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ABSTRAKT

Bakalarska praca je zamerana na time management a vyuZzivanie ¢asu veduceho predajne
vo firme Bat’a, a. s. Teoreticka Cast’ bakalarskej prace je spracovana ako kriticka literarna
reSerS, v ktorej su definované teoretické poznatky z oblasti vyvoja time managementu,
technik time managementu a analyzy zlodejov Casu. Praktickéd Cast’ prace sa zaobera po-
rovnavanim realneho vyuzivania ¢asu veducich predajni s tym, ako si nadriadeny predsta-
vuje, aby dany cCas vyuzivali. Toto porovnavanie je zamerana ako na funkciu, ktort
v danom momente veduci predajne vykonava, tak aj na miesto, kde travi pracovny ¢as. Na
zaklade ziskanych informaécii o vyuzivani ¢asu veduceho predajne st navrhnuté doporuce-

nia, ktoré by mali zlepsit’ su€asnu situdciu v oblasti time managementu vo firme Bata, a. s.

Klucové slova: time management, generacie riadenia vyuzivania ¢asu, typologia osobnosti,

techniky time managementu, zlodeji ¢asu, kvalitativny vyskum, veduci predajne.

ABSTRACT

The bachelor thesis is focused on time management and making use of time of shop ma-
nager in company Bata a.s. Theoretical part of bachelor thesis is processed like a critical
literary search, in which are defined theoretical knowledge from sections like developing
of time management, techniques of time management and analysis ,,thiefs of time
Practical part of this work compares, how the shop manager is spending time in real and
how the supervisor is imagining, as it should be like. This comparing is focused on functi-
on, whichone the shop manager performs in that moment and also it is focused on place,
where he spends his working day. In pursuance of acquired informations about the spen-
ding time of a shop manager are suggested some recommendations, which should improve

current situation in time management section in company Bata a.s.

Keywords: time management, generations of management use of time, personality typolo-

gy, techniques of time management, thiefs of time, qualitative research, sales manager.
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UvVOD

Tému time managementu som si zvolil z dovodu, Ze ma zaujala moznost’ spracovavat’ ba-
kalarsku pracu vo firme Bata. Time management z pohl'adu vediceho predajne v danej
firme predstavoval moznost’ nahliadntt’ do toho, ako veduci predajne v tejto firme pracuji
a aké ulohy musia vykonévat’, aby vsetko fungovalo tak, ako si to ich nadriadeny predsta-

vuje.

Cielom teoretickej Casti je spracovat’ kriticku reSer§ na tému time managementu a veci,

ktoré s tymto pojmom suvisia.

Cas samotny, ale aj time management majii v su¢asnosti nesmiernu hodnotu, pretoze ak
'udia nevyuzivaja ¢as dostatoéne, tak stracaji moznost’ uspokojit’ svoje potreby alebo na-
plnit’ svoje ciele. Time management ovplyviluje zivot kazdého Eloveka a samozrejme aj
Tudi v jeho okoli. Uspech subjektov managementu zavisi z ¢asti aj na tom, ako dokazu
riadit’ svoje vyuzivanie ¢asu. Toto riadenie je mozné vnimat’ ako jednoduché odpovede na
otazky €o a pre¢o mé ¢lovek urobit’, kto a ako to urobi. Poslednou a pri time managemente
najdélezitejsou otazkou potom je kedy to urobit’. K pdvodcom tohto pojmu na tizemi Ces-
kej republiky urCite mozno zaradit' holandskt firmu Time Management International. V
stiCasnosti rozliSujeme $tyri generacie riadenia vyuzivania asu, z ktorych kazda je rozdiel-
na a je Specifickd nie¢im inym. Introverti a extroverti vyuzivaju svoj ¢as rozdielne, ale ako
extroverti tak aj introverti potrebuju mat’ jasne definovany ciel’. Existuje vel'ké mnoZstvo
technik, ktoré ul'ahCuji vyuzivanie Casu, ale tak isto existuje aj vel'a "zlodejov ¢asu", ktori

I'udi o ¢as oberaju.

Hlavnym ciel'om praktickej Casti tejto prace je analyzovanie a porovnanie realneho vyuzi-
vania Casu a optimalne vyuzitého ¢asu podl'a veducich predajni s predstavou rozvrhnutia
pracovného Casu z pohladu ich nadriadeného. Téato analyza a porovnanie boli prevedené
Z pohl'adu vykonavanej funkcie a z pohl'adu miesta travenia ¢asu. Medzi vedlajSie ciele
praktickej Gasti patri porovnanie vyuzivania dasu veducich predajni v Ceskej republike a na
Slovensku, ako aj urcenie uloh, ktoré su pre veducich predajne najddlezitejSie, najnaroc-
nejsie alebo zbyto¢né.

Zo ziskanych poznatkov teoretickej a praktickej ¢asti som néasledne navrhol napravné opat-

renia, ktoré by firma Bata, a. s. mohla vyuzit' k tomu, aby sa veduci predajni pri svojej

préci viac priblizili k predstave nadriadeného.
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. TEORETICKA CAST
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1 TIME MANAGEMENT AKO CELOK

Cas ako taky ma nesmiernu hodnotu, ktort je mozno nazyvat aj hodnota Zivota, pretoze
kazdou nedostato¢ne vyuzitou mintitou, hodinou alebo ditom l'udia stracaju moznost’ napl-
nenia ich ciel'ov alebo uspokojenia ich priani a potrieb. (Porvaznik, Ladova a RajoSova,

2008, str. 125)

Cas nie je mozné riadit, Gas je veli¢ina, ktora je vymedzena absolutne, pre kazdého je rov-
naka, nie je mozné ju kupit’, usporit,, uskladnit’ ani rozmnozit. (Porvaznik, Ladova, 2010,

str. 158)

Samotny Cas ako taky mdzeme rozdelit’ na dve zakladné kategorie, ktoré sa nazyvaji ob-
jektivny a subjektivny cas. Objektivny Cas je taky cas, ktory je merany hodinami, ¢izZe je
odvodeny od pohybu Slnka a Zeme. Takyto Cas je teda povaZzovany za fixny, pretoZe tento
Cas vnimaju vSetci I'udia na svete rovnako. Naopak subjektivny ¢as je relativny a vyjadruje
Sposob, akym je pouzivany. Tento ¢as ma vela aspektov a prezivanie Casu je odlisné
a Vv pripade kazdej osoby alebo kazdej udalosti tej istej osoby. To, ze l'udia vyuzivaji
a vnimaju ¢as réznymi spdsobmi zavisi najmd od psychologickych faktorov, toho ktorého
Cloveka. Ide najmi o fyziologické parametre alebo dispozicie stavu myslenia. (Alexy,

2011, str. 253)

Time management predstavuje disciplinu, ktort I'udia povazuji za dostato¢ne cennu, ale
napriek tomu ju ignoruji. Aj ked’ si 'udia uvedomujii nesporné vyhody kvalitného vyuZzi-
vania ¢asu tak sa tomu, aby si lepSie zorganizovali Cas, ktory maji, vzpieraju. Ignorovanie
time managementu je v$ak v dnesnej dobe neziaduce a prili§ malo I'udi ma dostatok casu

na to, aby dokoncili vSetko, ¢o naozaj chcu. (Clegg, 2005, str. 1)

Time management ovplyviiuje cely zivot kazdého Cloveka a samozrejme aj to, ako sa ¢lo-
vek citi. Spravne zorganizovanie vyuZzivania ¢asu nie je len o tom, aby l'udia boli efektivni
Vv praci, zvolili si takmer dokonaly spdsob akym vedu dennik alebo o tom, ze ich e-maily
st zorganizované lepSie. Time management je taktiez aj o 'ud’och samotnych a 0 vSetkych
P'ud’och okolo nich. Time management je o tom, ze si l'udia dokézu svoj zivot spracovavat’
aspon tak, ako st schopni dat’ dohromady ich systém evidencie v praci. (Atkinson, 2009,
str. 5)

Time management je mozné definovat’ velkym mnozstvom roznych podmienok medzi

ktoré patri ¢i uz spontdnnost’, rovnovaha, flexibilita alebo samotnd moznost’ mat’ ,,kontrolu
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nad ¢asom*. Time management moze byt’ tiez povazovany aj za tzv. proces, pri ktorom
jedinec ucinnejsie dosiahne ulohy a ciele, ktoré si stanovil. Aby bol ¢lovek schopny vyuzit
tento Cas efektivne, tak musi byt schopny predpovedat’ aky dlhy cas je potrebny na dana
¢innost’. (Stoilov, 2012, str. 12)

Uspech subjektov managementu zavisi aj na tom, ako dokazu riadit’ svoje vyuzivanie ¢asu.
Zakladnym zdrojom V ¢innosti manazéra je jeho Cas a od schopnosti rozumne vyuzivat’ ¢as

zavisi schopnost’ zvladnut’ celi manazérsku profesiu. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 158)

Ak mame rozobrat’ slovné spojenie ,,time management™ tak najlepsie zaciatky tohto slova
vyjadruje kniha Stephena R. Coveyho First Thing First. Prave v tejto publikacii je zmiene-
ny rozsiahly bibliograficky zoznam knih alebo diel, ktoré sa nejakym spdsobom vztahuju
K hospodareniu s ¢asom. NajstarSou knihou, kde sa prvykrat objavil tento pojem, alebo
asponl slova time a management spolu je publikacia Rosse Weberra Time and Manage-
ment. Druha najstarSia publikacia, ktora je hodna zmienky ma nazov Time Management for
Health Care Professionals. Tato kniha pochadza od dvojice autorov Rohrsa
a Applebauma. (Gruber, 2009, str. 26)

Riadenie samého seba alebo aj seba riadenie moze ¢lovek vnimat’ ako jednoduché odpove-
de na otazky ¢o a pre¢o ma ¢lovek urobit’, kto a ako to urobi a v tomto pripade najdolezi-
tejSia otazka kedy to urobit. Samozrejmostou je to, zZe postupujeme takzvane od konca,
¢ize od cielov k cestam a az Kk zdrojom. Tento proces sa podoba k tivaham o vitalite systé-
mu. Pri riadeni samého seba je prirodzené, Ze ¢lovek si vzdy ako prvé zisti komu (subjek-
ty), a hlavne preco (potreby) ma ¢o (produkty) byt dodané alebo poskytnuté a az nasledne
riesi otazky ako ( aktivity) a €o pri tom pouzijem (zdroje), aby bolo dosiahnuté to, ¢o ¢lo-

vek chce dosiahnut’. (Plaminek, 2004, str. 113)

Medzi pévodcov tohto pojmu v Ceskej republike patri s uréitostou holandska firma Clau-
sa Mollera, nazyvana TMI, Time Management International. Tato firma zacala na zaciatku
90. rokov pouzivat’ svoje rozne Clenené ,,didre*, vd’aka ktorym prenikli na ¢esky trh a do-
stali sa do povedomia obyvatel'stva. Prave tieto diare boli Standardnym zastupcom tretej

generacie riadenia ¢asu.(Gruber, 2009, str. 27)
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1.1 Generacie riadenia vyuzivania ¢asu

Stephen R. Covey vo svojej knizke First Thing First uvadza rozdelenie riadenia ¢asu na tri
generacie, avsak zaroven spomina aj nasledujiicu generaciu, ale v tejto knihe je spominana

iba potreba tejto Stvrtej generacie. (Covey, 2008, str. 26)

Avsak Petr Pacovsky vo svojej knihe Clovek a ¢as, Time management IV. Generace hovori
0 nasledujucej Stvrtej generdcii riadenia ¢asu uz ovela konkrétnejSie a priamo uvadza do-

vody, preco je tato doteraz poslednd generacia riadenia Casu potrebna. (Pacovsky, 2006,

str. 44)

1.1.1 Prva generacia

Prvéa generécia je typicka pouzivanim pomocok, ktoré v 'udoch evokuju, ze nieCo maju
urobit’.Zasadny bol pristup ,,plavajte s pradom*. Pri tomto pristupe bolo najdolezitejSie
popri tom ako ,,plavate s pridom® nestracat’ zretele, ¢o chcete urobit, ako sa rozhodnete
rozvrhnut’ Svoj ¢as - praca, porady, domace zaleZitosti a pod. Délezitou pomockou v prvej
generacii bolo jednozna¢ne zostavit’ si jednoduché a I'ahko Citate'né poznamky, popripade
kontrolovanie zaznamov uloh. Osoby riadiace sa prvou generaciou rozdelenia ¢asu maju
vaésinou svoje poznamky a zoznamy Uloh vzdy pri sebe. Potrebuju ich mat’ v dosahu ruky

a najma preto, aby nezabudli na ni¢ podstatné, ¢o je treba urobit’. (Covey, 2008, str. 26)

Ludia, ktori vyuzivaju nastroje prvej generacie riadenia vyuzivania Casu, jednaji vel'mi
pruzne a dok4zu reagovat’ na podnety, ktoré prichadzaji od ostatnych l'udi. Tymto l'ud’om
nerobi problém rieSit’ problémy a prisposobit’ sa situdcii. Riadia sa pomocou vlastného
¢asového planu a pracuju na tom, o ¢om si myslia, Ze sa v dant chvil'u neda odlozit’. Stava
sa vSak, ze tito l'udia Casto nedodrzia zavdzok alebo zabudnu na doleziti schodzku. Pre
tychto I'udi je najddlezitejSie vo svojej podstate vSetko, ¢o musia urobit’ najskor alebo sa

nachadza priamo pred nimi. (Covey, 2008, str. 28)
Covey (2008) rozlisuje tieto prednosti a nedostatky prvej generacie riadenia ¢asu.
Prednosti:

- Prispdsobenie sa pri dolezitejSich situaciach.
- Neprinasa tol’ko stresu.
- Mozeme pozorovat’ ,,¢o sa ma urobit™.

- Véicsia odozva voci druhym l'ud’om.
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Nedostatky:

- Nedosiahne sa az takych vysledkov.
- Neustéle riesenie jednej krizy za druhou.
- Veci, ktoré sa mali urobit’, sa neurobia.

- ,,To najddlezitejSie* su len veci, ktoré ma ¢lovek priamo pred ocami.

1.1.2 Druh4 generacia

Pri druhej generécii planovania vyuzivania Casu sa zacali viac pouzivat’ nastroje urcené na
»planovanie a pripravu® — didre a planovacie kalendare. Tato generacia zdoraznuje efektiv-
nost’, osobnl zodpovednost’, stanovenie cielov, planovanie, Casovy harmonogram ¢innosti
a udalosti, ktoré nastanu v budtcnosti. Predstavitelia tejto generacie, ktori samozrejme
vyuZzivaju aj nastroje tejto generacie si planuji schodzky, zaznamenavaju si svoje zavizky,

poznamenavajl si miesta nasledujicich porad a jednani. (Covey, 2008, str. 27)

Osoby, ktoré patria k tym, ktori vyuzivaji druhu generaciu riadenia vyuzivania ¢asu sa
vyznacuju tym, ze dokonale planuju a poctivo sa pripravuju. Tieto osoby taktiez pocituji
vacsiu mieru zodpovednosti za plnenie zavdzkov a najmi za vysledky, ktoré dosiahnu.
Nastroje, ktoré st typické pre tuto generaciu riadenia ¢asu im neslizia len k tomu, aby na
ni¢ dolezité nezabudli, ale budia v nich dojem, Ze jednania, porady alebo prezentacie musia
pripravit’ ovela lepSie. Tato priprava im samozrejme umoziuje to, aby boli efektivnejsi
a mohli pracovat’ s vysSou ucinnost'ou. To, Ze maju jasne stanovené ciele vedie prirodzene
Kk tomu, ze vykon, ktori tito 'udia podavaju rastie a spolu s nim rasta aj vysledky. Pre Tudi
vedenych touto generaciou riadenia Casu su ostatni I'udia ceneni, ale pri tom ako sa sustre-
dia na svoj ¢asovy plan jednaju s ostatnymi I'ud'mi Casto ako s ,,nepriatelmi“. Tito l'udia
maju dojem, Ze ostatni l'udia ich len rusia, obt'azuju a zaroven teda odputavaju od casového
planu, ktori si predtym starostlivo stanovili. NajdodleZitejSie pre tieto osoby je vSetko, 0 sa
odvija od ich stanoveného cielu a to, ¢o majii poznacené vo svojom didri. (Covey, 2008,

str. 29)
Prednosti:

- Sledovanie zavizkov a schodzok.
- Moznost’ dosiahnut’ viac stanovenim ciel'ov a planovanim.

- EfektivnejSie prezentacie a porady vd’aka priprave.

Nedostatky:
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- Harmonogramy st uprednostiiované pred l'ud’'mi.

- Zameranie sa viac na to ¢o chceme, ako na to, Co prave teraz potrebujeme alebo
o nas napliia.

- Nezavislé uvazovanie a jednanie — l'udia st vnimani ako prostriedok alebo prekaz-

ka na ceste k ciel'u. (Covey, 2008, str. 27)

1.1.3 Tretia genericia

Pre tretiu generaciu riadenia vyuzivania Casu je typické planovanie, stanovenie priorit
a kontrola. Cudia, ktori sa riadia hlavne podla tejto generacie riadenia vyuZivania Casu
urity Cas venuju tomu, aby si ujasnili svoje hodnoty a priority. Stanovuju si dlhodobé,
strednodobé a kratkodobé ciele, ktoré by im mali pomoct’ tieto hodnoty a priority realizo-
vat’. Tato generdcia je typickd Sirokym spektrom elektronickych aj vytlaenych pomodcok

a prostriedkov na ¢o najdetailnejsie planovanie dna. (Covey, 2008, str. 27)

Hlavnym prinosom tejto generacie je bezpochyby prepojenost’ vSetkych cielov a planov
S hodnotami. Pre I'udi preferujucich tuto generéciu riadenia ¢asu je najvyznamnejsie to, ¢o
sa odvija od ich cielov, pripadne hodnét. Tato generacia riadenia Casu predstavuje pre
mnoho T'udi, ktori sa v sti€asnosti riadia ¢i uz prvou alebo druhou generéciou riadenia ¢asu
ciel’ alebo dokonca ideal, kam by sa chceli v budiicnosti dostat’. Charakteristicky priklad
tretej generacie riadenia Casu predstavuje kontrola. Osoby, ktoré si presne naplanuju to, ¢o
potrebuju a samozrejme si stanovia aj ¢asovy harmonogram danu ¢innost’ urcite zvladnu.
Popri ¢asovom harmonograme je ddlezité, aby l'udia postupovali krok za krokom a davali

si pozor, aby nie¢o neostalo neurobené alebo nepov§imnuté. (Covey, 2008, str. 30)
Prednosti:

- Predpoklad brania zodpovednosti za vysledky.

- Uvazuje o hodnotach.

- Hodnoty transformuje na ciele a aktivity.

- Rozvija schopnosti, ktoré potrebujeme pre riadenie Casu ale aj na§ samych.

- Vyuziva potencial kratkodobych, strednodobych a dlhodobych ciel’'ov.
Nedostatky:

- Ujasnenie hodnot nemusi byt’ zladené s vladnucimi principmi.
- Necerpa zo sily vizie.

- Stanovovanie ¢asovych planov, ktoré¢ vnimaju l'udi ako veci.
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- Pravdepodobne spdsobi pocit viny alebo nevyvazenosti roli. (Covey, 2008, str. 33)

1.1.4  Stvrta generacia

Samotna Stvrta generacia riadenia vyuzivania ¢asu vznikla najmé kvoli nedostatkom, ktoré
sa vyskytovali v prvych troch generaciach riadenia ¢asu. Medzi najdélezitejSic nedostatky
mozno zaradit' neludskost, Cize neakceptovanie prirodzenych vlastnosti ¢loveka alebo
nedostato¢nu pripravu ¢loveka na spdsob zivota v dnesnej dobe. Najvyznamnej$im nedos-
tatkom vSak pravdepodobne bola prili§ velka zlozitost’ planovania. (Pacovsky, 2006, str.

36)

V momentalnej digitalnej dobe, ¢ize kompresie ¢asu, tretia generacia planovania uz jedno-
ducho neobstoji. V dnesnej dobe sa ¢lovek dostava do naro¢nych situacii, pre ktoré v iom
priroda zatial' nevytvorila obranné mechanizmy, ktoré by mohol pouzit’, preto sa Stvrtd
generacia viac sustredi na l'udi samotnych. Zlucuje pritom kedysi odlisné pristupy (ma-
nazment a duchovno). V tychto dvoch pristupoch je teraz mozno najst’ vel'a spolo¢nych
rysov. (Pacovsky, 2006, str. 44)

NajzakladnejSim principom Stvrtej generacie je spokojnost’ Cloveka, pretoze zaist'uje jeho
dlhodobu efektivitu. V tejto generacii ma vysledok a zdokonal'ovanie rovnaku vahu. Zau-
jem firmy (efektivita) sa kryje so zduyjmom pracovnika (spokojnost’). (Pacovsky, 2006, str.

44)

Nastrojom S§tvrtej generacie je smerovanie k celistvosti (sebapoznaniu), premyslanie (ve-

denie) a zavadzanie novych navykov (riadenie). (Pacovsky, 2006, str. 44)

Principy Stvrtej generacie:

1. Clovek je viac ako &as — spokojnejsi a motivovanejsi ¢lovek vd’aka svojej vykon-
nosti pracuje lepsie. Dosiahnutie vysledku a zdokonal'ovanie I'udi ma v tejto gene-
racii priblizne rovnaku véahu.

2. Cesta je viac ako ciel’ — ciel'ova stratégia systému tretej generacie viedla ¢loveka
k stistredeniu na dosiahnutie urcitého ciel'u, avSak to znamenalo, Ze sa podcenuje
kvalita dni, ktoré k cieli vedu.

3. Zvnutra je viac ako z vonku — uspech je vzdy podmieneny osobnou kvalitou
a teda uspech nie je len zalezitost’ znalosti alebo technik v danom obore, ale taktiez

vychadza zo zakladu ¢iZze charakteru a navykov (chovania ¢loveka).
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4. Pomalsie je viac ako rychlejsie — ak nastane problém, tak vacSina l'udi ndjde neja-
ké rieSenie, ale po Case zisti, ze sa vo svojej podstate ni¢ nezmenilo a dovodom
va¢sinou byva to, Ze l'udia chceli dany problém vyriesit' az prili§ rychlo. Problé-
mom je, ze ak je dany problém vo vnutri ¢loveka, tak rychlost’ ani velké rieSenia
nefunguju.

5. Celok je viac ako ¢ast’ — nie je treba zamerat’ sa iba na pracovny ¢as. V naSom zi-
vote by sme mali posiliiovat’ vSetky oblasti. Medzi oblasti, ktoré by mali byt” posil-
flované patri nie len praca, ale aj stikromie alebo osobné vztahy. (Pacovsky, 2006,

str. 44)
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2 PROBLEMY PRI VYUZIVANI CASU

Na svete je vel'ké mnozstvo takych l'udi, ktori so svojim ¢asom nevedia zaobchadzat’. Ti
l'udia, ktori nevedia s tymto ¢asom zaobchadzat’, bud’ premarnia zivot alebo st nespol'ahli-
vi, nepresni, nikdy nemaju ¢as a su plni vnitorného nepokoja. Dosledkom tohto st dusev-

né, ale aj fyzické ochorenia. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 160)
Najvacsim dovodom l'udského neuspechu a chorob je zlé hospodarenie s Casom.

., Clovek, ktory zabija svoj cas, zabija svoje vlastné moznosti.
(Porvaznik, Ladova, 2010, str. 160)

Kazdy den je zakladnou jednotkou l'udského Zivota a to, ako ho T'udia preziju, formuluje
cely ich Tudsky Zivot. Manazéri, ale ani obyc¢ajni I'udia by nemali za¢inat’ svoj pracovny
deii s postojom ,,budeme ten problém riesit’ vtedy, kedy pride* ¢ize pasivnym pristupom

k riadeniu ¢asu. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 160)

Ponuka ¢asu je nepruznd, jediny rozdiel v tom, kto ho kol'’ko ma, su vysledky toho, ako ho
ludia vyuziju, popripade ako ho stracaju. Vsetci I'udia maji €as k dispozicii v rovnakom
mnozstve. Schopny manazér sa vyznacuje laskou k Casu a stard sa ol. Je potrebné si vediet’
pracu dobre naplanovat. Dobry manazér by nemal zacinat’ svojimi tlohami ale tym, Ze

zacne hl'adat’, kam sa straca jeho ¢as, ktory potrebuje. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 160)

Nespravne predstavy o €ase a riadeni jeho vyuZivania znamenaju, Ze aZ prili§ vel'a manazé-
rov nevie hospodarit’ s ¢asom. Pre tychto manaZérov plati vyrok L. A. Senecu: ,O nas
cas sme ciastocne okradani, ciastocne obrani, a to, co zostane, sa nepozorovatelne stra-

ca. “(Porvaznik, Ladova, str. 161)

2.1 Priznaky nevhodného riadenia ¢asu

LCudia si pravidelne neuvedomuju, ¢i svoj ¢as vyuzivaji spravne alebo naopak vel'mi zle.
Najjednoduchs§im spdsobom je analyza priznakov nevhodného riadenia ¢asu. Medzi tieto

priznaky patri:

e Prili§ pretazeny program a neschopnost’ splnit’ zadané terminy.
e Nedostatoéné riesenie problému do hibky a prili§ unahlené rozhodnutia.
e Neschopnost’ odmietnut’ novu tlohu a strach delegovat’ na podriadenych.

e Perfekcionizmus a stres. (Sulef, 1995, str. 169)
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3 TYPOLOGIA OSOBNOSTI A CAS

Typologia osobnosti poméha ludom pochopit’ rozvrhnutie vyuzivania Casu, a to ako rozni
I'udia ¢as vnimajui a zaobchadzaju s nim. Typoldgia Cloveka pomaha zist'ovat’ to, ¢o l'udia
potrebuju k tomu, aby boli ¢i uz efektivni, ale najma produktivni. Taktiez ve'mi I'ahko
zistime, ¢o vykonnost' I'udi naopak zrdza smerom nadol. Vnimanie ¢asu l'udi s réznymi

preferenciami sa vel'mi lisi. (Cakrt, 2009, str. 181)

3.1 Extroverti a introverti v planoch

Aj extroverti aj introverti dokazu byt dochvilni a plnit’ v§etky tlohy, ktoré im boli zadané
na cas, ale je rozdiel v tom, aké cesty pouziju na dosiahnutie ciel'u, aké vel'ké usilie musia
vynalozit' a podobne. Rozdielna taktieZ byva povaha tloh, v ktorych mézu rézne osobnosti
vyniknat’. (Cakrt, 2009, str. 181)

Zakladny rozdiel spo¢iva v tom, Ze pre extroverta ako keby mal ¢as niekol’ko subeznych
rovin. Extroverti nasledne m6zu medzi tymito rovinami preskakovat’ a prepinat’. Ich po-
zornost’ byva samozrejme kratkodobejSia a nedokazu sa venovat’ dlho jednej vybranej veci
alebo Cinnosti. Extroverti ale dokaZu robit’ viac veci naraz, popripade je pre nich typické
vratit sa k nedokoncenej Ulohe neskor. Byvaju taktieZ odolnejsi k narychlo zadanym

a neodkladnym uloham, ktoré im nadriadeni ob&as zadaju. (Cakrt, 2009, str. 181)

Introverti v8ak vnimaju ¢as len ako jeden prud, na ktory mozu ,,navliekat™ svoje Gspechy
jeden za druhym. Ich sila plynie zo ststredenia sa a vV dlhodobejSom zahl'adenim sa do ¢in-
nosti alebo témy. Vel'mi zle znasaju akékol'vek vyruSenie a na rozdiel od extrovertov po-
trebuju viac pracovat’ na jedinej veci a prejst’ na d’alsiu, az ked’ ta predoslu dokoncia. Sa-
mozrejme je pre nich tazSie vyrovnat sa s nejakym neCakanym druhom ulohy, ktort im
moZu ¢as od Casu zadat’ nadriadeni. M6ze sa zdat, Ze Cas lepSie vyuZiju introverti, pretoZe
premyslat’ o veciach im trva krat$i ¢as ako o nich diskutovat’. Taktiez je jasné, Ze introverti
sa pustia do prace az vtedy, ked’ ju maji celi premysleni a je mozné ocakévat’, ze sa
K tejto praci nebudii musiet’ vracat’ alebo prerabat’ ju. Introverti taktiez kladu velky doraz
na to, aby ich nikto nevyruSoval a tym sa tieto prednosti mézu zmenit’ na nedostatky, ak
k uspe$nému zavideniu je treba poznat’ nazory ostatnych a taktiez ich brat’ do uvahy. (Ca-

krt, 2009 str. 182)
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4 STANOVENIE CIELOV

Vel'mi zjednoduSene su ciele len predstavy do budicna, avSak aby l'udia tieto stanovené
ciele dosiahli, musia si ich v prvom rade predsavziat’ a v neposlednom rade dané predsa-
vzatia uskutocnit, pretoze bez toho, aby predsavzatia neboli uskuto¢nené sa nejedna

o ciele, ale len 0 samotné predstavy alebo plany. (Bischof, 2003, str. 35)

Samotné ciele mézu 'udom pomoct’ pri tom, aby sa zamerali v ich zivotoch na to, kam
cheu v budicnosti smerovat’, pretoze to kam l'udia chci smerovat’ je ddlezitejSie ako to,
kde sa v stcasnosti nachadzaji. Toto stanovenie jasnych cielov je velmi dolezité pre
Stastny Zivot, ale samozrejme popritom vSak l'udia musia vediet’, aké cesty vedu k ich sta-

novenému ciel'u. (Evans, ©2005-2013)

Ak ¢lovek nema ziadne ciele, tak si nemoze ani stanovovat’ ziadne plany na postup. Neza-
Zije pocit uspechu, pretoze zazitky z uspechu mu ostanu odopreté, pretoze sami l'udia ne-
vedia ¢o vlastne chcii dosiahnut’ a ¢o je teda uspech. Toto vedie k d’alSiemu sklamaniu
aku klesajicemu sebahodnoteniu a nakoniec pride strata motivacie a chuti do prace.

(Knoblauch a kolektiv, 2012, str. 15)

Avsak existuje cesta, prostrednictvom ktorej si l'udia mozu stanovit’ ciele. Zacina sa tym,
Ze si najskor stanovia malé a jednoduché ciele, ktoré su vSak vel'mi 'ahko dosiahnutelné.
Ked’ sa k tomuto ciel'u dostany, tak im tento zaZitok posilni sebadéveru a tym ziskaji nova
motivaciu, ale aj energiu. Dolezité je, aby si 'udia dané vybrané ciele nenasadili prili§ vy-
soko hned’ od zaciatku. Malo by byt vynalozené nejaké usilie, ale ciel’ by mal byt usku-
to¢nitel'ny. (Knoblauch a kolektiv, 2012, str. 16)

Ciele, ktoré si ¢lovek formuluje by mali spinat’ uréité kritéria:

e Vymedzenost’ — ak je ciel’ prili§ obecny, tak sa 'ud'om ovela horSie sustredi na
ulohy a aktivity, ktoré by mu mali pomoct’ k dosiahnutiu daného ciel'u.

e Meratel’nost’ — ciel’ musi byt meratel'ny, aby ¢lovek vedel, Ze ho dosiahol.

e Dostupnost’ — ciel je pouzivany ako sposob, ako nieCo urobit’ a hlavne sluzi
k posilneniu sebavedomia, ktoré samo vyplyva z tspechu.

e Orientacia na vysledky — vyjadrenie cielov by malo byt skor prostrednictvom vy-
sledkov ako aktivit.

e Definovat’ ciel’ v ¢ase — je potrebné stanovit’ si jasnu ¢asova hranicu, kedy dany

ciel’ musi byt uskuto¢neny. (Caunt, 2001, str. 7)
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5 TECHNIKY TIME MANAGEMENTU

V riadeni a vyuzivani ¢asu bolo do dnesnej doby vyvinutych viacero technik alebo postu-
pov, ktoré suvisia najmi s nadmernym mnozstvom uloh, ktoré je treba riesit’. (Porvaznik,

Ladova, 2010, str. 162)

5.1 Paretov princip

Tento princip je znamy pod mnohymi menami. Medzi najznamejSie patria vSak: Paretovo
pravidlo, pravidlo nerovnovahy, Paretov zékon, pravidlo najmensieho usilia a v neposled-
nej rade pravidlo 80/20. Vzorec, na ktorom je zalozeny cely Paretov princip bol objaveny
v 19. storo¢i, konkrétne v roku 1897 a to talianskym ekonémom Vilfredom Paretom (1848
—1923). (Koch, 2008, str. 18)

Toto pravidlo nenapadne ovplyvnilo pri praci mnohych tspe$nych l'udi, samozrejme naj-
viac tymto pravidlom boli ovplyvneni podnikatelia, ale aj pocitatovi nadSenci a Paretovo

pravidlo tak svojim spdsobom pomohlo pri tvorbe moderného sveta. (Koch, 2008, str. 18)

Vilfredo Pareto sa v 19. storo¢i na tizemi Anglicka zaoberal vzorcami bohatstva a prijmov.
Pri tomto pozorovani zistil, ze so vzorkami populécie, ktoré boli sledované, plynula naj-

vécsia Cast’ prijmov a bohatstva mensine I'udi. (Koch, 2008, str. 18)

V jednoduchosti Pareto vo svojom principe hovori, Ze sta¢i vynalozit’ iba 20 % ¢asu popri-
pade tsilia, aby sme dosiahli az 80 % vysledkov. (Uhlig, 2008, str. 62)

20 % vysledkov
80 %
vynalozeného
Casu 80 %
vysledkov
20 % casu

Obr. 1:Paretov princip (Olexova, ©2007)
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5.2 Einsenhowerov princip

3

., 1o, ¢o je dolezite, je malokedy urgentné. To, co je naliehave, je malokedy dolezite. *
Dwight D. Eisenhower

Podl’a Pareta je priblizne 20 % naSich uloh délezitych a zvySnych 80 % su vedl'ajSie veci,
ale tie su vacsinou nutné. Dolezité aktivity postvaju blizsie K vyty¢enym ciel'om. (Knob-
lauch a kolektiv, 2012, str. 26)

Tato technika je stard uz priblizne 50 rokov a podl'a vsetkého ide o jednu z najuZzitocnej-
Sich technik organizovania. Podstatou tejto metody je to, aby néas naucila planovat’ a roz-
vrhnut’ si svoj €as podla nalichavosti a dolezitosti jednotlivych aktivit. Tato metéda bola
pomenovana podl'a Dwighta D. Eisenhowera a to najmé z dovodu, Ze sam americky prezi-

dent si touto technikou planoval svoj ¢as. (Mikula, ©2013)

1. Naliehavé a dolezité dlohy — s tymito ulohami manazéri musia zacat' ihned’ a
osobne sa nimi zaoberat’.

2. Naliehavé, ale menej délezité ulohy — pri tychto lohach uz vznika nebezpecen-
stvo, Ze Clovek podlahne a zacne sa s tymito tlohami zaoberat’ prave preto, Ze su
také naliehavé. NajlepSie by vSak bolo, ak by ich delegoval niekomu inému, preto-
ze ich splnenie nekladie obzvlast’ vel'ke naroky.

3. Menej naliehavé, ale délezité ilohy — ako z nazvu plynie, tak tieto ulohy moézu
pockat’. Problém vSak nastdva v momente, ak sa skor alebo neskor stanu nalieha-
vymi a potom ich bude musiet’ rieSit siam manaZzér. Pri tychto ulohach je preto
mozné Ciasto¢ne delegovat. Okrem vyhody zisku d’alSieho potrebného casu pra-
covnika sa prave tieto tulohy mozu stat’ tym, o bude prispievat’ k vys$sej motivacii
a osobnému rozvoju podriadenych zamestnancov.

4. Menej naliechavé a menej dolezité tlohy — tieto ulohy sa ¢asto dostavaju k mana-
zérovi a manazér by mal k uloham z tejto kategérie zaujat’ odstup. Dovodom je to,
Ze sa vacsinou jedna o malo dolezité Glohy, ktorymi by sa nemali zaoberat’ ani pod-

riadeni zamestanci. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 164)

5.3 Analyza ABC

Tato metoda je zaloZzena na filozofii percentudlnych podielov najddlezitejSich, dolezitych

a menej dolezitych uloh, ktoré su v podstate stale. Pomocou troch pismen ABC sa ¢lenia
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zadané ulohy do troch skupin ato podla ich délezitosti pre dosiahnutie osobnych alebo

profesionalnych cielov. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 164)

Ulohy typu A st najvyznamnejsie tlohy, ktoré rozhodujii o Gspe$nosti manazéra. K tlo-
ham tohto typu patria vZdy personalne zalezitosti, strategické ulohy, ktoré su vel'mi dblezi-
té a nalichavé zaroven. Predstavuju priblizne 15 % rozsahu ¢innosti, no na vysledkoch sa

podielaja az 65 %. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 164)

Typickym predstavitelom tloh B su tie tlohy, ktoré¢ su sice ddlezité, ale taktiez je mozné
ich delegovat’ d’alej. Na rozsahu ¢innosti aj na vysledkoch sa podiel'aji rovnakym percen-

tualnym podielom okolo 20 %. (Porvaznik, Ladova, 2010, str. 164)

K tloham typu C patria tie ulohy, ktoré st najmenej dolezité. Ide v podstate o rutinné,
opakovateI'né ulohy, ktoré je mozno delegovat. Na podiely vSetkych uloh sa predstavuju
priblizne 65 % ale podiel na vysledkoch maju iba 15 %. (Porvaznik, Ladova, 2010, str.
165)

5.4 Delegovanie

Prili§ vel'a I'udi v dneSnej dobe robi vSetky veci samostatne, a to najmé veci, ktoré by ich
kolegovia, popripade podriadeni, mohli vyriesit' ovel'a rychlejsie a mozno aj dokonca lep-

Sie. Medzi najcastejSie dovody, preco l'udia nedeleguju tol’ko, kol'’ko by mohli, patria:

e Pocit risku z delegovania.

e Radost z prace, ktort €lovek prave robi.

o Prili§ velkd sebadovera (Clovek si mysli, Ze tu pracu zvladne lepsie ako podriade-
ny).

e Mylna predstava o tom, Ze ak to ¢lovek urobi sam, p6jde to rychlejsie. (Knoblauch
a kolektiv, 2012, str. 79)

Mnoho l'udi si neuvedomuje, ze delegovanie mé aj svoje nesporné vyhody ako je to, ze
Vv pripade delegovania I'ahSej ulohy mdze ¢lovek vyuzit' svoje prednosti ovela ucinnejSie
na iné, Casto narocnejsie ulohy. Delegovanie taktiez moze vzbudit' U podriadeného alebo
kolegu isty pocit zodpovednosti, ktora ho motivuje k d’alsim vysledkom a snahe. (Knob-
lauch a kolektiv, 2012, str. 80)

Clovek viak musi aj vel'mi dobre zvazit', ¢o by mal a o naopak nemal delegovat’. Pokial’

sa da, tak delegovat’ by sa mali také ulohy, kde podriadeny rozumie tomu, ¢o sa chce dele-
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govanim od neho dosiahnut. Dal3ou déleZitou podmienkou je, aby bol presvedéeny, Ze
dana uloha je aj v jeho zdujme. ESte dolezitejsie vSak je, aby bol tiez presvedceny, zZe tato

uloha je dolezita pre uspech a prosperitu firmy. (Knoblauch a kolektiv, 2012, str. 80)

5.5 Metdoda S.O.R.U.Z.

Beatris Uhlig vo svojej knihe Time management — Starite se panem svého casu uvadza, ze
tato metoda pomaha pri Strukturacii uloh, ktoré je treba splnit’. Nazov tejto metddy je od-

vodeny od pociato¢nych pismen deliacich krokov. (Uhlig, 2008, str. 63)
S — sumarizovanie uloh

O — odhad ¢asu na jednotlivé ¢innosti

R — rezervny Cas

U — urcenie priorit

Z — spitna kontrola (Uhlig, 2008, str. 63)

Sumarizovanie uloh (ilohy diia) — treba si zhrnut' najskor vsetky planované schodzky
a aktivity, ktoré v dany deft mame uskutocnit. Nesmieme zabudnlt’ na rutinné prace a pra-
ce, ktoré sme nestihli dokoncit’ z predchadzajucich dni. DdleZitou zdsadou vsak je, aby
sme sa neprecenovali a svoj denny plan stanovili tak, aby sme sa zbyto¢ne nepret'azovali.

(Uhlig, 2008, str. 64)

Odhad ¢asu na jednotlivé ¢innosti (trvanie / presuny a prestavky) — musime odhadnut’
Cas, ktory budeme potrebovat na jednotlivé Ccinnosti, ktoré sme si naplanovali
V zosumarizovani uloh. Ddlezité je riadit’ sa vlastnymi skiisenost’ami, teda aj tym, kol'ko
¢asu sme s podobnou alebo rovnakou tlohou stravili minule. Treba si zaznamenavat’ naj-
skor odhad a nasledne aj realny cas, ktory je potrebny k splneniu danej ulohy. (Uhlig,
2008, str. 64)

Rezervny ¢as (spontanne priority / rezervny ¢as) — rezervné Casy odchytia nepredvida-
tel'né udalosti a daji pozor na to, aby nam tieto necakané udalosti nenaburali cely program
aplan dia. Casova rezerva poméha zvladnut' kazdodenné mali¢kosti, ktoré mozu mat
vel'mi dolezity vplyv na to, ako moc bude ten dany den a spolu s nim aj denny plan napéty.

(Uhlig, 2008, str. 64)

Doba, ktora je odporti¢ana odbornikmi v obore time managementu ako rezervny cas, znac-

ne koliSe, ale pohybuje sa zhruba na tGrovni 20 az 50 % beZnej dennej pracovnej doby. EX-
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troverti by sa mali skor pridrziavat’ hornej hranice, lebo pre nich je vel'mi naro¢né spravne

odhadnut trvanie jednotlivych ¢innosti. (Uhlig, 2008, str. 64)

Urcenie priorit (myslenie na delegovanie) — predposledny krok zahfiia stanovenie priorit.
Je potreba sa vel'mi dokladne pozriet’ na to, ktora z lloh na nasledujtici den ma najvacsiu
prioritu a tie tlohy, ktoré majt tuto prioritu, by sme si mali naplanovat’ na ti ¢ast’ dna, ke-
dy sme ako l'udia najvykonnejsi. Samozrejme si je treba rozmysliet’ aj to, ktoré llohy mo-
zeme delegovat’ na ostatnych spolupracovnikov. (Uhlig, 2008, str. 65)

Spétna kontrola (na konci pracovnej doby) — na konci prace nasleduje eSte spétna kon-
trola, vdaka ktorej zistime, ¢i nas§ plan dna bol realisticky, nadhodnoteny alebo naopak

podhodnoteny. V tomto kroku je potreba presunut ulohy, ktoré sme nestihli spracovat’

v dany den na nasledujuci den. (Uhlig, 2008, str. 65)

5.6 PohlPad z helikoptéry

Tato technika Strukturalizuje ¢innosti a ¢as na ich vykonanie do Siestich urovni, ktoré by

mali byt rozdelené pohl'adom z nadhl'adu na tie s najvys$§imi prioritami alebo naopak s

v

Uroveii 1 — operativne vykonavané &innosti, tak ako sa priebezne vyskytujd.
Uroveii 2 — zéklad je vychadzanie z otazky, o je treba urobit’ ihned’.

Uroveii 3 — to, ¢o je potrebné urobit’ v najblizsich hodinach. Pri pohlade na dlhodobejsie

ciele sa vyberaju ¢innosti, ktoré maju byt rieSené uz dnes.
Uroveii 4 — ¢o je treba vykonat v najblizsich ditoch alebo tyzdioch.
Uroveii 5 — ¢o by sme chceli dosiahnut’ v najbliz§ich mesiacoch, perspektiva sa pretvara

do dlhodobych projektov. V tejto trovni sa rozhoduje o rovnovéhe pracovného a osobného

Zivota.

Uroveii 6 — ide 0 to, o je potreba dosiahnut’ ako prvok $ir§icho okolia. Potrebny je nad-
hl'ad nie len nad sucasnostou, ale aj nad samym sebou. Zalezi na tom, ¢o chceme dosiah-

nut’ ako firma, tim alebo rodina. (Porvaznik, Ladova, 2012, str. 163)
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6 ZLODEJI CASU

Odbornici v oblasti time managementu rozpracovali klasické prejavy vel'mi zlého riadenia
Casu a pomenovali aktivity, ktoré I'udi najCastejSie oberaju o Cas. Tieto aktivity su nazvané
,»zlodeji Casu®. (Porvaznik, Ladova, 2012, str. 164) Tieto faktory mozeme v podstate roz-

delit’ na vonkajsie alebo vnutorné.

6.1 Vonkajsie faktory

Eliminacia rusivych prvkov — manazér nesmie pristipit’ na rieSenie, zZe by sa s rusivymi
prvkami, ktoré mu brania v préci, jednoducho zmieril. Hluk je jednym z najvécsich streso-
vych faktorov atak isto aj najCastej$im ruSivym elementom pri praci. Je jedno ¢i ide
0 hluk spdsobeny z blizkeho staveniska, hluk z neustadleho pohybu za dvermi alebo hluk
kopirky alebo tlaciarne. Vo vsetkych pripadoch by bolo najprirodzenejSie zdroje hluku
eliminovat’ alebo odstranit’, nanest’astie to nie je vzdy mozné, pretoZe niektoré veci mana-
zéri ovplyvnit’ dokazu, ale napr. hluk zo staveniska nie. V takychto pripadoch je potrebné
najst’ si ¢o najviac pokojné miesto a pokial’ mozno, ¢o najmenej vyuzivané. (Uhlig, 2008,

str. 73)

VyrieSte rusivé telefonaty — takéto telefonaty z pochopitelnych dévodov nemozno uplne
vyradit’ z pracovného Zivota, ale existuji moZznosti ako mat’ tieto veci lepSie pod kontrolou.
Medzi tieto moZnosti patri, Ze volajicemu vysvetlime, Ze na danej situacii sa dohodneme
inokedy, d’alSim moZnym spdsobom je razne, ale priatel'ské okamzité ukoncenie hovoru,

popripade manazér moze byt Gprimny a vysvetlit’ sacasnu situaciu. (Uhlig, 2008, str. 76)

Riadenie spontannych priorit — kazdy clovek je raz za cas vystresovany predstavou, zZe
jeho presne naplanovany tyzdenny plan sa rozpadne. Prave tieto spontanne udalosti si od
'udi narokuju schopnost’ odputat’ sa od daného tyzdenného planu a to aj vtedy, ak je stano-
veny plan perfektny. (Uhlig, 2008, str. 75)

LepSie zorganizovanie prili§ dlhych zasadnuti — pri tomto vonkajSom faktore je najdole-
zitejsie to, aby bola schdodzka dostatocne dobre pripravend. Pre to, aby sa tak stalo, je teda
nevyhnutny ¢asovy harmonogram, ktory sa bude dodrziavat — vzdy zacat’ vCas a S tym
suvisi aj skoncenie schodzky v presne urceny €as. NajtazSou sucast’ou pri eliminécii tohto
,»zlodeja ¢asu“ bude neustale upozoriovanie kolegov alebo podriadenych, aby neporusova-

li casovy plan. (Uhlig, 2008, str. 80)
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Kontrola socializicie — pri kontrole socializacie musime rozliSovat’ medzi monochronnym
a polychronnym typom l'udi. Je zname, Ze l'udia, ktori sa vyznacuju tym, Ze st viac spojeni
prave s monochronnym typom l'ahSie zabudaju, nakol'ko dolezitou a neodmyslitel'nou su-
Cast'ou pracovného procesu je prave udrziavanie dobrych vzt'ahov na pracovisku. Namiesto
toho sa tito I'udia sustredia len na redlne vysledky ich prace. Socializacia je pre tento typ
I'udi preto Casto len ,,zlodejom ¢asu®. Polychronni l'udia sa naopak musia mat’ na pozore
pred tym, aby sa socializacia pre nich ,,zlodejom ¢asu‘ nestala. Pre tychto 'udi maju dobré
vztahy s kolegami na pracovisku ovela vyssiu hodnotu v porovnanim s monochronnymi
I'ud’'mi. Cudia polychronného typu sa 'ahko nechavaja vtiahnut’ do vzéjomnych vztahov na
pracovisku a to az do takej miery, Ze im to odvadza pozornost’ od ich vlastnych tloh. (Uh-
lig, 2008, str. 83)

6.2 Vnitorné faktory

Rozvoj vlastnej discipliny a véle — mnoho I'udi pri praci ¢aka na motivaciu, ktora by ich
printtila k tomu, aby spravili tlohy, ktoré im nie st prili§ po voli. Na tito motivaciu vSak
manazéri mozu zvacsa ¢akat’ vel'mi dlho. Ak 'udom chyba motivécia je najlepSou cestou
jednoducho zacat. Staci zacat’ jednoduchymi vecami ako roztriedit’ si veci, ktoré budem
k danej ulohe potrebovat’ a pod. V niektorych pripadoch v§ak motivacia nie je prili§ velka
a popri motivacii nastupuje d’alsi faktor a to je vlastna vola €loveka. Prave vola je to, ¢o
potrebujeme pri tom, aby sme vykondvali veci, ktoré ¢lovek vykonava nerad. (Uhlig, 2008,

str. 91)

Neschopnost’ povedat’ ,,nie* — niektori 'udia nedokazu povedat ,,nie*, tzn. Ze maju sklo-
ny k obetovaniu sa a ak ich o nieco poziada niekto ini, tak nedokazu odmietnut. LCudia,
ktori nedokazu povedat’ nie, ¢asto uptst'aji od svojich planov okamzite ako ich o to niekto
druhy poziada a to len z dévodu, Ze tito 'udia si myslia, Ze to ¢o robia ostatni je dolezitej-
Sie ako to, ¢o robia oni sami. Osoby tohto typu si ¢asto vedi vel'mi prehl'adny diér, ale pod
vplyvom vonkajsich tlakov sa tymto didrom vobec neriadia a odkladaju pre nich prioritné
veci a ulohy. Kvoli prehnanej laskavosti maju tito 'udia problémy s odovzdavanim svojich
uloh na Cas, pretoze sa zaoberaju ulohami ostatnych I'udi a na to o potrebuju, uz im neos-

tava Cas. (Delivré, 2003, str. 47)
Koniec odsivania — tie ¢innosti, ktoré st odstivané aj nad’alej putaju l'udsku pozornost’
a popri tom vytvaraji pocit viny, ktory je na prvy pohlad skryty. Dévody preco vicsina

I'udi odstiva nevyrieSené veci sa roznia. AvSak vSetky tieto odsuvané veci maji spolocnu



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 29

jednu vec, ato ze sa 'udom naburaju do ich hospodarenia s ¢asom v momente, kedy to
najmenej predpokladaju. (Uhlig, 2008, str. 94)

Odstranenie nerozhodnosti — nerozhodnost’ I'udi zdrzuje a to najma vnatorne. Popri tom
ako ich zdrzuje, tak aj blokuje spad d’alich veci. Cim dlhsie ¢lovek bude mysliet’ nad tym
¢o ma urobit,, o to menej ¢asu mu ostane na skuto¢né jednanie. Zvazovanie moznosti, va-
hanie, premietanie si toho, ¢o sa stane v kone¢nom dosledku, zaberie prili§ velké mnozstvo
Casu. Pri takomto postupe prichadzame stale na vicSie a va¢Sie mnozstvo moznosti, ale
neprideme na Ziadne koneéné rozhodnutie. Cim dlhsie sim &lovek nad danym rozhodnutim
rozmysla, tym viac ho napadaji suvislosti, ktoré su suc¢astou daného rozhodnutia. Ak exis-
tuje len jedna moznost,, je jasné, ze ¢lovek si vyberie prave tto jednu. Ak uz vSak existuju
dve moZnosti, ¢lovek sa musi rozhodnut a to formou bud’ — alebo. Pri troch alebo viace-
rych moznostiach vak ide o skuto¢né rozhodovanie. Cloveku, ktory sa vsak nevie rozhod-
nut je takato sloboda nepotrebnd, pretoze ¢lovek, ktory sa musi rozhodnut’ pre urcéita va-
riantu, nikdy nevie ¢oho sa vzdava tymto rozhodnutim a ani nedokaze s kone¢nou platnos-
tou odhadnut’, ktord cesta je ta najlepSia pre danu situaciu. Pokial’ sa ¢lovek nerozhodne,
nemodZe zacat’ jednat’ a to znamend, Ze nerozhodnost’ brani ¢inom. Ak bude ¢lovek dlho
otal'at’, tak sa vel'mi jednoducho a I'ahko ocitne v situacii, kedy sa bude musiet’ rozhodnut’

vel'mi rychlo a dokonca pod tlakom. (Uhlig, 2008, str. 98)

Intuicia — dobré uplatnenie intuicie uSetri ¢as. Vel'a veci sa neda rozhodnut’ len na zaklade
rozumovych argumentov. To, Ze sa da rozhodovat s absolutnou istotou, jednoducho nie je
mozné. Mat’ dobrt intuiciu na zéklade ktorej sa ¢lovek rozhoduje, moze byt kolkokrat

cennejSie ako najdomyselnejsia marketingova stratégia. (Uhlig, 2008, str. 100)
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7 KVALITATIVNY VYSKUM

Zakladny kvalitativny vyskum sa zaobera najma teoretickymi otazkami. Taktiez vysledky
tohto vyskumu nie je nutné okamzite aplikovat’. Pri tomto vyskume ide o vytvorenie za-
kladnych poznatkov a hlavne teoretického porozumenia. Ugel predstavuje pripravit’ za-

kladné predpoklady, na ktorych sa moze stavat’ buduci vyskum. (Hendl, 2005, str. 39)

Na rozdiel od zakladného kvalitativneho vyskumu aplikovany kvalitativny vyskum odpo-
veda na otazky, ktoré maji vel’ky vyznam pre prax. Pri tejto forme kvalitativneho vyskumu
je hladané rieSenie praktickych problémov. Tento vyskum sa velmi casto kona
Vv prirodzenom prostredi a Vv socidlnych vedach ma za ciel’ navrh opatreni, ktoré zlepsuju

podmienky Zivota l'udi. (Hendl, 2005, str. 39)
Hendl (2005) vo svojej knihe uvadza tieto prednosti a nedostatky kvalitativneho vyskumu.
Prednosti:

e MozZnost navrhovat tedrie.

e Dobra reakcia na miestne podmienky a situdcie.

e Moznost Studovat’ procesy.

e Ziskava podrobny popis pri skiimani jedinca, skupiny, udalosti alebo fenoménu.

e Skuma fenomén v jeho prirodzenom prostredi.
Nedostatky:

e Ziskana znalost’ nemusi byt’ zov§eobecnena na populéciu a do in¢ho prostredia.
e Zber dat a ich analyza su ¢asovo naro¢né etapy.

e Vysledky su vel'mi l'ahko ovplyvnené vyskumnikom a jeho osobnymi preferencia-

mi. (Hendl, 2005, str. 52)

7.1 Fazy kvalitativneho vyskumu

Prva faza kazdého kvalitativneho vyskumu sa nazyva mapovanie. Ciel'om tejto fazy je zis-
kanie zakladnej orientacie v oblasti, v ktorej sa ¢lovek pri vyskume bude pohybovat’. Tato
faza vedie k tomu, aby bol najdeny a formulovany dany vyskumny problém. Po mapovani
nasleduje d’alsia faza z nazvom teoreticky — kriticka analyza stavu poznania. V tejto Casti
sa zostavuje prehlad dostupnej literatury vydanej k danej téme. MoézZe ist’ o internetové
zdroje, vyskumné spravy, informacie od ostatnych vyskumnikov alebo c¢lanky

v ¢asopisoch. (Miovsky, 2006, str. 91)
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Cielom teoreticko — kritickej analyzy stavu vyskumu a poznania je zhromazdenie ¢o naj-
vacsieho mnozstva informadcii, ktoré su potrebné pre rieSenie problému a najmé roztriede-
nie vSetkého podstatného ¢o je o danom probléme zname a relevantné. (Miovsky, 2006,

str. 122)

7.2 Rozhovor

Jifi Pelikan (1998) uvadza, ze rozhovor alebo aj interview je Gstna komunikacia, ktora je

realizovana s ur¢itym cielom za G¢elom vyskumne;j Studie.

Medzi prednosti patri bezprostredny kontakt toho, kto vyskum prevadza so skimanou oso-
bou. Naopak medzi problematické stranky mozno zaradit’ to, ze pri tejto forme kvalitativ-
neho vyskumu nie je mozné oslovit’ vel’ké subory a prevedenie rozhovoru je casovo naroc-

nejsie ako u inych formdach kvalitativného vyskumu. (Pelikan, 1998, str. 124)
RozliSujeme tri druhy interview:

1. NeStrukturalizované interview
2. PoloStrukturalizované interview

3. Strukturalizované interview (Pelikan, 1998, str. 118)

7.3 Dotaznik

Dotaznik predstavuje sthrn pisomnych odpovedi na poloZené otazky. Vacsinou sa sklada
z jednoduchych otazok, na ktoré respondent odpoveda bud’ ,,ano* alebo ,,nie”, popripade
st k otazke priradené viaceré mozné odpovede arespondent si z nich vybera. (Pelikan,

1998, str. 105)

Nespornou vyhodou dotaznikov je to, zZe je mozné sucasne a rovnakou formou oslovit’ aj
vel'mi velky pocet respondentov a aj napriek tomu je predpoklad I'ahkej administrativy.
Medzi nevyhody moéZe patrit, Ze presnost’ otazok, na ktoré musi respondent odpovedat
obmedzuje jeho priestor k samotnej odpovedi. Respondent moze byt donuteny si vybrat
variantu, ktora by inak nezvolil, ale ked’Zze nemal moznost’ vol'nej odpovedi, musel zvolit

prave tuto variantu. (Pelikan, 1998, str. 105)

Dotaznik sa najCastejSie sklada z troch Casti, medzi ktoré patria vstupna Cast’, vlastné otaz-

ky a pod’akovanie za spolupracu. (Pelikan, 1998, str. 113)
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7.4 Delfska metoda

Tato metdda predstavuje schému uréitého postupu expertného rozhovoru. Uéelom tohto
rozhovoru je stimulacia a aktivacia expertnych znalosti. Rozdiel medzi delfskou metoédou
a expertnym interview je v tom, ze pri tejto metdde sa proces pytania opakuje. (Jindra,
2013)

Postup tejto metddy spociva v tom ze najskor sa vytvori riadiaci tim, ktory je zostaveny z 2
— 5 0s6b. Nasledne je prave tymto riadiacim timom zvolena skupina expertov v danom
obore. Tejto skupine vybranych expertov su nasledne rozoslané dotazniky, v ktorych by
mali formulovat’ rieSenie vymedzeného problému. Tieto navrhy st vSak anonymné a po
formulacii rieSenia su texty odoslané spét’ k riadiacemu ¢lenovi timu. Tretim krokom po-
tom predstavuje spracovavanie a vyhodnocovanie vysledkov. Nakoniec kazdy zo skupiny
expertov dostava dokument, ktory predstavuje zhriiujuce nazory celého timu znalcov. Na-

stava d’alSie kolo, kde experti svoje povodné nazory mozu alebo nemusia menit’. (Jindra,
2013)

Vo svojej podstate ide 0 anonymnt anketu medzi odbornikmi, ktori sa maju vyjadrit
Kk presne uréenej uzko vymedzenej téme. Tato anketa moze byt opakovatelna, zalezi na
tom, ¢i sa experti rozhodnu svoje nazory korigovat na zdklade toho, k comu

v predchadzajicich kolach spolu zo svojimi kolegami dospeli. (Jindra, 2013)
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8 ZHRNUTIE TEORETICKEJ CASTI

Nikto Cas nedokaze riadit’, ¢as je to veliCina, ktora je vymedzena absolutne a pre kazdého
je rovnaka. Tuto veli¢inu nie je mozné uskladnit’, usporit’, kapit’ ani rozmnozit. Cas sa deli
na objektivny Cas ('udia ho vnimaji rovnako) a subjektivny ¢as (vyjadruje sposob, akym je

pouzivany).

Ignorovanie time managmentu je v stcastnosti neziaduce, ale I'udia popritom nemaji dos-
tatok Casu na to, aby dokoncili vSetko, o naozaj chct. Time managment mdze byt pova-
Zovany za proces, pri ktorom ¢lovek dosiahne ciele a tilohy, ktoré si sam predtym stanovil.
V sucasnej dobe uspech ¢loveka z vel'kej Casti zavisi na tom, ako si dokaze riadit’ vyuziva-
nie ¢asu. Medzi povodcov pojmu time management v Ceskej republike patri firma Clausa

Mollera s nazvom Time Management International.

V sucasnosti su 'udom zname Styri druhé generécie riadenia vyuzivania Casu, z ktorych
kazda mala svoje vyhody aj nedostatky. Prva generacia bola sprevadzand pouzivanim po-
mocok, ktoré 'udom pripomenu, ze musia nieCo urobit’ a podstatné bolo to, ¢o bolo treba
urobit’ v dany moment. V druhej generdcii sa zacali pouZzivat’ didre a planovacie kalendare.
Do tychto nastrojov na "planovanie" si potom predstavitelia tejto generacie planovali
schodzky a zaznamenavali svoje zavizky. Tretia generdcia riadenia vyuzivania Casu je
typickéd tym, ze tu bolo pouZivané rozsiahle planovanie, stanovenie priorit a kontrola. V
tejto generdcii boli taktiez vyuzivané elektronické alebo aj vytlacené pomocky, ktoré po-
mahali ¢o najdetailnejsie planovat defi. Stvrtd generacia vznikla hlavne kvoli nedostatkom,
ktorymi sa prejavovali predchadzajuce generacie. Princip tejto generécie je v tom, Ze spO-

kojnost’ ¢loveka je najddlezitejSia a zabezpecuje jeho dlhodobu efektivnost’.

Typologia osobnosti pomaha ¢loveku pochopit’ vyuZivanie ¢asu, a to najmé, ako ho vnima-
Ju r6zni l'udia a to ako s nim zaobchadzaju. Extroverti a introverti pri rieSeni rovnakej lo-
hy postupuju odlisne. Dalsou dblezitou podmienkou tspeiného vyuzivania asu je stano-
venie cielov, ktoré by mali byt’ zo zaciatku jednoduché a uskutocnitel'né.

Existuje mnoho technik time managementu, medzi najznamejsie patri Paretov a Einsenho-
werov princip, analyza ABC, delegovanie alebo metdda S.O.R.U.Z.

Najvacsim problémom pri vyuzivani Casu su tzv. "zlodeji ¢asu" ktorych je mozné rozdelit
na vonkajsie faktory (elimindcia ruSivych prvkov, rusivé telefonaty, kontrola socializécie)

a vnutorné faktory (rozvoj vlastnej discipliny, odstranenie nerozhodnosti, intuicia).
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II. PRAKTICKA CAST
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9 PREDSTAVENIE FIRMY

Obr. 2: Logo firmy Bata (Logovaults, ©2013)

Prva zmienka o firme Bat'a pochadza z roku 1894, kedy si Toma§ Bata spolu so svojimi
strodencami Annou a Antoninom zalozili obuvnicku zivnost. Tato firma sa v roku 1900
zmenila na verejnu obchodnu spolo¢nost’ a tymito verejnymi spolocnikmi boli prave To-
mas a Antonin Bata. V roku 1931 zanikla tato verejna obchodna spolo¢nost” a vznikla fir-

ma Bata, a.s. (Bata.websnadno, 2003-2013)

V stcasnej dobe je spolocnost’ Bat’a, a. s. najva¢sim predajcom obuvi na tizemi Ceskej
republiky, tato siet’ tvori presne 71 predajni. Firma Bata a. s. pdsobi vo vel'kej miere aj na
uzemi Slovenska a Vv sucasnosti prevadzkuje 27 predajni Bat'a. Vel'ké mnoZstvo predajni,
ktoré st v dnesnej dobe stcastou maloobchodnej, boli bat'ovskymi obchodmi uz v 20. a 30
rokoch. Polovica z tychto predajni presla rozsiahlymi modernizaciami a rekons$trukciami,
pretoZe cielom firmy Bat’a, a. s. je vybudovat’ pre ich zdkaznikov prvotriedne pohodlie
spojen¢ s modernym dizajnom, ktoré sa tyka ¢i uz poskytovanych sluzieb tak aj usporiada-

ni predajni. (Bata, 2013)

Této spolo€nost’ prevadzkuje v dneSnej dobe svoje aktivity na celom svete. Tato ¢innost’ na
piatich kontinentoch je riadena pomocou $tyroch obchodnych jednotick (MBU). Sidlo Bata
Europe sa nachadza v Lausanne, sidlo pre Bata Asia Pacific — Africa sa nachadza
v Singapore, Bata Latin America ma obchodnu jednotku v Mexicu a v neposlednom rade
Bata North America v Toronte. Kazda z tychto obchodnych jednotiek sa Specializuje na
pracu, ktoré je Specificka prave pre ich region. Moze ist’ ¢i uz o vyvoj produktov, nakup,
ale aj podporu marketingu. Kazda z tychto MBU je vSak samostatnym podnikatel'skym

subjektom a tym padom je schopna sa rychlo adaptovat’ na zmeny na trhu. (Bata, 2013)

V tejto dobe spolo¢nost’ Bat’a, a. s. obsluzi priblizne jeden milién zdkaznikov za den. Pre-
vadzkuje 4600 obchodov, v ktorych zamestnava 40 000 zamestnancov. Tato spolo¢nost’
riadi predaj vo viac ako patdesiatich krajinach sveta a prevadzkuje 40 vyrobnych zavodov

v 26 $tatoch. (Bata, 2013)


http://www.bata.cz/o-nas.html
http://www.bata.cz/o-nas/spolecnost-bata/bata-ve-svete.html
http://www.bata.cz/o-nas/spolecnost-bata/bata-ve-svete.html
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10 TIME MANAGEMENT VEDUCEHO PREDAJNE

Jednym z ciel'ov praktickej Casti bakalarskej prace je analyza tzv. vedlajSich otazok, ako je
rozdelenie pracovnych tloh, ktoré su pre veducich predajni najdolezitejsie, ¢asovo najna-
roénejsie alebo zbytoéné. DalSou Eastou je vymedzenie &innosti, pri ktorych vedici pre-
dajne maju pocit, ze na ne nemaju dostatok casu a definovanie Cinnosti, ktoré¢ by veduici

predajne mohli delegovat’ na svojich podriadenych.

Hlavnym cielom praktickej Casti bakalarskej prace bude porovnanie redlneho vyuzivania
¢asu pocas pracovného dna, optimalne vyuzitého Casu pocCas pracovného dna z pohladu
veducich predajni a vyuzitia Casu tak, ako si to predstavuje nadriadeny. Toto porovnanie je
zamerané ako na miesto travenia pracovného ¢asu, tak aj na funkciu, ktort v danom mo-
mente veduci predajne zastdva. Nasledujucou Castou je porovnanie vyuZzivania Casu na
Slovensku a v Ceskej republike. Poslednou &ast'ou je navrh napravnych opatreni, ktoré by
dopomohli k tomu, aby veduci predajne realne travili svoj ¢as tak, ako si to predstavuje ich

nadriadeny.

10.1 Proces skimania time managementu vediceho predajne

Pri mapovani vyuzivania €asu pocas pracovného dina u vedicich predajne som pouzil nie-
kol'ko metdd kvalitativneho vyskumu. Prvou fazou bolo pochopenie toho, ako musia vedi-
ci predajne realne travit' svoj pracovny den. Pri tejto faze som pouZil najskor rozhovor
s veducou predajne v trencianskom obchodnom centre. Po rozhovore a objasneni urcitych
Specifickych ¢innosti, ktoré veduca predajne vykonavala, som sa zameral na pozorovanie
s cielom zistit’, kol’ko mintit venuje veduca sledovanym ¢innostiam. Nasledovalo rozosie-
lanie dotaznikoVv formou delfskej metody a nasledne vyhodnotenie tychto dotaznikov. Ten-
to dotaznik bol zostaveny na zaklade konzultacie s firmou aich internych materialov.
Vsetky zaznamenané vysledky boli zapisané do prehl'adnych tabuliek, z ktorych je jasné,
kde veduci predajne travia cas tak, ako si to predstavuje ich nadriadeny alebo naopak, kde
maju rezervy, ktoré by mali byt ¢o najskor odstranené. O vysledkoch tejto analyzy nasled-
ne veducich predajni informuje a pripadne proces pytania zopakuje riaditel’ obchodnych

prevadzok, s ktorym som pocas tvorenia mojej bakaldrskej prace uzko spolupracoval.
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11 ANALYZA VEDLAJSICH CIELOV PRAKTICKEJ CASTI

V tejto Casti bakalarskej prace budem analyzovat odpovede veducich predajni firmy Bat’a,
a. s. na otazky, ktor¢ sa tykaju ¢innosti, ktoré¢ je mozno delegovat’, ktoré su zbyto¢né, ktoré
su vel'mi dolezité pre vykon ich prace, ktoré st ¢asovo najnarocnejsie a najma ¢innosti, na
ktoré nemaju veduci predajni dostatok Casu. V kazdej z vybranych otdzok bolo mozné

uviest bud’ jednu alebo viacero ¢innosti.

11.1 NajdolezitejSie pracovné ulohy

V nasledujiicom obrazku budem rozoberat’ najddlezitejSie pracovné ulohy z pohladu vy-

branej skupiny veduacich predajni.

NajdolezitejSia pracovna uloha

8
7
6
5
4
3
2
1
I e -
Pracas Kontrola Predaj Motivacia Vyber
personalom pracovnikov  kvalitného
Zamestnanca

Obr. 3: Najdolezitejsia pracovna uloha (vlastné spracovanie)
Ako je mozno vidiet’ z vysSie uvedeného grafu, pre vybranych veducich predajni je jedno-
zna¢ne najdoleZitejSia praca s personalom a riadenie zamestnancov. Ako ddlezity aspekt
vSak len jeden veduci uviedol motivaciu zamestnancov. Pre dvoch veducich je dolezita
kontrola zamestnancov pri praci a rovnako pre dvoch veducich predajni je dolezity predaj a
teda zdrziavanie sa na predajni. AvSak iba jeden vedici uviedol, Ze najdolezitejSia tloha je
uz vyber kvalitného a spravne kvalifikovaného zamestnanca, sktorym sa bude

Vv buducnosti 'ahSie spolupracovat’ a nebudi ho musiet’ tak ¢asto kontrolovat'.

11.2 Casovo najnarocnejsie pracovné ulohy

V tejto Casti sa zameriam na ¢asovo najnarocnejsie pracovné ulohy, ktoré pocas pracovnej

doby vykonavaju veduci predajni firmy Bat’a, a. s.
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Casovo najnarocnejSia pracovna
uloha

Obr. 4: Casovo najnaro¢nejsia pracovna loha (vlastné spracovanie)

Z obrazku €. 4 vyplyva, Ze ¢asovo najnaro¢nejsie ulohy pre veducich predajne predstavujii

reklamacie, klasické prevadzkové Cinnosti a praca s tovarom. Tieto tri ¢innosti oznacili

vzdy dvaja veduci predajne. Medzi d’alSie ¢innosti, ktoré su vel'mi ¢asovo naro¢né boli

oznacené ¢innosti ako administrativa, precefiovanie, praca s persondlom a taktiez udrzanie

kvalifikovaného a kvalitného pracovného timu.

11.3 Zbyto¢ne vykonavané pracovné ¢innosti

Tento celok je zamerany na ¢innosti, ktoré veduci pokladaju za zbyto¢né pri ich praci.

Zbytocna pracovna uloha
3
2
1 -
0 .
Prieskum 2 - nasobna evidencia  Rie$enie techn. problémov
tabuliek

Obr. 5: Zbyto¢na pracovna tiloha (vlastné spracovanie)
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Z uvedeného obrazku ¢. 5 vyplyva, ze ako ulohy, ktoré su pre vedtcich predajni zbytoéné
boli oznacené ulohy ako prieskum, rieSenie technickych problémov a najmi 2 — nésobna
evidencia niektorych tabuliek. K tejto otdzke sa vSak vyjadrili iba Styria veduci
z celkového poctu oslovenych. Zvysni Siesti veduci predajne teda zastdvaji nazor, Ze nee-

xistuje ziadna zbyto¢na uloha, ktora by ako veduci predajne vykonavali.

11.4 Nedostato¢ny ¢as na urcité ¢innosti

Stvrty graf je zamerany na €innosti, o ktorych si veduci predajni myslia, Ze im nevenuju

dostatok ¢asu alebo pocas pracovnej doby na ne nemaji dostatok casu.

Nedostatok ¢asu na ¢innosti

O P N W b~ 01O N ©

Riadenie Reklamacie Predaj Administrativa Predispozicie
personalu

Obr. 6: Nedostatok ¢asu na ¢innosti (vlastné spracovanie)

Z obrazku 6 je zrejmé, ze sedem veducich predajni uviedlo, Ze S nedostatkom ¢asu sa stre-
tavaju hlavne pri riadeni svojho personalu na predajni. Do Cinnosti riadenie personalu spa-
da vSak aj Skolenie persondlu, na ktoré nemaji €as dvaja veduci predajne. Traja veduci
predajni uviedli, Ze nedostatok Casu venuju predaju. Medzi d’alSie ¢innosti, na ktoré nema-
ju veduci cas patria reklamacie, administrativa a predispozicie. Jeden z oslovenych vedu-
cich predajne sa dokonca vyjadril, Ze Cas si dokaze zorganizovat’ na vSetky potrebné ¢in-

nosti a teda nepocituje ziaden nedostatok casu.

11.5 Delegovatel’né ¢innosti

DelegovateI'né ¢innosti su Cinnosti, ktoré¢ moézu veduci predajni delegovat’ na ostatnych

niz§ie postavenych zamestnancov alebo na svojich zastupcov.
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Delegovatel’né ¢innosti

Prijem a Aranzovanie Administrativa Prevadzkové
pradispozicie tovaru ¢innosti

Obr. 7: Delegovatel'né ¢innosti (vlastné spracovanie)

Z vyssie uvedeného grafu vyplyva, Ze veduci predajni dokdzu na svojich zamestnancov
delegovat’ ¢innosti ako prijem a predispozicie tovaru, aranZovanie, prevadzkové ¢innosti,
ale aj niektoré Casti administrativy. Jeden veduci uviedol, Ze by nedelegoval ziadnu ¢in-
nost’ a taktiez jeden veduci predajne sa vyjadril, Ze svojho zastupcu zaucil na vSetky po-
trebné Cinnosti, ktoré by musel zvladnut’ ako veduci a tym padom, zastupca zvladne vsetky

¢innosti.
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12 ANALYZA TIME MANAGEMENTU VEDUCEHO PREDAJNE

V tejto Casti sa zameriam na porovnanie realne vyuzivaného ¢asu veduceho predajne, op-
timalne vyuzivaného Casu — Cize tak ako si predstavuju veduci travenie svojej pracovnej

doby a hlavne predstavy nadriadeného.

12.1 Predstava nadriadeného o time managemente vediuceho predajne

Nadriadeny pri jeho predstave vychadzal z toho ako treba rozvrhnat’ 8 hodinova (480 min)
pracovnu zmenu medzi ¢innosti uvedené v tabulke. V tabulke sa nachadzaju vsetky ¢in-
nosti, s ktorymi sa moze veduci predajne pocas dia stretnat’. Samozrejme je tu vyhradeny
aj Cas na tzv. neoCakavané situacie. Na tieto situacie ako mozu byt napr. porucha elektric-
kého zariadenia, Uiraz na pracovisku a pod. majui veduci predajni vyhradeny ¢as 90 minut.

Zakaznickému servisu by mali veduci predajne venovat’ priblizne jednu hodinu.

Tab. 1: Predstava nadriadeného (vlastné spracovanie)

Predstava
Zakaznicky servis 60
Prijimacie pohovory 10
Zaskolovanie 10
Praca z ukazovateI'mi vykonu 30
Prevadzkové porady 20
Fyzicky prijem tovaru 30
Predispozicie 30
Prehlad o sklade 15
Reklamacie 30
Rozpis sluzieb 10
Mzdy, odmeny 10
Dochadzka, evidencia 5
Analyza predaja tovaru 20
Denné uzavierky, odvod trzieb, hodnotenie dia 20
Uétovna uzavierka 10
Prijem tovaru 10
Prosperitna tabul’ka 5
Prevencia strat 20
AranZovanie predajne a vylohy 20
Rozmiestnenie tovaru po predajni 20
Upratovanie a udrzba 5
Neocakéavané situdcie 90
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12.2 Optimalne vyuzitie pracovného ¢asu z pohl’adu vediceho predajne

Nizs8ie uvedena tabul'ka 2 vyjadruje optimalne vyuzitie pracovného dna z pohladu veduce-
ho. Zamestnanci sa vyjadrili, kol'’ko minuat tyzdenne by chceli po¢as pracovnej zmeny ve-
novat’ ¢innostiam, ktoré su uvedené v tabulke. Postupne boli prevedené pocty, ktoré objas-
nili kol’ko mintt by chceli veduci travit' danou ¢innost'ou, nasledne bol vypracovany prie-
mer na jedného zamestnanca na cely pracovny tyzdei. Poslednym krokom bolo vypocita-
nie priemeru na jeden den. Prekvapujuce zistenie bolo to, ze veduci by na svoj idedlny pra-
covny den potrebovali 684 minut ¢o je priblizne 11 a pol hodiny. Najviac ¢asu by veduci
cheeli travit’ zdkaznickym servisom. Naopak Ziaden ¢as by nevenovali prijimacim pohovo-
rom ani analyze predaja tovaru. Dal’$ou &innostou na ktora by vedticim neostalo prili§ &a-
su, je praca S ukazovate'mi vykonu, ktorym by chceli denne venovat’ iba 2 minuty. Na
neocakavané situacie by si veduci optimalne vyhradili iba 24 mintt. Naopak predispozi-
ciami by travili takmer hodinu a pol denne, ¢o je asi hodinové prekrocenie oproti predstave

nadriadeného.

Tab. 2: Optimalne vyuzitie pracovného ¢asu (vlastné spracovanie)

Minaty | 1 pracovnik | 1 den

Zakaznicky servis 7950 795 159
Prijimacie pohovory 0 0 0

ZaSkolovanie 1080 108 22
Praca s ukazovatel'mi vykonu 120 12 2

Prevadzkové porady 2100 210 42
Fyzicky prijem tovaru 2700 270 54
Predispozicie 4470 447 89
Prehl’ad o sklade 1140 114 23
Reklamacie 2760 276 55
Rozpis sluzieb 585 59 12
Mzdy, odmeny 735 74 15
Dochadzka, evidencia 510 51 10
Analyza predaja tovaru 0 0 0

Denné uzavierky, odvod trzieb, hodnotenie dia 810 81 16
Uctovné uzdvierka 645 65 13
Prijem tovaru 465 47 9

Prosperitna tabul’ka 555 56 11
Prevencia strat 720 72 14
AranZovanie predajne a vylohy 2640 264 53
Rozmiestnenie tovaru po predajni 2040 204 41
Upratovanie a udrzba 960 96 19
Neocakéavané situdcie 1200 120 24
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12.3 Realne vyuzitie pracovného ¢asu veducim predajne

Tato tabulka vyjadruje realne vyuzivanie pracovného ¢asu. Kazdy veduci si zaznamenaval
svoje kazdodenné ¢innosti spolu s ¢asom, ktory tymto ¢innostiam venoval. Podrobné roz-
pracovanie toho, kol’ko ktory veduci stravil danou ¢innostou sa nachadza v prilohe 1. Pos-
tup vypoctu bol rovnaky ako pri vypocte optimalneho vyuzitia pracovného casu.
V redlnom vyuzivani Casu sa veduci vyjadrili, Ze v priemere stravia pracovni zmenu
v dizke 509 minut. Veduci predajni aj realne travia najviac ¢asu pri kontakte so zakaznikmi
a zakaznickym servisom. Redlne ide az o 179 minut. Prijimacimi pohovormi stravili veduci
priblizne 1 minutu denne. Bol to dosledok toho, ze v obdobi, ktoré bolo sledované, sa
uskuto¢nil iba jeden prijimaci pohovor v celkovej dizke 60 minat. V dosledku vysokého
Casu, ktory stravili veduci pri zdkaznickom servise neostal dostatok ¢asu na neocakavané

situdcie, na ktoré ostalo veducim predajni v priemere iba 12 minuat denne.

Tab. 3: Realne vyuzitie pracovného Casu (vlastné spracovanie)

Minuaty | 1 pracovnik | 1 den
Zakaznicky servis 8935 894 179
Prijimacie pohovory 60 6 1
Zaskolovanie 500 50 10
Préca s ukazovatel'mi vykonu 385 39 8
Prevadzkové porady 970 97 19
Fyzicky prijem tovaru 1315 132 26
Predispozicie 2755 276 55
Prehl'ad o sklade 410 41 8
Reklamacie 2160 216 43
Rozpis sluZieb 470 47 9
Mzdy, odmeny 410 41 8
Dochadzka, evidencia 415 42 8
Analyza predaja tovaru 855 86 17
Denné uzéavierky, odvod trzieb, hodnotenie dia 1105 111 22
Uttovna uzévierka 180 18 4
Prijem tovaru 360 36 7
Prosperitna tabul’ka 265 27 5
Prevencia strat 285 29 6
AranZovanie predajne a vylohy 1500 150 30
Rozmiestnenie tovaru po predajni 1365 137 27
Upratovanie a udrzba 165 17 3
Neocakéavané situdcie 575 58 12
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12.4 Porovnanie celkového ¢asu straveného pri praci

Nasledujtici graf popisuje porovnanie celkového €asu, ktori veduci ¢i uz realne stravili pri
praci, optimalne si predstavujl, Ze dany Cas tak stravia alebo akt prestavu o trdveni ich

¢asu a vykonavanych ¢innostiach ma nadriadeny.

Porovnanie celkového ¢asu
straveného pri praci (min)

800
700
600
500 +
400 -
300 ~
200 -
100 -

684

480

Redlny cas Optimalny Cas Predstava nadriadeného

Obr. 8: Porovnanie celkového Casu straveného pri praci v minatach (vlast-

né spracovanie)

Z obrazku 8 je zrejmé, ze oproti klasickej predstave nadriadeného, ¢ize 8 hodin denne,
potreba veducich predajni na realne vykonavané ¢innosti pocas dna predstavuje takmer o
pol hodinu viac. Ich optimalna predstava o vyuzivani pracovného dina je vSak eSte ovel'a
vysSia, a to priblizne o 200 minut oproti klasickej pracovnej osemhodinovej zmene.
Z vyssie uvedenych tabuliek je zrejmé, ze tieto rozdiely nastdvaji najmi pri zakaznickom
servise, kde veduci predajni travia ovela viac ¢asu. Nadriadeny si predstavuje, Ze touto
¢innost'ou budu travit’ 60 minat denne, ale zamestnanci si predstavujui, ze touto ¢innostou
budu travit’ 159 minlt denne a dokonca reélne travia aZz 179 minut denne pri kontakte SO
zakaznikom a predaji. Dal$im rozdielovym ukazovatelom st predispozicie, s ktorymi ve-
duaci travia realne 55 minut a ich predstava je, aby tym travili az priblizne hodinu a pol
denne. Naopak predstava nadriadeného je, aby predispoziciami travili maximalne 30 minut
pocas dna. Na nepredvidatel'né situdcie si veduci nechavaji oproti predstave nadriadeného
ovel'a menej Casu. Nadriadeny si predstavuje, ze na tieto neocakévané situdcie by si veduci
predajne mal vyhradit’ aspoii 90 mintt denne, ale realne si veduci nechavaju na neocakava-

tel'né situdcie iba 12 minut denne, ich predstava je vSak dvojnasobna.
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13 POROVNAVANIE VYUZIVANEHO CASU PODLA
VYKONAVANEJ FUNKCIE

Nasledujtica tabul’ka rozdel'uje ¢innosti, ktoré vykonava veduci predajne pri svojej praci do
piatich kategorii. Kategorie predstavuji funkciu, ktort v danom momente zastava veduci
predajne. Zltou farbou je oznadeny robotnik, tzn. Ze pri tychto ¢innostiach veduci zastava
pracu obycajného zamestnanca. Typickym prikladom je zdkaznicky servis. Modrou farbou
su vyznacené Cinnosti, pri ktorych veduci zastdva funkciu manazéra l'udi. Vsetky ¢innosti,
ktoré su v tabul’ke oranzovou farbou predstavuji funkciu manazéra tovaru (prehl’ad o skla-
de, prevencia strat). Cervena farba predstavuje tradnika, ktory vykondva administrativne
¢innosti a Sedou farbou st vyznacCené Cinnosti, ktoré sa nedaji zaradit do Zziadnej

z predchadzajucich funkcii.

Tab. 4: Celkové porovnanie vyuzivaného ¢asu podla vykonavanej funkcie (vlastné spra-

covanie)
Realne % | Optimalne % | Predstava %

Zakaznicky servis 35,12% 23,26% 12,50%
Prijimacie pohovory 0,24% 0,00% 2,08%
Zaskolovanie 1,97% 3,16% 2,08%
Préca z ukazovateI'mi vykonu 1,51% 0,35% 6,25%
Prevadzkové porady 3,81% 6,14% 417%
Fyzicky prijem tovaru 5,17% 7,90% 6,25%
Predispozicie 10,83% 13,08% 6,25%
[Prehfadosklade [ 161% | 333% | 313% |
Reklamacie 8,49% 8,07% 6,25%
Rozpis sluzieb 1,85% 1,71% 2,08%
Mzdy, odmeny 1,61% 2,15% 2,08%

Prosperitna tabul’ka 1,04% 1,62% 1,04%

Upratovanie a udrzba 0,65% 2,81% 1,04%
Neocakavané situacie 2,26% 3,51% 18,75%
100,00% 100,00% 100,00%
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Ako bolo v predchadzajticej Casti spomenuté, tak najvacsie rozdiely medzi predstavou nad-
riadeného a redlnym travenim Casu veducich s v zékaznickom servise, kde zamestnanci
prekrocili predstavu o priblizne 20 % a neoc¢akavanych situaciach, kde rozdiel predstavoval
16,49 %. Medzi d’alSie markantné rozdiely patri rozdiel v Cinnosti, ktora sa nazyva praca
s ukazovatel'mi vykonu. Tejto Cinnosti sa veduci predajne venuju redlne o 4, 74 % menej

ako od nich o¢akava nadriadeny.

Naopak predstava nadriadeného a realne traveny Cas sa priblizili v zaskolovani, kde bol
rozdiel iba 0,11 %, prevadzkovych poradach (rozdiel 0,36 %) a pri ¢innostiach, ktoré sa
tykaju dennych uzavierok, odvodov trzieb a hodnotenia dia (rozdiel 0,17 %). Jedina pres-
na zhoda medzi realnym travenim Casu a predstavou nadriadeného nastala pri prosperitnej

tabul’ke, kedy obe ¢isla dosiahli rovnak( hodnotu.

Tab. 5: Porovnanie mintt z pohl'adu vykonavanej funkcie (vlastné

spracovanie)

Redlne(min)

Optimalne(min)

Predstava(min)

Manazér l'udi

56

92

90

Robotnik 303 358 150
Iné 20 54 100
509 684 480

Po spocitani minat (Priloha 2.) vykonavanych ¢innosti, ktoré boli rozdelené do r6znych
funkcii je zrejmé, ze veduci predajne by chcel ako manazér I'udi posobit’ 92 minut casu
straveného na pracovisku, ale realne ako manazér Pudi posobi iba 56 minut. DalSou funk-
ciou, ktorej veduci nevenuju tol'ko ¢asu, kol’ko by si predstavoval ich nadriadeny, je funk-
cia ,,in€“, ¢iZze oblast’, v ktorej sa nedaju jasne definovat’ funkcie, ktoré¢ vedici vykonava.
Predstava nadriadeného je, aby sa veduci predajne venoval tejto funkcii 100 minut, ale
realne veduci stravia touto ¢innostou iba 20 minit denne. Naopak veduci namiesto toho,
aby sa venovali vysSie spomenutym funkciam posobia vo funkcii robotnik a to az 2 — na-
sobok cCasu, ktory sa od nich o¢akava. Ich optimalna predstava vo funkcii robotnik je do-

konca este vysSia.

Dasie funkcie ako manazér tovaru alebo uradnik vykonava veduci predajne reédlne pribliz-

ne tak, ako si predstavuje jeho nadriadeny.
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Tab. 6: Porovnanie percentuaneho podielu vybranej funkcie

(vlastné spracovanie)

Realne %

Optiméalne %

Predstava %

Manazér l'udi

10,99%

13,51%

18,75%

Robotnik 59,61% 52,30% 31,25%
Iné 3,95% 7,94% 20,83%
100,00% 100,00% 100,00%

Tabulka 6 predstavuje zjednodusenie tabul’ky 4. V tejto tabul'ke boli spocitané percentu-

alne podiely jednotlivych funkcii a nastali tu minimalne zmeny v porovnani s tabul’kou 5 a

to najmé z dovodu, ze kazdé travenie Casu (redlne, optimalne a predstava) malo rozny po-

¢et mintt a teda aj réznu zékladiu, ktora predstavovala 100 % c¢asu.

V porovnani predstavy nadriadeného a readlneho vyuzivania Casu vSak vyznamné zmeny

nenastali a viac menej vsetko ostalo v rovnakom pomere.

V nasledujicom grafickom porovnani méZme pozorovat to, kolko ¢asu stravili vedici

predajni jednotlivymi ulohami, ktoré zastavaju pri svojej praci a teda jednoducho porov-

nat’, kde sa najviac odliSuje predstava nadriadeného od ich reédlne traveného Casu.
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200 -

150 -

100 -

B Optimalne(min)

= Predstava(min)

Manazér Manazér
Tudi tovaru

Uradnik

Robotnik Iné

B Realne(min)

Obr. 9: Grafické porovnanie vykonavanych ¢innosti v minatach (vlastné spraco-

vanie)
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14 POROVNAVANIE VYUZIVANIA CASU Z POHIADU MIESTA
TRAVENIA PRACOVNEJ DOBY

Nasledujtica tabulka definuje rozdelenie pracovnej doby veducich predajni z pohladu
miesta travenia pracovnej doby. Miesta s rozdelené podla toho, v ktorych priestoroch
predajne sa pri vykonavani danej ¢innosti nachddza vedutci predajne. Bledomodra farba
predstavuje travenie ¢asu na predajni. Daldim priestorom, kde sa pocas svojich &innosti
veduci zdrziava je kancelaria, v ktorej veduci pracuje na reklamaciach, rozpisoch sluZzieb,
mzdach alebo odmenach. Tento priestor je v tabul’ke 7 zaznamenany zelenou farbou. Tre-
tim priestorom trdvenia pracovného Casu je sklad, ktory je zaznamenany ruzovou farbou.
V tychto priestoroch sa veduci zdrziva najma kvoli manipulacii s tovarom. Samozrejme aj
pri mieste travenia pracovnej doby nastavaju situacie, kedy sa presne neda definovat’, kde

veduci predajne svoj ¢as travi. Tieto situacie st oznacené hnedou farbou.

Tab. 7: Celkové porovnanie vyuzivaného ¢asu podl'a miesta travenia pracovnej doby

(vlastné spracovanie)

Realne % | Optimalne % | Predstava %

Fyzicky prijem tovaru 5,17% 7,90% 6,25%
Predispozicie 10,83% 13,08% 6,25%
Prehlad o sklade 1,61% 3,33% 3,13%

100,00% | 100,00% 100,00%
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Tabul’ka 7 sa ¢iselnymi udajmi nelisi od tabulky 5, pretoze pri tvorbe tychto dvoch tabu-
liek som vychadzal z rovnakych udajov, a teda ani nie je mozné, aby sa na rovnakom riad-
ku ktorejkol'vek tabulky nachadzali rozdielne ¢isla. Rozdiel samozrejme nastane az po
sthrnom spocitani ¢asu, ktori venovali vedici danym ¢innostiam. Aj v momente, kedy
veduci predajni zastavali funkciu robotnika netravili svoj pracovny ¢as na jednom pracov-
nom mieste, ale ako je zrejmé, mohli ho travit’ ¢i uz na predajni alebo naopak v sklade, kde
manipulovali s tovarom. Tak isto ani pri vSetkych ¢innostiach, ktoré boli vykonavané vo
funkcii manazér l'udi veduci predajni netravili svoj ¢as na jednom mieste. AKO manazér
I'udi veduci predajni vykonavali ¢innosti ako prijimacie pohovory, kde miesto travenia
bola kancelaria, ale taktiez vykonavali aj ¢innosti spojené so §kolenim zamestnanca a tu uz

samozrejme muselo byt miesto ¢innosti iné a to konkrétne predajiia.

Tab. 8: Porovnanie mintt z hl'adiska miesta travenia pracovnej

doby (vlastné spracovanie)

Realne(min) | Optimalne(min) | Predstava(min)

Kancelaria 126 141 130
Sklad 90 166 75

509 684 480

V prilohe ¢islo 3. st uvedené podrobné ¢isla, z ktorych som vychadzal pri tvorbe tabulky
8, a teda podrobne rozpisany cas, ktori zamestnanci stravia v kancelarii, na predajni,
v sklade alebo dany Cas stravia ¢innost'ami, ktoré sa nedaju jednoznacne urcit’ do jednej

z predchadzajucich troch kategorii.

Z vyssie uvedenej tabulky je zrejmé, Ze veduci predajni netravia redlne tol’ko ¢asu na vy-
medzenom mieste, kol'ko si predstavuje nadriadeny, aby sa zdrziavali na danom mieste.
Samozrejme najvyssi rozdiel vznika pri praci na predajni, ked’Ze uz v predchadzajucich
tabul’kach bolo o€ividné, Ze zamestananci travili prili§ vel'a ¢asu zdkaznickym servisom.
Tento ukazovatel’ sa premietol teda aj do toho, Ze zamestananci by si podl'a ich vlastnych
slov optimélne predstavovali, aby na predajni travili priblizne 2 — nasobok ¢asu, ktory si
predstavuje ich nadriadeny. Realne sice travia na predajni menej ¢asu, ako by si sami pred-
stavovali, ale aj tak travia na tomto mieste takmer o 2 hodiny Casu viac v porovnani

S predstavou nadriadeného.
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K predstave nadriaden¢ho sa vedtci predajni jednozna¢ne najviac priblizili v Case, ktory
stravili v kancelarii. Nadriadeny si predstavoval, aby v kancelarii stravili denne 130 mintt
svojho Casu a veduci predajni stravili roznymi c¢innostami, ktoré boli vykonavané
Vv kanceldrii v priemere 126 mintt. Ani ich predstava o tom, kol'ko Casu by mali Stravit’
v kancelarii sa prili§ neliSila a podl'a tejto predstavy by v kancelérii stravili o 10 minut

denne viac, oproti predstave nadriadeného.

V priestoroch skladu by vsak veduci chceli stravit’ opat’ zhruba 2 — ndsobok Casu, ktory si
predstavuje ich nadriadeny. Realne vSak ani zd’aleka tol’ko ¢asu v sklade nestravili a pred-

stavu nadriadeného prekrocili iba o 15 minut denne.

Pri neocakavanych situaciach a prevencii straty, teda ¢innostiach, pri ktorych sa jasne ne-
dalo stanovit’ pracovné miesto v8ak veduci stravili ovel'a menej ¢asu. Toto sa dalo o¢aka-
vat’, ked’ze vedicim uZz neostal dostatok ¢asu, pretoze sa venovali ¢innostiam v inych ¢as-
tiach predajne. Predstava nadriadeného bola takd, aby si veduci predajni nechavali urcita
asovii rezervu na neo¢akavané situacie a to v dizke 110 minat. Realne viak vedicim pre-

dajni ostavalo na nepredvidateI'né situdcie iba 17 minut.

Tab. 9: Porovnanie percentualneho podielu z hladiska

miesta travenia pracovnej doby (vlastné spracovanie)

Realne % | Optimalne % | Predstava %

Kancelaria 24,69% 20,67% 27,08%

Sklad 17,61% 24,31% 15,63%

100,00% 100,00% 100,00%

Tabulka 9 predstavuje porovnanie percentudlneho podiel'u toho, kde veduci stravia svoj
pracovny c¢as. Z tabulky 9 sa daju vyviest’ podobné zavery ako z tabul’ky 8, pretoze ide iba

o prevedenie minut do percentudlneho hl'adiska.

Je teda zrejmé, ze vacsie rozdiely v tom, kde stravia veduaci svoj Cas pocas prace tu nemo-
zeme hl'adat’. Jediny rozdiel, ktory moze nastat’ je ten, Ze percentualne zdkladne redlneho
stravenia Casu, optimalneho trdvenia Casu a predstavy nadriadeného sa nezhoduju. To ma
za nasledok napriklad to, Ze redlne zamestnanci na predajni Stravia priblizne 54 % cCasu a
optimalne by tam chceli stravit’ asi 49 % ¢asu. Avsak v minttach realne Stravia na predajni

276 mintt a cheeli by stravit’ 338 minut.
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Obrazok 10 vyjadruje rozdiely medzi tym, kde veduci predajni stravia svoj ¢as, pocas pra-
covného dna. Ako bolo zrejmé uz aj z predchadzajicich Casti bakalarskej prace, tak naj-

vicsie rozdiely su v tom, kol’ko €asu veduci stravi na predajni.
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Obr. 10: Grafické porovnanie vyuzivania ¢asu podl'a miesta travenia pracovnej doby

(vlastné spracovanie)
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15 POROVNANIE VYUZIiVANIA CASU U SLOVENSKYCH A
CESKYCH VEDUCICH PREDAJNI

V tejto Casti bakalarskej prace budi porovnavani veduci ¢eskych predajni s veducimi slo-
venskych predajni. Porovnavané vSak budu iba realne stravené ¢asy s predstavou nadriade-
ného. Pre objektivne porovnanie bolo z desiatich vybranych predajni 5 na tizemi Sloven-

skej republiky a 5 sa nachadzalo v Ceskej republike.

Tab. 10: Porovnanie vyuzivania ¢asu podl'a vykonavanej funkcie

Vv slovenskych predajniach (vlastné spracovanie)

Slovenské predajne
Realne(min) Predstava(min)
Manazér ludi 65 90
Robotnik 317 150
Iné 10 100
490 480

Slovenski veduci predajni stravili oproti celkovému porovnaniu (Str. 45) viac ¢asu vo
funkcii manazér l'udi, kde sa aspont minimalne priblizili k predstave nadriadeného. Naopak
vo zvys$nych Styroch funkciach sa slovenski veduci este viac vzdialili od predstavy nadria-
deného. Z tabul’ky 10 vyplyva, ze veduci slovenskych predajni stravili funkciou robotnik
eSte o 14 mintt viac v porovnani s celkovym stravenim ¢asu. Zistené taktiez bolo, Ze slo-
venski veduci predajni stravili redlne pri vykone svojej prace menej Casu ako ich ¢eski ko-
legovia. Redlne veduci na Slovensku prekroc€ili 8 — hodinovy pracovny ¢as iba o 10 mintt.

Naopak v Cesku prekrodenie tejto doby predstavovalo az takmer 50 minut.

Tab. 11: Porovnanie vyuzivania ¢asu podl'a vykonavanej funkcie

Vv Ceskych predajniach (vlastné spracovanie)

Ceské predajne
Redlne (min) Predstava (min)
Manazér 'udi 47 90
Robotnik 290 150
Iné 31 100
528 480
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Vybrané Ceské predajne firmy Bat’a, a. s. a ich veduci Stravili vo funkcii manazér I'udi o
priblizne 20 minut menej casu ako veduci predajni na Slovensku. Najvyraznejsi rozdiel
vsak s urcitost'ou nastal pri funkcii manazér tovaru. Pri vykonavani tejto funkcie stravili
vedici predajni v Cesku az dvojnasobok &asu v porovnani so slovenskymi kolegami. Pozi-
tivne vsak je, Ze ako tradnici travili ¢eski veduci predajne iba o 3 mintty viac v porovnani

S predstavou nadriadeného.

350
300
250 ~

200
150 - ® Slovenské predajne

100 - m Ceské predajne

50 - — Predstava nadriadeného

Obr. 11: Grafické porovnanie vyuzivania Casu slovenskych a ¢eskych

veducich predajni podla funkcie (vlastné spracovanie)

Obrazok 11 graficky porovnava a prehl'adne spracovava porovnanie vyuzivania ¢asu medzi
slovenskymi predajiami, ¢eskymi predajiiami a predstavou nadriadeného. Pri prezreti
spomenutého grafu mozno lahko uréit to, ako spiiaju predstavy nadriadeného slovenski a
Ceski veduci. Ako je zrejmé, tak viac k predstave nadriadeného sa priblizili eski veduci
predajni. Ceski veduci sa od predstavy nadriadeného vzdialili viac ako slovenski veduci
iba v jednej funkcii — manazér 'udi. Vo funkciach manazér tovaru, Gradnik, robotnik a iné
sa slovenski veduci predajni vzdialili od predstavy nadriadeného vyznamnejSie ako ich
Ceski kolegovia. Z obrazku teda vyplyva, ze slovenski veduci by sa mali u¢it’ od tych ces-
kych vedacich vo vicsine pripadov. Samozrejme pri pohl'ade na graf je zrejmé, ze aj Ceski
veduci predajni maji ¢o zlepSovat, aby sa dostali k tomu, ¢o od nich ofakava ich nadria-

deny.
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V nasledujucej Casti sa zameriam na opdtovné porovnanie slovenskych a ¢eskych predajni,
avSak so zameranim na miesto travenia pracovného casu. Cielom bude zistit’ najmi to,

Vv ktorych ¢innostiach by sa mohli ucit’ slovenski veduci od ¢eskych a naopak.

Tab. 12: Porovnanie vyuzivania ¢asu slovenskych predajni podl'a

miesta travenia pracovnej doby (vlastné spracovanie)

Slovenské predajne
Redlne(min) Predstava(min)

Kancelaria
Sklad 80 75

490 480

Slovenski veduci predajni sa od predstavy nadriadeného a toho ako si on predstavuje, kde
by mali travit' svoj pracovny c¢as, vzdialili takmer v kazdom mieste vykonavania svojich
funkcii. AvsSak opét’ iba v jednej ¢innosti sa slovenski veduci priblizili k optimalnej pred-
stave svojho nadriadeného. V sklade travili veduci na Slovensku v priemere iba o 5 mintit

viac ako si predstavoval nadriadeny.

Tab. 13: Porovnanie vyuZzivania ¢asu ¢eskych predajni podl'a mies-

ta travenia pracovnej doby (vlastné spracovanie)

Ceské predajne
Realne(min) Predstava(min)
Kancelaria 148 130
Sklad 99 75

528 480

Tabul’ka 13 porovnéva vyuZzivanie ¢asu ¢eskych vedtcich predajne a predstavy nadriade-
ného podla miesta travenia pracovnej doby. Rovnako ako pri porovnavani vykonavanych
funkcii sa Ceski veduci predajni priblizili k o¢akavaniu nadriadeného v troch ukazovate-
Ioch. V porovnani so slovenskymi veducimi predajni travili viac ¢asu v kancelérii a na-
opak menej ¢asu na predajni firmy Bat’a, a. s. Na ¢innosti, pri ktorych sa jasne nedalo defi-

novat’, kde budu veduci predajne travit’ Cas si redlne Ceski veduci nasSli o 10 minut viac
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¢asu ako slovenski, ale napriek tomu zaostali za o¢akdvaniami nadriadeného priblizne o 90

minnt.
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Obr. 12: Grafické porovnanie vyuzivania ¢asu slovenskych a ceskych
veducich predajni podl'a miesta travenia pracovnej doby (vlastné spraco-

vanie)

Obrazok 12 potvrdzuje predchadzajice zistenia, ktoré ukazuju, ze Ceski veduici vybranych
predajni maju v sucasnej dobe lepSie rozdelenu pracovnt dobu. Tento pracovny Cas sa tak

o trochu viac priblizuje k predstave ich nadriadeného.

Pri celkovom pohl'ade na pracu ¢eskych a slovenskych veducich predajni firmy Bata, a. s.
mozeme konstatovat’, ze Ceski veduci sa snazia travit' Cas tak, aby sa priblizi k predstave
nadriadeného. Slovenski veduci predajni sa naopak vo vicsine Cinnosti vzdialili od pred-
stavy nadriadeného viac ako ¢eski veduci predajni. Hlavnym problémom, ktory ma podiel
¢1 uz na tom, kolko Casu stravili slovenski veduci na predajni alebo vo funkcii robotnik je
ten, Ze slovenski veduci predajni najviac svojho Casu stravili pri predaji a komunikacii zo
zakaznikom. Tato skutoc¢nost’ sa néasledne odrazila v spomenutych veciach. Tato skutoc-
nost’ nastala aj napriek tomu, ze ich realne straveny ¢as na pracovisku bol o 38 minut kratsi

ako Cas, ktory stravili na pracovisku ¢eski veduci predajni.
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16 ZHRNUTIE PRAKTICKEJ CASTI

Vedlajsie ciele praktickej Casti bakalarskej prace poukézali na to, Ze veduci predajni si
myslia, Ze najddlezitejSou tlohou, ktort vykonavaju pocas svojej prace je praca a komuni-
kacia s personalom. Paradoxné vsak je, ze veduci oznacili ¢innost’ riadenie personalu ako
¢innost’, pri ktorej najviac pocit'uju to, zZe prave na tuto ¢innost’ nemaju dostatok ¢asu. Ako
¢asovo najnarocnejsie ulohy boli oznacené reklamacie, r6zne prevadzkové Cinnosti a praca
s tovarom. Jednym z d’alSich ciel'ov bolo zistit’, ktoré pracovné ulohy povazuju veduci pre-
dajni za zbyto¢né. Medzi tieto ulohy bol zaradeny prieskum, rieSenie technickych problé-
mov a najmi 2 - nasobna evidencia niektorych tabuliek. Medzi ¢innosti, ktoré by mohli
veduci predajni delegovat’ na svojich zamestnancov patri praca s tovarom, aranzovanie

predajne, administrativa a taktiez prevadzkové ¢innosti.

V porovnani veducich zo Slovenska a Ceskej republiky vyplyva to, Ze vo véiésine pripa-
dov sa k predstave nadriadeného viac pribliZili veduci z Ceskej republiky. Pri vykone
funkcie, ktort v danom momente zastaval veduci predajne boli blizsie k predstave nadria-
deného az v 80 % pripadov. Co sa tyka miesta trivenia pracovnej doby, tak eski vedici sa

priblizili k predstave nadriadeného bliZSie ako ich slovenski kolegovia v 75 % pripadov.

V celkovom porovnani predstavy nadriadeného, realneho travenia ¢asu vedacimi a opti-
malnou predstavou travenia ¢asu podla veducich je najviac zaradzajlce to, Ze zamestnanci
si predstavuju travit’ v praci 684 minut, ¢o je o priblizne 200 minut viac ako si predstavuje
nadriadeny a teda 480 minuat. Realne vSak v praci travia v priemere 509 mintt. Medzi naj-
vac¢sie problémy medzi realnym travenim ¢asu a predstavou nadriadeného z pohl'adu funk-
cie patrila najmé funkcia robotnik. V tejto funkcii travili zamestnanci redlne aZz dvojnaso-
bok casu oproti predstave a to viedlo k tomu, Ze im neostdval ¢as na d’alSie funkcie ako
manazér I'udi alebo napriklad na nepredvidatelné situacie. Samozrejme podobny problém
nastal aj pri porovnani z pohl'adu miesta travenia ¢asu. Veduci predajni ako robotnici naj-
viac €asu stravili na predajni a to sa prejavilo v tom, Ze aj ¢as, ktory bol nimi strdveny na
predajni prevysil predstavu nadriadené¢ho priblizne o 100 minat. Samozrejme tento cas,
ktory stravili na predajni nemohli nasledne vyuzit' v situdciach, ktoré nebolo mozné jasne
zadefinovat’ do vymedzenych priestorov a preto im na tieto ¢innosti zvysilo iba o asi 90

minat menej casu.
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17 NAVRHY NA ZLEPSENIE UROVNE TIME MANAGEMENTU
VEDUCICH PREDAJNI FIRMY BATA

Navrhy na zlepSenie suicasného stavu vyuzivania pracovného diia vo firme Bata, a. s. budu
rozdelené na 2 Casti. V prvej Casti sa budem snazit’ navrhnut’ opatrenia, ktoré by pomohli
zlepsit’ sucasné vysledky otdzok, ktoré boli oznacené ako vedlajSie ciele. V druhej Casti
budem samozrejme navrhovat’ opatrenia, ktoré¢ by mali zlepsit’ vyuzivanie pracovného dna

veducich predajni.

17.1 Navrhy na zlepSenie vedPlajSich cielov bakalarskej prace

V ramci zlepSenia sucasného stavu by som navrhoval najma to, aby sa veduci predajni za-
merali na to, o je pre nich najddlezitejSie. Vacsina vedicich predajni uviedla, ze najdole-
Zitejsia je praca s personalom, ale taktiez vel’ké mnozstvo tychto veducich uviedlo, Zze pra-
ve na riadenie persondlu nemaju dostatok Casu. V tejto Casti by som navrhol, aby si veduci
predajni osvojili niektoré z technik time managementu, ktoré su rozoberané v teoretickej
Casti bakalarskej prace. Mgj nazor je, Ze v tomto pripade by bolo idealne pouzit’ ,,Einsen-
howerov princip® ,vd’aka ktorému by sa zlepSilo vyuZivanie Casu veducich, ale taktiez aj
ich komunikécia S personadlom, pretoZe ulohy, ktoré su naliehavé, ale menej ddlezité by
delegovali na personal a svojim spésobom by ho teda riadili a usmeriovali vtom ¢o
a hlavne ako treba urobit’. Jedinou dolezitou vecou, ktort by vedaci museli urobit’, aby tato
technika fungovala by bolo teda to, aby si za¢iatkom kazdého tyzdna vyclenili priblizne 10
minut ¢asu a rozdelili by si ulohy, ktoré je treba v najblizSom tyzdni urobit’ podl'a ,,Einse-
howerovho principu® a okamzite by tlohy, ktoré by mohli, delegovali na persondl. Raz do
mesiaca by nasledovalo kratke zhrnutie tychto uloh a tak isto aj ich prinos ako pre zamest-
nanca, tak aj pre vediceho predajne. Co sa tyka ekonomického vyjadrenia tohto navrhu tak
naklady na to, aby si veduci osvojili tito manaZérsku techniku su takmer nulové, pretoze
vSetky informacie o tom, ako postupovat’ pri ,,Einsenhowerovom principe st dostupné na

internete. Naklady by teda neboli penazného, ale skor len ¢asového charakteru.

Medzi delegovatelné tlohy veduci predajni oznacili hlavne prijem tovaru alebo adminis-
trativu. Tieto ¢innosti by mali teda patrit’ k tym ¢innostiam, ktoré by vedutci predajni na
zéklade ,,Einsenhoweroveho principu oznacili za naliehavé¢, ale menej dolezité a tym pa-
dom by ich priamo delegovali na zamestnancov predajne. Pri delegovani tak isto nevznika-

ju ziadne dodato¢né néklady, ktoré by firma musela uplatnit’.
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Jednym z d’al$ich vedl'ajsich ciel'ov praktickej Casti tejto bakalarskej prace bolo porovna-
nie vyuzivanie ¢asu slovenskymi vedicimi predajni s tym, ako dany pracovny ¢as vyuziva-
ju Ceski veduci predajni. Z tohto porovnania vysli lepSie Ceski veduci predajni, avsak aj
napriek tomu boli vo vic¢Sine pripadov prili§ vzdialeni od predstavy nadriadeného. V tejto
situacii by som navrhol, aby sa tieto rozdiely riesili formou stt'aze a teda by medzi predaj-
iami na Slovensku a v Ceskej republike vznikla mierna rivalita. Predajne v oboch kraji-
nach by sa teda snazili dosahovat’ vysledky, ktoré ich nadriadeny pozaduje. V danom pri-
pade vSak vznikd isté riziko, ktoré stvisi s tym, ako by boli zistované vysledky. Veduci
predajni by sa pravdepodobne snazili nejako skreslit’ vysledky ich vyuzivania ¢asu pocas
pracovného dna, preto si myslim, ze by bolo najlepsim rieSenim, aby vyuzivanie pracovné-
ho dia namatkovo kontroloval nestranny pozorovatel. Vysledky by sdm zaznamenaval
a spolu s nadriadenym by boli vyhodnocované. Existujt tu v§ak problémy, ktoré by mohli
vzniknat pri pozorovani a to najmé to, ze ak veduci predajne bude vediet’ Ze je pozorova-
ny, tak moze upravit’ svoju ¢innost’ tak, aby dosiahol ¢o najlepsie vysledky, aj ked’ realne
by to mozno neurobil. Druhym nedostatkom mdze byt to, Ze pozorovatel’ nemdze zachytit
vSetko, ¢o vedici v danom momente robi. Napriek tymto miernym nedostatkom si myslim,
Ze toto je najlepSia forma na to, aby veduci predajni zacali travit’ pracovny cCas tak, ako si
predstavuje ich nadriadeny. Tato sit'az by samozrejme nebola bez odmeny. Myslim si, ze
by sa mala zvolit’ vhodna odmena, ktor4 by bola na konci pozorovania odovzdana vedicim
predajni v State, ktory lepSie zvladol time management pocas ich pracovného dna. Tato
odmena by bola odovzdavana 1 krat do roka, kedy by bol taktiez urobeny suhrn na zistenie
toho, ¢i sa slovenski a ¢eski veduci predajni za dany Cas zlepSili. Myslim si, Ze prave dana
rivalita medzi Statmi by mohla zabezpecit lepsi kolektivny vysledok. Vysledky sutaze by
mohli byt kI'udne zverejiiované na internetovej stranke spolocnosti Bat’a, a. s. Doporucil
by som, aby boli zverejnené ako najlepsie predajne, tak aj tie slabsie. Prave zverejnenie
tychto slabSich veducich predajni by malo mat’ za nasledok zvySenu motivaciu a usilie
k tomu, aby ich vyuZivanie ¢asu bolo do buducnosti efektivnejsie a teda, aby sa viac pribli-
zilo predstave nadriadeného. Firma Bat’a, a. s. by s uskuto¢nenim tohto navrhu vsak muse-
la uhradit’ mzdu nestranného pozorovatela, a tak isto by museli byt uhradené odmeny,

ktoré by veduci predajni mali ziskat'.
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17.2 Navrhy na zlepSenie hlavnych ciel’ov bakalarskej prace

Najvyznamnej$im problémom, ktory vyplynul z vysledkov sucasného stavu vyuzivania
pracovného dna veducich predajni je s urcitostou to, ze veduci predajni venuju velka cast’
svojho pracovného casu ¢innostiam, pri ktorych vykonavaju funkciu robotnik. Problém
teda vznikne v momente, kedy vedici zacne vykonavat' funkciu robotnika a tym padom

mu neostane dostatok ¢asu na ostatné funkcie.

Mojim prvym doporucenim by bolo podobne ako v predchaddzajicom pripade to, aby ve-
duci predajni boli pozorovani nestrannym pozorovatelom. Pozorovanie daného vediceho
by potom sluzilo ako k individudlnemu vyhodnoteniu, tak aj ku kolektivnemu vyhodnote-
niu (porovnanie ¢eskych a slovenskych veducich). V tomto pripade by naklady vznikli iba
na odmeny, ktoré by individualne dostavali veduci predajni. Pripadné prostriedky na takto
vzniknuté odmeny by bolo mozné ziskat’ tym, Zze by sa vedticim predajni zaviedla pohybli-
va zlozka mzdy. Tato urcita percentualna Ciastka zo mzdy by nasledne nemusela byt vy-
platena, pokial’ by dany veduci skon¢il v hodnoteni nestranného pozorovatel'a zle a naopak
priblizne rovnaka ciastka by bola pripisand ako odmena veducemu, ktory by skoncil

V hodnoteni vel'mi dobre.

Medzi d’al$ie navrhy patria rozbory a Skolenia So Specialistom, ktory by Skolil vedtcich
predajni v time managemente. Tieto Skolenia by prebiehali postupne ¢i uZ na Slovensku
alebo v Ceskej republike, kedy by im dany odbornik dal rady k tomu, aby pracovny &as
s pomocou technik time managementu vyuzivali tak, ako by mali. DalSou podobnou alter-
nativou by bolo aby existoval jeden alebo dvaja pracovnici firmy Bat’a a. s., ktori by boli
oboznameni do podrobna s predstavou nadriadeného, 0 tom ako si on predstavuje, aby ve-
duci predajni vyuzivali svoj pracovny Cas. Nasledne by on prezentoval veducim predajni
predstavu nadriadené¢ho. Mohlo by ist' o podobni formu, akou by boli vedené rozbory
a Skolenia so Specialistom, ale na rozdiel od tychto Skoleni by dany pracovnik prednasal
s priamym zameranim na danych veducich predajni. Skolenia so $pecialistom by boli za-
merané skor na teoreticku stranku time managementu a prakticky by boli zamerané len na
to, ako pouzivat’ uréité techniky time managementu, ktoré nemusia byt' vzdy I'ahko pouzi-
telné v danej situacii. Na rozdiel od daného Specialistu by teda oboznameny pracovnik
prednasal priamo o tom, ako si nadriadeny predstavuje optimalne travenie pracovnej doby.
Veduci predajne by boli oboznameni s tym, aky aspon priblizny ¢as by mali stravit’ v danej

funkcii. Toto napravné opatrenie by si vyzadovalo zvySené naklady, ktoré by sltzili hlavne
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k tomu aby bola vyplatena odmena ¢i uz Specialistovi v oblasti time managementu alebo

oboznamenému pracovnikovi za prednésanie vediicim predajni.

Medzi d’alSie zistené problémy patri to, ze veduci predajni travia v praci priblizne o pol
hodinu viac ako by mali. Optimalne si dokonca predstavujt, Ze by v praci travili zhruba
0 200 minut viac. Tieto ¢isla naznacuju to, ze vedtci predajni si nedokdzu zorganizovat
Cas tak, ako by sami potrebovali a za néasledok to méze mat’ v konecnom dosledku nizsiu
efektivitu prace. Najjednoduch$im rieSenim je teda to, aby si vedici predajni najskor ujas-
nili na ktoré ¢innosti potrebuju viac ¢asu a naopak, ktorym ¢innostiam by chceli venovat’
mensie mnozstvo pracovného Casu. Po tomto ujasneni by pre nich bolo idealne, aby si sta-
novili urcity ¢asovy plan, ktory by bol umiestneny pre nich na viditeI'nom mieste a na za-
klade tohto planu by si teda rozvrhovali svoj pracovny denl. Pri tomto ndpravnom opatreni

by tak isto nevznikali ziadne dodato¢né nédklady pre firmu Bata, a. s.

Paradoxné je, ze veduci predajni oznacili ako najddlezitejSiu tlohu vedenie personalu, tato
¢innost’ taktiez oznacili ako ¢innost, ktorej sa nevenuju alebo na iiu nemajui dostatok ¢asu.
Redlne travenie Casu vSak ukézalo, Ze veduci predajni sa prave tym, ze prili§ velku cast’
svojho pracovného dna stravia vo funkcii robotnik oberaju o ¢as, ktory by mali stravit’ vo
funkcii manazér 'udi. Ako manaZzér 'udi by sa veduci predajni mohli sistredit’ na ¢innosti,
ktoré pomahaju s rozvojom a vedenim personalu. Pri tejto ¢innosti by som doporucil, aby
sa veduci predajni v Case, kedy nie je nutné, aby sa aj oni venovali zdkaznickemu servisu
zamerali na svojich zamestnancov a pozorovali ich pri praci. Tymto by mohli zistit' pri-
padné nedostatky, ktorych sa zamestnanci dopustaju a nasledne po porade zo svojimi za-
mestnancami ich odstrénit’. Tym, Ze namiesto toho, aby sa venovali zakaznickemu servisu
budu pozorovat’ a nasledne usmernovat’ svojich zamestnancov sa znizi podiel robotnickej
¢innosti, ktort by vykonavali pocas pracovnej doby. Zaroven sa teda zvysi Cas, ktory by
stravili pri funkcii manazér T'udi, atym by sa priblizili k predstave nadriadeného.
Z ekonomickej stranky budt penazné naklady na tito zmenu nulové, ide hlavne o to, aby

sa veduci predajni preorientovali z funkcie robotnik do funkcie manazér I'udi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 61

ZAVER

Bakalarska praca je zamerand na time management vedacich predajni firmy Bata, a. s.
Ciel'om tejto bakalarskej prace je navrhnat’ opatrenia, ktoré¢ by pomohli vedicim predajni

firmy Bat’a a. s. efektivnejSie vyuzivat’ svoj pracovny cas.

Teoreticka Cast’ bakalarskej prace obsahovala teoretické znalosti z problematiky time ma-
nagementu. V teoretickej Casti bol pojem time management predstaveny najskor ako celok,
nasledne boli podrobnejsie rozoberané generacie riadenia vyuZzivania Gasu. Dalsi celok
teoretickej Casti bol zamerany najmé na stanovenie cielov, ¢o je jedna z najdolezitejSich
stCasti time managementu. Nasledujuci celok sa zaoberal tym, ako extroverti a introverti
vyuzivaji a hlavne vnimaju ¢as a S nim spojeny time management. V d’alSej Casti boli
zmienené vybrané techniky time managementu, ktoré by mali pomdct’ 'udom lepSie vyu-
zivat’ dany ¢as. Zameranie sa na ,,zlodejov Casu“ predstavovalo predposlednu ¢ast’ ziska-
nych teoretickych poznatkov. Ked’ze som v praktickej ¢asti mojej bakalarskej prace pouzil
mnozstvo technik kvalitativneho vyskumu, tak prave pojmom spojenym s touto formou

vyskumu bol venovany posledny celok teoretickych poznatkov.

Prakticka Cast’” bakaldrskej prace bola zamerana najméd na porovnanie redlne straveného
Casu veducich predajni s tym, ako si ich nadriadeny predstavoval, aby optimdlne travili
dany pracovny ¢as, ¢i uz ide o funkciu, ktort v danom momente zastavaji alebo o miesto,
kde sa prave nachadzaju. V praktickej Casti boli taktieZ stanovené vedlajSie ciele prace,
ktoré boli zamerané na porovnanie vyuZivania ¢asu ¢eskymi a slovenskymi vedacimi pre-
dajni, ako aj na Cinnosti, ktoré by veduci predajni mohli delegovat’, nemaju na ne dostatok

¢asu alebo ich vnimaju ako najdolezitejsie.

Po preskimani poznatkov zistenych pocas praktickej Casti bakaldrskej prace boli zistené
urcité nedostatky, ktoré sprevadzaju veducich predajni pri ich vyuzivani pracovného dna.
Medzi najzaviznejSie nedostatky mozno oznacit’ to, Ze veduci predajni travili prili§ velké
mnozstvo ¢asu vo funkcii robotnik, a tym padom im neostal dostatok ¢asu na iné funkcie
ako manazér I'udi alebo manazér tovaru. Zaroven vSak sami veduci predajni zaznamenali,

ze nedostatok Casu pocit'uji najma pri praci s personalom a teda vo funkcii manazér l'udi.

Po zisteni danych nedostatkov som navrhol napravné opatrenia, ktoré by mali zlepsit’ su-
Casny stav vyuzivania ¢asu veducich predajni. Medzi napravné opatrenia, ktoré je mozno
pouzit’ v danej situdcii mézem zaradit’ spojenie dvoch technik time managementu — ,,Ein-

sehoverovho principu a delegovanie tloh. V nasledujtcej ¢asti napravnych opatreni som
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zameral najmi na to, aby vyuzivanie pracovného casu veducich predajni bolo pozorované
nestrannym pozorovatelom, ktory by zaznamenaval vysledky anasledne by ich
s nadriadenym vyhodnocoval. Idedlna je forma sutaze, kedy by najlepSie predajne a ich
veduci boli odmenovani. Odmena by bola ¢i uz kolektivna — na zaklade porovnania ces-
kych a slovenskych veducich predajni alebo individudlna — kazdy veduci by mal urcita
¢ast’ pohyblivej mzdy a veduci, ktori by obstali v hodnoteni najlepsie, by boli odmenovani
a naopak. Poslednym velkym celkom napravnych opatreni je rozbor pracovného dia zo
Specialistom alebo prednasky, ktoré vedie ¢i uz $pecialista v oblasti time managementu
alebo pracovnik, ktory by bol oboznameny s tym, ako si nadriadeny predstavuje to, ako by
mali vedutci travit' pracovny den. Oboznameny pracovnik by nasledne prezentoval tieto

poznatky vedicim predajni firmy Bat’a, a. s.

Prakticky prinos bakaldrskej prace vidim v tom, Ze analyza vyuZzivania pracovnej doby
veducich predajni naznacila urcité nedostatky, ktoré by mohli byt odstranené pomocou
mnou navrhnutych napravnych opatreni. Tieto napravné opatrenia by teda mohli pomdet’
veducim predajni zvysit’ svoju efektivitu pri vyzivani pracovného ¢asu a hlavne by sa pri-
blizili k predstave nadriadeného. Medzi pozitivum je mozné zaradit’ najma to, ze pri urci-
tych opatreniach nevznikajii Ziadne penazné naklady a pri tychto opatreniach ide hlavne

0 to, aby si veduci predajni usporiadali ¢as trochu racionalnejsie.
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PRILOHA PI: REALNE VYUZITIE PRACOVNEHO CASU VEDUCIM PREDAJNE

Cislo predajne
52104 | 52127 | 51171 | 51130 | 52128 | 52132 | 51183 | 52111 | 51200 | 51114

Zakaznicky servis 510 615 750 740 2510 1050 510 750 990 510 8935
Prijimacie pohovory 0 0 0 0 0 0 0 60 0 0 60

Zaskolovanie 0 60 0 0 240 60 0 140 0 0 500
Praca z ukazovate'mi vykonu 15 30 60 100 0 30 50 10 0 90 385
Provozni porady 30 60 315 85 135 60 105 30 60 90 970
Fyzicky prijem tovaru 430 180 60 60 75 90 90 30 180 120 1315
Predispozicie 375 75 390 360 450 30 45 60 490 480 2755
Prehl’ad o sklade 20 60 0 90 0 120 0 0 60 60 410
Reklamacie 120 180 240 410 175 90 315 120 270 240 2160
Rozpis sluzieb 210 60 0 60 0 120 0 0 0 20 470
Mzdy, odmeny 270 0 0 65 0 0 15 0 0 60 410
Dochadzka, evidencia 90 60 60 45 0 0 0 0 70 90 415
Analyza predaja tovaru 45 45 225 225 75 90 20 0 30 100 855
Denné uzavierky, odvod trzieb, hodnotenie diia 0 0 120 65 195 180 145 90 190 120 1105
Ugetna uzavierka 0 0 120 0 0 60 0 0 0 0 180
Prijem tovaru 60 60 30 40 15 60 35 0 0 60 360
Prosperitna tabul’ka 30 30 80 40 0 0 25 0 0 60 265
Prevencia strat 0 0 0 35 0 120 10 0 120 0 285
AranZovanie predajne a vylohy 330 60 260 175 45 210 210 120 90 0 1500
Rozmiestnenie tovaru po predajne 60 45 230 60 0 120 550 30 150 120 1365
Upratovanie a udrzba 0 0 0 0 0 0 75 0 30 60 165
Neocakéavané situdcie 90 30 60 220 0 60 55 0 0 60 575

2685 1650 3000 2875 3915 2550 2255 1440 2730 2340




PRILOHA P II: POROVNANIE VYUZIVANEHO CASU Z POHEADU VYKONAVANEJ FUNKCIE

Realne Optimalne | Predstava | Realne % | Optimalne % | Predstava %
Zakaznicky servis 179 159 60 35,12% 23,26% 12,50%
Prijimacie pohovory 1 0 10 0,24% 0,00% 2,08%
Zaskolovanie 10 22 10 1,97% 3,16% 2,08%
Préca z ukazovateI'mi vykonu 8 2 30 1,51% 0,35% 6,25%
Provozni porady 19 42 20 3,81% 6,14% 4.17%
Fyzicky prijem tovaru 26 54 30 517% 7,90% 6,25%
Predispozicie 55 89 30 10,83% 13,08% 6,25%
(Prehfadosklade | 8 | 28 | 15 | 161% | 333% | 313% |
Reklamacie 43 55 30 8,49% 8,07% 6,25%
Rozpis sluzieb 9 12 10 1,85% 1,71% 2,08%
Mzdy, odmeny 8 15 10 1,61% 2,15% 2,08%

Upratovanie a udrzba 3 19 5 0,65% 2,81% 1,04%
Neocakavané situacie 12 24 90 2,26% 3,51% 18,75%
509 684 480 100,00% 100,00% 100,00%




PRILOHA P III: POROVNAVANIE VYUZIVANEHO CASU Z POHEADU MIESTA TRAVENIA PRACOVNEJ
DOBY

Realne | Optimalne | Predstava Realne % | Optimalne % | Predstava %

509

684

480

100,00%

100,00%

Fyzicky prijem tovaru 26 54 30 5,17% 7,90% 6,25%
Predispozicie 55 89 30 10,83% 13,08% 6,25%
Prehlad o sklade 8 23 15 1,61% 3,33% 3,13%

100,00%




PRILOHA P IV: DOTAZNIK

Dobry deni, som Studentom Univerzity Tomase Bati v Zline, Fakulty ekonomiky a ma-
nagementu a rad by som Vas poprosil o vyplnenie prilozeného dotazniku, ktory bude sluzit’
ako podklad k mojej bakalarskej praci. Nasledne by som Vas poziadal o vyplnenie formu-
laru, kde zaznacite kol'ko Casu by ste optimalne pocas pracovného tyzdna chceli venovat’
vybranym c¢innostiam. Poslednou ¢astou bude nadsledne zaznamendavanie si ¢innosti, ktoré
vykonavate pocCas svojej prace a teda doplnenie Casového snimku dna. Tieto ¢innosti za-

znamenavajte pocas jedného pracovného tyzdna.

Dakujem vel'mi pekne.

Valentin Horvath
1) Pohlavi: O ZenaO muz
2) Poclet zamé&stnancu ve Vasi prodejné: ...

3) Bavi vas Vase prace?

1-2-3-4-5-6-7-8-9-10
4) Ktery pracovni tkol je podle Vaseho nazoru:

a. nejdulezitéjsi?

C. zbytecny?

5) Rozdé&lte 100% vasi pracovni doby ¢innostem dle vénovaného Casu:

a. persondlni ¢innost (napt. porady,...): ... %
b. provozni ¢innosti (napf. piijem zbozi): ... %
C. administrativni ¢innosti (napf. dochazka,...): ... %

6) Vypiste, které 3 ¢innosti vasi prace Vas osobn¢ nejvic bavi?

7) U kterych ¢innosti mate pocit, Ze na né nemate dostatek ¢asu?



8) Kterou soucast vasi prace by zvladli i vasi zaméstnanci?

9) Jakou znamkou se sdm hodnotite jako vedouci prodejny? 1-2—-3-4-5

(Bata, 2009)



OPTIMALNI VYUZITI TYDENNI PRACOVNI

DOBY VEDOUCIHO PRODEJNY

Doplnte, kolik hodin potrebujete tydné na zvladnuti urcitého vkolu.

Pocet potfebnych hodin tydné

ZAKAZNICKY SERVIS (kontrola chovani a znalosti

zamestnance, prodej, ...) hod/tyden
LIDSKE ZDROJE

- provozni porady hod/tyden

- Skoleni hod/tyden
RIZENI PRODEJE

- reklamace hod/tyden

- dobirky hod/tyden

- komunikace s vedenim hod/tyden
RIZENI ZASOB

- pfijem zbozi (fyzicky) hod/tyden

- predispozice zboZi hod/tyden

- prehled o skladu hod/tyden
MZDY, PRODUKTIVITA, PLANOVANI SMEN

- rozpis sluzeb a dovolenych hod/tyden

- mzdy, odmény hod/tyden

- prosperitni tabulka hod/tyden
ADMINISTRATIVA

- trzba hod/tyden

- dochazka hod/tyden

- ucetni uzavérka hod/tyden

- pfijem zboZi hod/tyden
PREVENCE ZTRAT hod/tyden
ARANZMA PRODEJNY

- aranzmad prodejny a vyloh (dodrzovani pokynti) hod/tyden

- rozmisténi zboZi po prodejné hod/tyden
UKLID A UDRZBA hod/tyden
NEOCEKAVANE SITUACE (navstévy, kradeze, foce-
ni, prehlidky,...) hod/tyden

(Bata, 2009)




CASOVY SNIMEK VEDOUCIHO

Napr. Po 12. 10. 2009 7:30-8:00 uklid
8:00 —9:30 prijem zbozi
9:30-11:00 aranzma prodejny
Den, datum Cas od — do Popis ¢innosti

(Bata, 2009)




