsou organizovana na
rozdilnych trovnichCést z nich organizuje vyrobni zavathst pracovnici technické
podpory, kté tak ¢ini na zaklad vlastniho uvazeni anebo se snazi navazat nanivad
novych stroj do praxe. Problém spivd v tom, Ze neni nastaven Zadny kontrolni
mechanismus, jak jsou provsid Skoleni efektivni a jak se promitaji do ekongmik
spolenosti Pekass. &ist na nich je zpravidla povinna. S tim firma péoblnema,
dokonce se jedné o vyhledavandilgzitost jak si zfijemnit pracovni proces. Skoleni se
totiz provadji jak v tuzemsku, tak v zahraij Italie, Anglie, Nmecko a dalSich zemich.
Zpravidla jsou sice &sti hrazena vyrobnim zavodem, ale dopravu a ubyiokiradi
firma Pekass, dalSim nezanedbatelnym naklademkjalpsence servisnich mechanik
na stediscich. Absence konfrontace praktického vyukiieni jednotlivymi mechaniky

ve vztahu k ekonomickym ukazalet, je problémem, ktery by firmada bréat vaza.
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Roa¢n¢é prokehne Skoleni mechanikspol&nosti v mnozstvi 1500 hodin, pokud
vezmeme zakladni sazbu, ktera stuj@ zakaznikovi servisu &ni 450 K¢, k tomu
piipo¢teme naklady na dopravu, dostanemeissdastku 1 milionu korun rné. To je
castka, kterou kazdotoé spole€nost Pekass vynalozi na Skoleni servisnich mechanik
Aby byly tyto penize zaplaceny, je nutno je #had. Fi zachovani 20 % ziskovéipazky
z kazdé servisni hodiny, je peba dosahnout hrubého obratu 5 mil korun, aby bylo

zaplaceno Skoleni pro servisni mechaniky.

Neustédle mluvime o modernich technologiich, aleeselapominat na fakt, Ze
servisni technik je fiedevSimclovek, ktery ma witou kapacitu vzeélani, mysleni
a nemaly dil z celkového obrazu tohotocaliého pracovnika to Urovei jeho
pracovnich zkuSenosti. V Uvodu této kapitoly bytgimny Skoleni, staze, certifikace
a dalsi formy odborného v&dvani. Mezi mladSimi a starSimi servisnimi teclnik
vyvstavaji znané rozdily v trovni chapani prace s vyptni technikou a specifickymi
podpirnymi softwarovymi produkty. MladSi generace te&iinma sice dobré znalosti
Z oblasti pditaca a prace s nimi, avSak pracovni zkuSenosti majiSm&tarsi generace
servisnich technikje na tom préa¥ naopak — maji bohaté zkuSenosteSenimiiznych
problémi vyskytujicich se u starSich i ngSich stroji, ale jejich pditacova gramotnost
je na nizsi arovni. Zminé oblasti jsou nosnymi tématy pro dalSi&tadani servisnich
techniki do budoucna. Row nelze opomijet nedokonalou jazykovou vybavenost

pracovniki servisu. To je dalSi z oblasti wavani, kterou budou muset v Pekasesiit.

Podobny problém, jenz byl zngimy v kapitole 5.2 u obchodniho tymu, lze
vysledovat u spolaosti Pekass také v technickém &édi - starSi vs. mladsi pracovnici
a jejich gipadna diferenciace do ditych vykonnostnichitd, dle kterych budou tito
pracovnici motivovani a od#ovani. Zakladem pro rozhodovani #azeni do
kvalitativnich tid by mela byt jejich specializace, schopnosti, znalod&,také ochota
dalSiho sebevzthvani a jazykova gramotnost. Taktdazeny servisni technik se stava
pro spolénost prakticky nepostradatelnym a ta jej musi éhi@il ohodnotit. Oproti tomu
servisni technik, ktery neni ochotny byt dobrymhtaéckym poradcem a reprezentantem
firmy u zakaznik a nema zajem o 8yprofesni rozvoj, bude tazen bd’to do nizsi
kategorie technik, nebo s nim firma do budoucna nebudeitad. Cely proces rozvoje
technickych pracovnik je slozity. Podob# jako u systematické prace s obchodnimi
reprezentanty firmy Pekass budebia i vneseni systému a investic do této kapitoly

rozvoje zmigne firmy.
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6.5 Spoluprace mezi obchodnim a servisnim tymem

e

Hlavnim a nejdlezit¢jSim faktorem spoluprace tynobchodnik a technik jsou
pienosy informaci z technického do obchodniho ¢tdd. Technici se déhem své
pracovnicinnosti dostavaji k informacim, které musi v rAdzgitné vazby penaset i do
obchodniho Useku. Informace tohoto charakteru gfdezité pro to, aby obchod mohl
okamzi€ reagovat na impulzy z provozu svoji obchodnickduategii. Mnoho
technickych impuli prichazi k servisnim technikn na jejich stadzich a Skolenickmpo
ve vyrobnich zavodech JCB ve Velké Britanii, daéhahraditelné a cenné informace
pak maji pimo z terénu, ze své prace, od zakazntkdy jde o lokélni informace.
Prenosem informaci vznika &ma vazba, o niz maji velky zdjem také kompetentni
pracovnici spoknosti JCB. Lokalni informace o provozu strage dostanou az na
globalni troveé k vyrobci. Ten diky cennym informacim od svych aakika a rovreéz ze
systémovych prograin Servicemastegi Livelink mize u svych rysovacich prken
navrhovat dalSi a dalSi inovace a nové stroje symowzitnymi vlastnostmi, které

vyhovuji v maximalni nfe samotnym zakaznikn.

Je-lite¢ o toku informaci od technického do obchodniho Useklze jej vyuZivat
pouze jednostrarn Dulezité jsou rovaz prenosy informaci obchodniho charakteru na
technicky Usek spotaosti. Produktovi mana#ie kteri hraji roli prostednika mezi
vyrobnim zavodem JCB, obchodnim zastupcem gpokti Pekass a zakaznikem,
disponuji velkym mnoZstvim informaci. Jsou-li tyioformace dlezité pro préci

technického odgleni, pak je nezbytné, aby je od produktového merrsadbdrzeli vas.

Praktick& spoluprace mezi obchodnim a servisninerném je vSak o mnoho
komplikovargjSi. Zpravidla jsou to obchodni zastupci,rkt@co potebu;ji, WtSinou to
potrebuji ihned a tak jak je v naSem regionu vzitéena bylo poz#‘. Coz samoiejme
negativré ovliviiuje vztahy mezi servisnimi mechaniky a obchodniéstapci. Zde by
bylo na mist pfipomenout, Ze jeden bez druhého nemohou efekfiwvacovat. Nutno
podotknout, Ze ab profese mohou pracovat samostata oddlené, ale to v

piipadt cinnosti daleko mensSiho rozsahu, nez je pole€mzahkciové spoknosti.

Z pohledu obchodnich zastupfe nutno mit a prezentovat spolehlivé a igob
funguijici servisni zazemi u jejich zakazhikkdyz je skuteénosti, Ze obchodni zastupce
navstivi zakaznika v &itém casovém obdobi, kdy dojde k prodeji stroje. Nastedn
v dalSich pti letech se zakaznik od obchodniho zastugesyme k servisnimu tymu,
ktery se o & stara. Nkteré UspsSné spolénosti pouzivaji okdlené moto ,prvni stroj

proda obchodni zastupce, dalSickt pch proda servis®, coZ v praxi znamena, ze
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spokojeny zakaznik se vrati (autor odhaduje zak&mniernost v této oblasti obchodu
na 70 %). To ale neznamena, Ze by sesh@ichodni zastupce k zakaznikovi vracet.
BohuzZel realita je takova, Ze tomu tak vzdy neainTkde je vytvien gatelsky vztah a
zpravidla se jednad o maléretisko, provadi obchodni zastupce né&wstpravidelrs.
Zkratka u@la navstvu, ktera neni z povinnosti a kdy neni v situaeipb tom druhém
néco chce. Zaroveje ale moznost, Ze se dozwicn, co se da pozjl obchodré pouZit.
Poteba nového stroje, zajem o technologii ze strakpzdika. TakZe §to jakocteni
mezitadky, na které se nemusi reagovat ihned, ale j@osbEe na toifpravit. Kdyz to
shrneme, je nutnosti, aby obchodni zastugdealvco je nového u jeho zakaznika. Staral
se 0 ®j i v piipad probléni a nehazel je na servis. Velkym problémem jefifdad
piedani nového strojegisinou se to realizuje hekticky, nafdis. Dokonce ani prodejce
n¢kdy neni pitomen, to pak uz neni obchod ale odosolrtransakce, ktera zcela i
nepovede k vytvieni kvalitniho obchodniho vztahu. Prodej a nakupczklskeé techniky
neni svou povahou ani trochu podobny transakciqitené ftieba pes internet. Zde se
jedna o osobniifstup, ktery se nedadim nahradit a ktery by éhbyt zakorgen podanim

ruky.

U spole&nosti Pekass a.s. je veliky rozdil mezi jednotlivstedisky. Motivace
obchodniho a servisniho tymu na malémedisku se vice podoba rodinnym vziah
kde jednotlivi zarsstnanci kladou dokonce¢t&i diraz na spokojenost v praciieul
finanénim ohodnocenim. Vifpact velké poboky tomu tak z pravidla neni. Na malé
pobaice se stava, Ze obchodni zastupce oblékne prasd#né jde mechanikovi pomoc,
nagiklad s kompletaci stroje. Neka, Ze za todto dostane, ale vi, Ze se jeden na druhého
muzou spolehnout. V koteém disledku je to nadnesérreceno pud sebezachovy.
Pokud totiz to malé stdisko bude dadle pracovat a lidé budou spokojeni, pak zcetddr
dojde i na dobré obchody a neiiivdd ze stranyiizovatele gco menit, nebo ho dokonce
zruSit. Velka stediska se oproti tomuto chovaji spiSe jako velkasobrina tovarna.
Obchodni zastupce si budeézivat, pré néco nejde tak jak ma, pouzivat vymluvy. Ale
nebude femyslet a nefemysli o tom, Ze stejndobrou vazbu jakou by ¢ mit se
zékaznikem, musi mit i se servisnim &ddim. Je tu velice dobr&ifezitost, Ze kdyz
bude u té opravy a bude komunikovat se servisdogsdagco nadi, co mu gkdy mize
pomoc a posunout ho déal. Vytai nadstavbu nad ramec svych obchodnich povinhnost
a znalosti. To mu fiZe pomoci vyesit budouci situaci v prodeji, kdy si tdggad nebude

muset volat pro radu, ale pd#e si sam.
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Celkem je problém nd&@E spol&nosti komunikace. Komunikace mezi
zamestnanci a to na vSech urovnich. V nejhorsirsledku pak ve vztahu k zakaznikovi.
Je to skuténost, ktera vic nez cokoli jiného zavisi éspupu zédastreénych stran a jejich
vili. Snaha obou tyiin jak obchodniho tak servisniho by & byt pak korunovana

spokojenym zakaznikem.

6.6 Organiza¢ni zmény vyvolané spolupraci s JCB
Znatka celos¥tového vyrobce JCB s sebotiasi pro spoknost Pekass nutnost

fady organizénich zn&n uvnitt struktury celé firmy. & uz jde o persondlni zaj&t
jednotlivych oboit ¢innosti  prodejniho a poprodejniho servisu, ¢mgn funkci
a kompetencidkterych pracovnik, tak i o ndbory zcela novych pracoviiktei budou
mit zcela nové ukoly:
» Vydélenéni produktového manaZera pro zn&ku JCB — musi se jednat
o odbornika v oblasti zetdélskych stroji. V jeho pracovni napini bude prodejni
podpora obchodniho tymu Pekass a.s., organizastrivel vystav a Skoleni
obchodnich zastufic Zaroveén komunikace s matskym zavodem JCB
v Rocesteru ve Velké Britanii.
» Poprodejni tym —vytvorenim tohoto tymu by ta byt pokryta nutnost technické
podpory @i prodeji a servisu strdj JCB, jejich homologace a adaptabilnost
s dophkovymi stroji, které jsou v prodejnim portfoliuriy Pekass a.s.
» Servisni tymy —je potebné provést zaskoleni na novy druh gd#ské techniky.
S tim souvisi instalace novych softwarovych jedkote pechod na interni
komunikaci s tovarnou JCB, ktera se uskitge vyhradi v anglickém jazyce,
po on-line linii.
» Oddéleni ndhradnich dili — pfes velkou softwarovou vybavenost se jedn&
0 jedno z nejexponovasich mist obchodniho zastoupeniti RXxistenci
Centralniho skladu nahradnichiddl jednotlivych odélenich nahradnich dilna
kazdé pobéce, je toto nejproblémejsi ¢ast. Pracovnici nahradnichipracuji
vyhradré v anglickém jazyce a to if@sto, Ze ho &kteri z nich neovladaji.
Pripadné Spatné objednavky jsteseny ze strany JCB 1x za 14simi, ¢imz
vznika neuandrna finargni zagz.
Pri realizaci personalni politiky Pekassu neni k ttonibohuzel, pihlizeno.
Jedinym nastrojem motivace ze strany gstmavatele je stanovenicrdho planu prodeje
a vyzadovani jeho striktniho dodrzovani. Takzd®ess Ze udchto zandstnand dochazi
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k velké fluktuaci a jejich nahrazovani je velmi plematické, kkemuz niizeme pouzit
ekvivalent ,drahé“.

Komunikaéni styl

Vstupem spolknosti Pekass do rodiny JCB se mnohgénima to jak v interni
komunikaci ve spolmosti, kter4 vyviji své aktivity vyhradnna ¢eském trhu, tak
i v komunikaci externi. Externi komunikaci mamenmgsli nejen tu se zakaznikem, ale

rovréz s vyrobcem JCB. Komunikace s firmami, které Pekestrhu \CR zastupuije, je

viN 7

Powieny pracovnik zahrafniho dodavatele komunikuje s firmou Pekass,
prostednictvim uéeného produktového manazera, ktery je &anancem firmy Pekass,
a v jehoz pracovni naplni je odpamnost za séenou zn&ku. Jeho pracovni népl
zahrnuje veSkerou problematiku obchodu w#eswém sortimentu. To znamena, Zéujg
cenovou politiku pro dany produktigeho prodeji vCeské republice. Zaroies timto
ma na starosti propagaci a marketingovou strat@inz i proskolovani obchodnich
zastupd jednotlivych poboek a zakaznik v intencich daného produktu. V neposledni
fa je odpoedny za ekonomickou stranku obchodniho zastouperdinamena, musi
zajistit, aby prodej produktu byl rentabilni a f#npiinasel zisk. S timto je spojena
spoluprace s obchodnimi zastupci, kdy produktovyhamar je garantem uzanych
obchod.

V praxi to znamena, Ze kterykoli prodejce 2zekiské techniky, ktery je
zanestnancem Pekassu, séa, vlastd musi, se svymi problémy, jez mu vyvstanou
s danym produktem, obratit na produktového manaMeamazer s nim problém musi
vyireSit. Zde dochazi k veliceildzitému @ni, kdy produktovy manazéesi problém.
Zpusob, jakym tento problém igSi, gedukuje, jakou dvéru k nimu budou mit
obchodni zastupci. Bohuzel dochazi, u slugedtarSich produktovych mana#ek jevu,
ktery se v mkterych gipadech oznaije jako ,provozni slepota“, coz znamena, zZe
nékterym probléndim negikladaji @iliSnou dilezitost a jejichteSeni odkladaji, anebo
problém néeSi vibec. DalSi komplikaci je jejich pracovni vytizenastjiz skut&na, ¢i
zavingna Spatnou organizaci pracovni doby, takZe v sitldg nastoupi novy obchodni
zéstupce, dochazi k tomu, Ze neéag se mu &novat aiddre ho proskolit v daném
sortimentu. V praxi¢asto rozhoduji vzajemné sympatieckdy nastane situace, kdy
obchodni zastupce pozada otsdtu s produktovym manazerem v naléhavem problému,

ale on tuto salwku posune Wasoveém horizonturéba o 2 tydny. Chybi diferenciace
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obchodnich zastupckdy by novi kolegové #ti mit ze z&atku o poznaniatsi podporu
produktovych manazéynez kolegové, ki¢jsou zanstnani u spoknosti jiz delsi dobu,
a kde je pedpoklad, Ze jejich teoreticke i praktické znalogtiby nély dosahovat uité

Urovns.

Komunikace s firmou JCB je mnohem sléjt, a to nejen proto, Ze je kladeny
velky diraz na jazykovou vybavenost personalu, ale i mdzrmgmé elektronickée
komunikace fes on-line systémy, zavedené pro vSechny oficdgalery na sité. Tim
ma& moznost ndp prakticky kazdy nakufd nahradnich dil na pobdce dany dil ihned
objednat z centralniho skladu JCB. Jednoduché.

Nara:nost komunikace vSak tkvi v tom, Ze objednatellsiaim v systému spra¥n
vyhleda a spravha \as objedna. Odpedny za ukon je tedysgkdo jiny z firmy, nejen
zastupce managementu, ale jiz Sachovy pracovnik, v naSentipad ¢len servisniho,
nebo prodejniho tymu dané pa@hky. Toto zarove klade velké naroky nacatni stranku
a ekonomické hospotkni firmy. Zvlas¢ ekonomika firmy je pod velkym tlakem, coz
znamena, stefnjako u jinych podobnych spaleosti, velké finaéni zatizeni, takze z, na
prvni pohled, ¥ejmé ednosti se riwe stat velky problém, a to pokud dojde
k nekontrolovanému toku finanich prostedki Spatnym sri&rem. V navaznosti na tento
problém je nutno podotknout, Ze spwlest prochazi vyvojem, kdy je davatretel na
vétSi kontrolu toku finaénich prostedki. V minulosti tomu tak nebyvalo. Autor nechce
v této praci kritizovat ekonomické chovani spolesti, protoZze kdyz jegkdo na trhu se
svoji spolénosti od roku 1991, pra¥dodobré neni vSechno Spatnale poukazat na

rezervy a pilezitosti, kterych by mohla firma vyuzit.
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Zaveér

Spolenost Pekass a.s. se svym podnikatelskymégamim nachazi v prastdi,
které je jednak velice progresivni ve svém rozeojarové vysoce ziskové. Z tohoto
duvodu se dostava zelstvi i do hledéku firem, které jsou primagnorientované na
zcela odlisné trhy. VSichni ale maji jedno sgake neobejdou se bez kvalitnich
zanestnand. A to je ten rozhoduijici prvek, kterydiykdo se na tak exponovaném trhu,
jakym je zemddélstvi, udrzi a kdo ne.

Hlavnim tématem této bakatké prace je analyza prieti obchodnich tyf
spole&nosti Pekass a.s., problematiky jejitlaeni a motivace ve vztahu k novému
obchodnimu zastoupeni. Samotné greaitobchodnich tyinve spolénosti Pekass bylo
roz&leno na d¥ c¢asti. Jednuéast tvdi obchodni tymy, tedy koncovi obchodni prodejci,

a druhou, stejadulezitou skupinu tvi servisni tymy sloZzené ze servisnich mechanik

V zasad se zkoumana problematika sklada ze dvou {dhledu. Jednim je
pohled ze strany zafstnavatele, kterym je v této praci spwlest Pekass a druhého uhlu
pohledu a tim je pohled ze strany Zaimand. Z pohledu spolaosti jsou zde obchodni
tymy, které by nily lIépe plnit své pracovni povinnosti a tim zafigtrm¢e naplreni
podnikatelského snazeni, kterym je zisk. Zatowsl nich poZaduje samostatnost,
spolehlivost, loajalita a hla¥rplnéni planu. Z pohledu zafstnance je spot@ost Pekass
firmou, kterda je, co se tyka délkyigobeni na trhu sice perspektivni, ale organizaegr
a zpisobem odriovani ne moc atraktivnRada zansstnand ji proto vyuziva jako
piechodnou stanici, ve které s&o nawi, zdokonali svoje odborné dovednosti, ale svoji
budoucnost s ni neplanuje. Tento trend je nejviegrng na vysoké fluktuaci
zanestnand, ktera tvdgila v roce 2014 13,4 %. Odchody zkuSenych produktbv
manazei, obchodnich prodejcjakoZ i servisnich mechariiks sebou nasledrpiinasi

znané problémy.

Dle nazoru autora by &a spol€nost Pekass zasadpiehodnotit a pofipack
zcela zndnit svij postoj u nasledujicintitokruhi problémi:
» Adaptaéni proces no¥ prijatych pracovniki
Jiz na poatku pracovi pravniho vztahu by #ho byt stanoveno, co po novém
zanestnanci bude spateost pozadovat, jakym #pobem bude od&iovan a
s timto by ndl byt v plném rozsahu také seznamen. tiphu zkuSebni doby by
pak nelo byt Z'ejmé, zda je zasstnanec proifjatou praci vhodny a na druhou

stranu i zaréstnanec by si # byt jisty, Ze je tato prace tim to co hledal.
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Zamestnanci pijimani do obchodniho odteni budou mit na rozdil od
pracovniki servisu pijimaci proces z logiky &ci trochu odliSny. Co budou mit
ale spoléné, jsou podminky k praci. Ty bydhy mit nastaveny od zatku tak,
aby byli schopni prokazat, Ze budou pro firntinpsem. Minimald po zkuSebni
dobu by rngli spolupracovat s pracovnikem, ktery pré& bude jakymsi
mentorem. Optimalni by byla spoluprace sérda pracovniky. Spolu
s hodnocenimigslusného vedouciho by pak pohled na nového préka\byl
objektivrejSi. V Pekassu dochazi k situacim, kdy po prodlnuzkusebni doby
neni na konkrétniho pracovnika jednotny nazor hadaangstnat nebo ne. Jako
piiklad je zde moZné uvést nového zatnance, ktery pttbuje k praci
pocitatové vybaveni, ale dva ¢wsice ze if, coz je délka zkuSebni doby jej
k dispozici nema. S tim souvisi druhy problémijifdani novych pracovnikse
déje jednak jako pdeba nahrady za odchoziho zetmance, anebo zZidodu
naristu objemu prace. Ani v jednomiipact vSak neni vznikla pétba
podloZena ekonomickymi argumenty. Toto je komplgoblém firmy Pekass,
neexistence nezavislého kontrolniho/auditnincéteatd, které by se na vznikly
poZadavek podivalo nezawat ekonomického hlediska.
Finanéni odménovani
Nastaveny systém je odvisly od @i planu, proto je snah&téiny obchodnich
zastupd, potazmo i pracovnik servisu, fizena patbou hledani novych
zékaznik. Fritom se ve spolmosti Pekass zapomind na skotest, Ze
spokojeny stavajici zakaznik je tou nejlepSi reklanSystém odgiovani by
mél byt nastaven tak, aby zde bylo misto préimestavajici klienty. V praxi
dokonce dochazi k takovému paradoxu, Ze obchodwiizée domluvi prodej
stroje, ale u samotnéhdgalani jiz neni z wodu pracovni zaneprazéhosti.
TakZe stroj pedava gkdo jiny a tim se z daného obchodu stava odaswbn
finan¢ni transakce. Zsob odmdnovani by dle autorova nazorwghjednak l1épe
motivovat no¥ prichozi kolegy, ale zarowiedat prostor na praci. Novy kolega
by meél mit odliSre nastaven podil pevné a pohyblivé mzdy.
Vztah obchodniho oddleni a servisniho oddleni ke znace JCB
Zatimco étSina obchodnich zastupovidi v novém zastoupenifipezitost,
v piipact servisniho odéeni tak vSeobecné nadSeni nepanujezddem je, Ze
firma Pekass méa ve svém portfoliili mnoho zn&ek. Servisni mechanici vidi
v dalSim zastoupeni praci navic. NevidilgZitost na trhu, ale vidi jenom
problémy a zvySené mnozstvi prace. Je to dano rio£§Zz servisovanych
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druhi stroji, které zahrnuje jak zefdélské, tak komunalni stroje. Management
firmy by mél zcela jist druhovoucetnost servisniho sortimentu vyt a
vhodnym zfisobem zamstnance motivovat, péjpact zvySit personalni

obsazeni servisnich tymuUrcité ale ne tento problém dlouhodobpomijet...

Zde se dostavame k vedlejSimu cili této baklik prace a tim je, spoluprace

obchodnich tym se serviséitechnickym zazemim.

Spolupraceéchto dvou oddeni, je pro existenci firmy veliceitkZita. Prodané
stroje zarduji prisun prace pro servisni oddni a Urové kvality servisu dava
obchodnimu odgéeni podporu fi dalSim prodeji strdj. VétSina zakaznilk, kteri si koupi
stroj, & zentdélsky nebo komunalni, se zajima o urbservisu. \édi, Ze ho dive nebo
pozcji budou potebovat. V pipad stroji JCB, ani nemaji moznost jit k jinému prodejci,
protoze systém diagnostiky poruch j&Espupny pouze pro autorizovaného prodejce,

stejre tak jako dostupnost ndhradnichadil

Hlavnim problémem v tomto vztahu je skirtest, Ze vedeni spdieosti do
souwasnosti nenastavilo systém podrobné evidence pnédowvykoni servisu. V praxi
to znamena, Ze na servis je pohlizeno na zakigkbnu, ktery je vyfakturovan od firmy
k zakaznikovi. Do vykoin neni zahrnuta prace, kterou servisni éeloi provadi pro
obchodni od#&eni, mezi které mimo jiné patvystavy stroj, jejich piprava pro
zékaznika aiedvadci akce. Pokud vySe uvedené shrneme, ndklady sexigsavaji,
vykony pro obchod se nezafithvaji a tim dochazi ke zkreslovani prace serviai.
druhé straé je obchodni od#leni, které po provedeném prodeji vykaze zisknaldojde
zde jiz k zapoitani naklad servisu. Tim se pné dostavame k problému firmy Pekass,
kdy dle mirgni autora je vic nez nutn&mmnost nového systému, ktery by zohlednil
vnitini fakturaci spolénosti. ProtoZze tomu tak v sgasnosti neni, je servis oliavan
z malych vykori a obchodni odfleni Zije v greswdceni, Ze dotuje servisni mechaniky.
Pokud by byl nastaven spravedlivy systém evidemaegynich vykof, nedochazelo by
k situacim, kdy obchodni odiéni poZzaduje po servisu praci a ten je odkazeahayv

termin z divodu sodasné prace pro externiho zakaznika, ktera se gitapo vykoti.

Spole&nost Pekass a.s., je dle grihautora, podnikatelskym subjektem s velkym
potencidlem. Jak tento potencial v budoucnu budeityvsSak zaleztiste na vedeni

spole&nosti.
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