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PROLOG




Sehnu se, abych vytahla dalsi krabici aZ u zemé.
Je to uz asi pata nebo Sestd a najit to spravné cislo
nebo vzor neni Gplné jednoduché. Kouknu pres re-
gal do stfedu prodejny k hloucku vysmitych proda-
vacek. V poradku, zfejmé jim v debaté o diichodech
neprekazim a miiZzu pokracovat v hledani. Nedatise
mi, u dal§iho vzoru je zase v krabici jind barva. Ko-
ne¢né! Jedna z prodavacek se odpoutala od kolegyri
a mifi ke mné. Pomoc je na cesté.

Anebo taky ne.

Sle¢na prochazi nevzruSené kolem mé a stejné ne-
vzru$ené se o chvili pozdé&ji vraci s hrnkem kafe. Na
miij pozdrav ale zareaguje — zvedne oci od hrnku a pia-
telsky pokyvne. Slava, opravdu nerusim. Pro jistotu ale
spolknu otazku a po $pi¢kach opoustim prodejnu.

Ne, nezda se mi to.

Stojim ve Zliné, mésté bot a dokonalé sluzby za-
kaznikovi.

V tom Zliné, o némz Tomas Bata prohlasil: ,Vite,
ja chci, aby Zlin byl Mekkou — poutnim mistem, aby
vSichni, kdo maji jakékoli potiZze s nohama, odcha-
zeli ze Zlina zdravi a spokojeni.”

Jeho slova zaznéla pied néjakymi osmdesati lety.
Méstem bot uz nejsme davno. Zjevné uz nejsme ani
méstem dokonalé sluzby. MiiZze nas utéSovat, ze
v tomhle ohledu nejsme v ramci republiky Zadnou
vyjimkou? Sotva.

Dnes a denné ale slyS8ime lamenta, ze obchod vaz-
ne. Je krize a divna doba a jeden s tim nic nenadéla.
P#i tom naiku se néjak zapomnélo, ze tady uz byli
pred nami jini, ktefi s tim prece jen néco udélat do-
kazali — prodavaci firmy Bata. To oni proslapavali
cesticky moderniho prodeje az k dokonalosti a my
jsme ty cestiCky ¢asto nechali znovu zarfst.

At uz vas Zene nostalgie nebo hledate inspiraci
a zku8enosti provéfené historii, mate moznost na
téchto strankich nakouknout trosku pod poklicku
hrnce, v némz se hlavné ve 30. letech 20. stoleti ,,va-
il* batovsky prodejni systém. Prodavaci totiz méli —
snad nejvice ze viech profesi sdruzenych pod znac-
kou Bata — nezvykle velky prostor, na némz mohli
zanechat svédectvi o své praci, o svych vitézstvich
i prohrach, radostech i strastech. Projevy Tomase
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a Jana Batovych, odborné ptirucky, ale také Zpra-
vodaj prodavaci firmy Bata ¢i zapisy z kontrolnich
cest feditelny v sobé ukryvaji nejen hutné historické
pravdy, ale i mnohem roztomilejsi detaily.

Kazdy z nich dodava suchym teoriim o batov-
ském sytému rizeni tolik potfebny lidsky rozmer,
pfedstavuje v méné znamém svétle vSechny zucast-
néné od $éfa k poslednimu piiru¢imu, a pfitom
v mnoha ohledech odhaluje jejich zptisob uvazovani
presnéji nez stostrankova stat o efektivité batovské-
ho managementu.

Uryvky a citdty v této knize maji za cil pobavit
formou i obsahem. Usmév je jisté v poradku. Pokud
by ale snad svadély k posméchu, méli bychom se
ptat, zda jsme od onéch ¢ast dosahli v tomto oboru
takového pokroku, jenz by k posméchu opraviioval.

10,- Batovsky prodavaé
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THEORIE




Budovani systému prodeje za¢inalo u firmy
Bata podobné jako vSechno ostatni — skromné,
ale s plnym zaujetim, hekticky, ale uvazlivé.

Tak jako cely podnik a jeho jednotliva oddéleni, tak
i obchod prosel od vzniku firmy v roce 1894 do neslav-
ného roku 1948 fadou zmén. Pravé ona schopnost pfi-
zpusobit se téméi okamzité novym pomériim na trhu,
schopnost nelpét za kazdou cenu na zavedenych pravi-
dlech, schopnost az zdzratné predvidat budouci vyvoj
a schopnost sladit ¢innost tisicti lidi v zajmu spole¢né-
ho cile, to byly tajné zbrané Batova systému tizeni.

Jesté na konci 19. stoleti byla hlavnim rysem prode-
je batovskych vyrobkii nahodilost. Nediivéra obchod-
nikil a nezkuSenost mladého ToméaSe Bati zpodatku
udrzovaly odbyt na minimalni hranici. Pelom 19. a 20.
stoleti se ale uz odbyval ve znameni slusného obchod-
niho uspéchu: levné séglovky z pevného platna a ktize
kupovalo prakticky celé Rakousko-Uhersko a dalsi
evropské zemé. Toma§ Bata pfesto nebyl spokojen.
I kdyz odbyt vzrostl, zakazky i platby stale prichaze-
ly nepravidelné, coz ohrozovalo plynulost celé vyroby.

V prvnim desetileti existence se firma ménila prak-
ticky kazdy den. Zasadni zménou byla az TomasSova
cesta do Spojenych statii v roce 1905 — zménou, ktera
navzdy ovlivnila jeho podnikatelské uvazovani. Kdyz
se vratil domid, jeho zbozi sice rozvazely konské povo-
zy, reklama byla v plenkach a vlastni prodejny neexis-
tovaly, ale za¢inalo se pomalu rodit cosi velkého.

Vypuknuti 1. svétové valky ptineslo starosti zce-
la jiného druhu. Dodavky obuvi pro rakousko-uher-
skou armadu sice pfinesly kyZeny stabilni odbyt, ale
soucasné také omezeni vyroby pro civilni obyvatel-
stvo. Prodejni oddéleni zfizené pod dojmem americ-
ké zkusenosti v dobé valky zaniklo.

To ovSem neznamenalo, Ze by Tomas Bata na dal-
$i vyvoj svého obchodu prestal myslet. Spi§ naopak.
Protoze chtél i do budoucna nabizet obuv dostup-
nou vSem, tocily se jeho tivahy hlavné kolem zpuso-
bu, jak ze zavedeného kolobéhu prodeje eliminovat
prekupniky, ktefi svymi prirazkami ménili zbozZi
dostupné na zboZi téméf neprodejné. Pfi Batové
zpusobu uvazovani mohlo byt feSeni jen jediné —
otevreni vlastnich prodejen.
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Jisté nebylo madlo téch, kte#i si tfukali na celo,
kdyz v roce 1917 otviral svou prvni prodejnu. Vrh-
nout se do obchodu uprostfed svétove valky, ktera
rozvratila celé hospodafstvi a podlomila kupni silu
obyvatel, se muselo jevit jako obrovské riziko.

7 Aby se vyrobky dostaly pfimo do rukou konsu-
mentd, zfizovany [byly] filidlky. Prodejny se brzo vzily
a staly se hledanym pramenem pro nakup levné obuvi,
nebot odstranén jimi meziobchod, jenz zboZi neob-
vykle zdraZzoval. Byl to jisty druh svépomoci. Brzy pak
dana i kozena obuv do téchto prodejen. Plan Batlv se
zdafril. Tim, Ze vrhl na trh tisice part obuvi, podafrilo se
mu cenu jeji sraziti a ziskati sympatie obecenstva.
V roce 1917, kdy za par bot( se zadalo a7 350 K, pro-
davaly jej Batovy prodejny za 72 K.
Prodejny s pocatku vznikly ve vétsich strediscich. Do
prevratu jich bylo 18, od fijna 1918 jich vzniklo jesté 40.
(Sdélenit, 30. 8. 1919, & 35)

1 Sdéleni ziizenectvu fy T. & A. Bata, déle v textu jen jako Sd&leni.

14,- Batovsky prodavag

Riskantni tah se zahy ukdzal byt tahem genial-
nim. Kdyz se konkurence po skonceni vilky zacala
rozkoukavat, mohla jen konstatovat, Ze Bata je uz
o nékolik kroki napted. A byl to koneckoncti ten-
to tah, ktery v roce 1922 umoznil Batovi uskute¢nit
prostfednictvim vlastnich prodejen legendarni vy-
prodej zbozi, jimz pieklenul kriticka povale¢na léta
a stabilizoval firmu pro dalsi vyvoj.

Spousta podnikateli by se rida s takovou situaci
spokojila. Ne tak Tomas Bata. Pocet jeho prodejen
sice utéiene rostl, obnovené prodejni oddéleni mélo
priace dost, v roce 1920 se dokonce objevil prvni
pokus o planovani prodeje, ale v praxi cely systém
pokulhaval. Tam kde se prodavalo batovské zbozi
v komisi, nebylo mozné ovliviiovat chod prodejny.
Obchodnici mohli objednavat nejméné 20 paru od
vzoru (coz bylo v malych obcich neredlné), dodavky
pak byly vyskladnény podle priiméru pozadavka
a navic chybéla mozZnost pruzné reagovat na po-
ptavku. Bata znovu a znovu nardZel na rozpor mezi
idealnim stavem z pohledu zdkaznika, coz byl plny
sortiment obuvi na prodejné, a idedlnim stavem



z hlediska firmy, ktera se chtéla vyvarovat zbyteé¢né
vyroby na sklad.

Zvladnuti tohoto problému bylo pro Tomase Batu
kli¢em k budoucnosti. Nejen proto, Ze by tim vytesil
fadu otdzek vyrobnich a finan¢nich, ale pfedevsim

by tak nastolil stav, o néjz usiloval z vnitiniho pre-

svédceni. Stav, kdy by obchod nebyl jen zptisobem

generovani zisku firmé, ale kdy by se stal dokona-

lou sluzbou kazdému zidkaznikovi. Stav, jenz Bata

zformuloval do dodnes znamého hesla Nds zdkaz-

nik — nds pdan, prvniho a nejdutlezitéjsiho prikazani
vSech zaméstnanci prodejniho oddéleni firmy. Ona
véta se ostatné pouziva velmi ¢asto i dnes, bohuzel
vét§inou s mizivou snahou pfiblizit se obsahu této

myslenky tak, jak ho ctila firma Bata za prvni re-

publiky. Tato tehdy naprosto prevratni myslenka se
stala jednim z principi, na nichz vyrostlo batovské
obuvnické impérium.

Batovsky obchod se stal sluzbou lidem.

i - mad. 100!

TI, KTERI ROZDRTILI

své prodejni pfedpoklady pro tyden 12:

r .
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ZBOZI

Vime tedy, jak a kam zboZi doputovalo. Co se
ale vlastné v onéch standardnich bilych krabicich
ukryvalo? Boty panské, dimské a détské. Nebo ko-
zené, gumové, textilni. Pracovni, vychazkové i spo-
lecenské. Sortiment firmy Bata zahrnoval v§echny
tyto kategorie. V prvnich dekadach existence fir-
my byla nabidka skromna a hlavnimi kritérii byla
nizka cena a dobra kvalita, tedy néco, co dnes zni
jako naprosta utopie. Postupné pocet vzori rostl
a se zavedenim pdsové vyroby pfimo explodoval.
Jestlize méla kolekce jaro-léto v roce 1925 jen 80
vzorl, pak o pouhé dva roky pozdéji to bylo 185
vzoru, dalsi rok (1928) 480 vzorii a v roce 1938 do-
konce 1 560 vzori.

I nadale byla kvalita solidni i u levnéjsich vyrob-
ki, pro nas s ohledem na pomér kvalita-cena Casto
nadpriumérna, u luxusnich vzortit musela byt pro-

26,- Bafovsky prodavaé

dukce prakticky bezchybni. Batovsti kontroloti
vyrtadili bez slitovani vSe, co neodpovidalo standar-
du, a to i presto, Ze na vystupech v tovarné museli
stihnout kontrolu osmi parf za minutu. Kontrolni
oddéleni navic mohlo délat namatkové kontroly
expedovaného zboZi — stacila jedna odhalena vada
v dvacetiparovém baleni a cela zasilka — i kdyby $lo
o stovky part — se vracela k prekontrolovani na dil-
nu, ktera ji vyrobila.

99 Jen dobré vyrobky dostanou se na trh. Kazdy par
jest opatien kontrolnim ¢islem a pevnou cenou, takze
konsument ma moznost na Spatnou jakost zboZi si sté-
Zovat. Firma ostatné zaméstnava jen osvédéené sily,
dle amerického systému oceriuje nélezité schopnosti
svych pracovnikd, a tim povzbuzuje kazdého k pocti-
vé a pékné praci.

(Sdeéleni, 30. 8. 1919, & 35)

Reklamace se nicméné mohly vyskytnout. Kazda
se peclivé evidovala a posilala k posouzeni do Zlina.
Posudkové oddéleni zavadu vyhodnotilo, a pokud



reklamaci uznalo, zbozi se zdarma opravilo nebo
vyménilo za nové. Zaroven oddéleni zjistovalo, kdo
nebo co zavadu zpiisobilo — zda material, stroj nebo
zaméstnanec na konkrétni operaci. Nékdy dokonce
Skodu uhradil prodava¢ a to tieba v pfipadé, kdy se
Setfenim zjistilo, Ze prodal iizkou botu na p¥ilis Siro-
ké chodidlo.

Cena zbozi byla podle Tomase Bati sama o sobé
tou nejlepsi reklamou. Rekne-li se bafovskd cena,
kazdy si jeSté dnes predstavi ona typicka Cisla za-
koncCena devitkou. Daleko zajimavéjsi byl ale zpu-
sob, jimz se ¢asto ceny u Batu tvofily. Samoziejmé
existovaly detailni kalkulace vSech vzort, které
zapocitaly kazdy centimetr niti a kazdou kapku le-
pidla. Podnikatelsk4 filozofie Tom43e Bati ale byla
originalni i v oboru tvorby cen: nepostupoval totiz
od vypoctenych vyrobnich niklada k ceng, ale od
maximalniho mozného odbytu k takové cené, z niz
zisk, jenz by byl u jednoho paru zanedbatelny, byl
pri stotisicovych sériich zajimavy. Jestlize Tomas
Bata ur¢il cenu — obvykle hluboko pod vypoc¢tenou

.¢

sluzby verejnosti

Theorie
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kalkulaci — nikdo z podfizenych si nedovolil fict, Ze
jeji dosazZeni je nemozné. Nastalo hledani uspor ve
vyrobé, zavadéni novych technologii, sniZovani re-
zijnich nakladh a dalsi cesty, které nakonec vedly
k uréenému cili.

Prvnim krokem k botim, které mohl zikaz-
nik koupit na prodejné, byla kolekce pfipravovana
batovskou modelirnou bud pro sezénu jaro-léto,
nebo podzim-zima. Rozsah kolekce se na prodej-
néch lisil podle jejich typu. V nejmensich prodejnach
tak méli na skladé kolem padesati vzorn, v téch nej-
vétSich pres Sest set. Kolekce obsahovala osvédcené
vzory z let pfedchozich (takzvané chlebové) a také
novinky vychazejici ze svétovych mddnich trendi.
Firma méla své zvédy ve svété (jeden z nich dokonce
trvale pisobil v Pafizi) a nové sméry vyvoje mody
bedlivé sledovala. Tomas Bata sice v roce 1925 ekl
,Nerazime modu, ale obouvame lidi“, nicméné poéty
vzorll v pozdéjSich kolekcich napovidaji, Ze firma
postupem ¢asu poupravila sviij nazor a dala prostor
i kouskum vysoce mdédnim. Konkrétné v kolekci

28,- Batovsky prodavaé

z roku 1938 bylo 621 chlebovych a 939 novych mo-
delti. Do vyroby byly zatazeny jen takové, na néz se
seSel dostatek objednavek. A protoze prodejci rudili
za to, Ze objednané zbozi také prodaji, méla tak fir-
ma uz pil roku doptedu zajiStény odbyt.

Pokud se zbozi do konce sez6ny neprodalo, mohli
si jej vedouci prodejen mezi sebou vyméiiovat na pra-
videlnych setkanich ve Zling, pfipadné je zakaznikiim
nabizet se slevou. Ztrata ze slevy zbozi se délila mezi
firmu a vedouciho prodejny. Zbytky, které ziistaly na
skladé prodejny i po slevach, se vracely do centralni-
ho skladu, kde se rozhodlo o jejich dal$im osudu.

Zpravodaj prodavacii firmy Bata? v roce 1933 pfti-
nesl zajimavou statistickou hfi¢ku: podzimnikolekce
toho roku zahrnovala 451 druhti obuvi vyrabénych
ve tfech az péti velikostech a péti stech osmdesati
¢tytech riznych Sitkach. Firma tak spocetla, Ze doka-
Ze obout na Sest tisic riiznych typt chodidel. A tomu
uz rozhodné lze fikat sluzba zdkaznikovi.

2 Dale v textu jen jako Zpravodaj.
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REKLAMA

Kdyz se Tomase Bati v roce 1927 ptali, jaky vy-
znam ve vyvoji firmy pfisuzuje reklame, odpovédél
bez zavahani: , Ten nejvétsi.” A skuteéné, Bata umél
zru¢né vyuzit vdech dostupnych prostredki, jimiz
mohl ze spoluobc¢anii udélat ziakazniky. Krédo fir-
my znélo: Zlaté hodinky neprodds, kdyz o tom niko-
mu nepovis. Firma Bata o svych zlatych hodinkach
rekla viem.

Zadatky byly prosté, ale na médii nedotfené za-
kazniky ptisobily velmi silné€. Vyuzivaly se letaky,
plakaty, dlouhé pasy ptes ulici, vlastni vylepové plo-
chy, filmové reklamy, na vesnicich koriské povozy
¢i nosici transparentil, inzeraty prakticky ve vSech
novindch a ¢asopisech. Reklamni oddéleni mélo ve
Zliné k dispozici ¢ernou i barevnou tiskarnu a také
fotolaboratof, a tak mohlo propagaéni materialy
(které ovSem predem odsouhlasilo vedeni zavodu)
tvorit a rozesilat po celé republice i do zahranici.

30,- Batovsky prodavaé

Alfou a omegou batovské propagacni prace byly
kratké slogany. Mimochodem, ty mél ve velké oblibé
i Tomas Bata a nemuselo vzdy jit pouze o prodej: 99
nezdarii — sty tispéch! Bez rozumu do prdce, bez prdce
domii. ZIy neni Stastny.

Mnoha z batovskych hesel byla natolik popular-
ni, Ze téméf zlidovéla, byla kratka, jasnd, vystizna.
Pokud dosla pracovnikiim reklamniho oddéleni in-
vence, vypsala se velmi dobfe dotovana soutéz a pri-
sun novych ndpadi zajistili sami zaméstnanci.

v dobrych botach - po trampotéach.
PodeSev z gumy otresy tlumi.
Pot&si oko — nezarmouti penéZenku.
Ponozky od Bati - ty se vam vyplati!
V anglické trepce chodi se hebce.
Do desté, do louzi - galos ti poslouzi!
Po praci papuc obout se nauc.
Divkam radim: tento z hadin!
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Dulezitou soucasti reklamy byly samotné vylohy
prodejen a firma si toho byla védoma. Nemély byt
jen hezké na pohled. Mély psychologicky ptisobit uz
volbou barev a lakat zdkazniky dovnitf. Zpocatku se
uprava vyloh ponechdvala nativaze vedouciho prodej-
ny. Protoze ale vysledky nebyly vzdy zcela uspokojiveé,
zavedl se systém vzorovych instalaci. Na prodejné
ve Zliné se kazdy tyden profesionilné naaranzovala
nova vyloha a jeji plinek véetné potfebnych plakati
a vybaveni se rozeslal na v8echny prodejny. Mimoto
zacal v roce 1938 vychazet firemni Casopis AranZér
a ve velkych prodejnich byli aranzéfi soucisti pra-
covniho tymu. Nepochybné piedevsim diky pokynu
firmy Méj vkus! ho pak skutecné méli a dokazali ¢asto
pripravit iZasné vytvory, na néZ nevahali pouZit sto
i vice parti obuvi ¢i jiného zbozi.

Jakmile zdkaznik vstoupil jednou do prodejny,
byl vystaven méneé ¢i vice zjevnému natlaku, jemuz
se tézko vzdorovalo. Kdo by odolal tiché reproduko-
vané hudbé pfipadné balénkiim zdarma ¢i médnim
prehlidkam? Kdo by si nekoupil teplé papuce, které
dostal na nohy, ¢ekaje na opravu boty? Jak si nekou-

pit model, o jehoz kvalitach vas z filmového platna
ujistoval Vlasta Burian, Jara Kohout ¢i Hana Vitova?

K tomu ale stile zilistaval znaCny prostor pro ini-
ciativu a vynalézavost prodavaci a oni jej dokazali
vyplnit ¢asto neuvéritelnymi ndpady. Vyjimkou ne-
byly ani osobni navstévy vedouciho prodejny u vy-
znaénych zdkazniki doma s predbéznou nabidkou
nové kolekce, ba ani dopisy zvouci k navstévé. Do-
naska zakoupeného zbozi az do domu byla samo-
ziejmosti.

Jestlize tedy kvantita reklamy byla témér rovna
nekoneénu, pro jeji kvalitu platila velmi p¥isna kri-
téria, a to nejen po strance estetické. Firma se nikdy
neuchylila k nejasné, 1zivé ¢i vulgarni reklamé. Jako
science fiction tak zni usim clovéka tretiho tisicile-
ti slova Jana A. Bati: ,,Reklama musi byti tizkostlivé
pravdivd, ponévadz jinak je nedicdinnd. Jakmile se zd-
kaznik jednou presvédci, Ze nejsme uprimni, nikdy ji
na nasi reklamu niceho nedd.”
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99 STANDARDNI DENNi PRACOVNI
PLAN PRODEJNY

6,30 — 7 hodin

a) ¢isténi - topeni

1. Ocisténi chodniku pred prodejnou.

2. Umyti portalu a vykladovych skel.

3. Vyvétrani prodejny, spravkarny a pedikury.

4. Ocisténi vylozeného zboZi a aranzérskych predmé-
td ve vykladé.

5. Ocisténi uskladnéného zboZzi a hotovych oprav od
prachu.

6. Osetfeni prachu a kfesel, vitrinek, pultl a veskeré-
ho zafizeni uvnitf prodejny a pedikury.

7. V zimni dobé jesté topeni, pripadné odstranéni sné-
hu a posypani chodnik( piskem nebo pilinami, je-li
kluzko a naledi.

b) pripravné prace personalu

1. Prodavadi po Uklidu pfipravi si blo¢ky, o€isti si vliast-
ni boty, okartacuji se a daji si do poradku prodavac-
ské pomticky jako mirku, bloéek, |Zici atd.

2. Prodavac - pedikér po dklidu sterilisuje vdechny na-
stroje, pripravi kolicky s vatou, doplni medikamenty,
zasobu cistych ruc¢niki a zjisti a odstrani nedostatky.

3. Prodavac - aranzér upravi vyklad podle pocasi, prsi-Ii,
vystavi galoSe v kosi u vchodu pred prodejnou, snézi-li,
vystavi sn€éhovky a prezuvky, mrzne-li - meltonky.

4. Prodavacka - pokladni se po dklidu presvédci, jest-
li dobfe funguje pokladna, upravi nové datum pro
razeni na bloc¢ky a pfipravi si dostatek drobnych
penéz.

5. Prijemce oprav pripravi si po Uklidu plan opravenek,
které radné ocisluje a navaze si na opravenky mo-
touz nebo tkanici. Dale si prichysta bedny na pfijem
oprav a dostatek drobnych penéz.

6. Obchodvedouci dohlizi na vykonavanou praci
a kontroluje, zdali je Fadné vykonana.

7 — 19 hodin
Obchodvedouci hned zrédna obslouzi nebo oset-
i nohy alespofi jednomu zakaznikovi. Za¢ina den
sluzbou, stejné€ jako knéz zacina den sluzbou boZi.
Déa tim své nastavajici denni praci spréavny smér.
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Veskeren personal pracuje pak podle planu a pred-
pokladu z minulého dne. V poledni piestavce vystfi-
da se personal podle planu.

19 — 20 hodin

1. Cisténi podlahy (i pod regély), cisténi kobercd,
usporadani kresel, stoli¢ek a pojizdnich regalt. Pro-
davadi provedou rozpisy blo¢kl a vepiSou vysledky
prodeje za uplynuly den do ,Tydenniho planu po
dnech”. Pak usporadaji zboZi v regélech (podle dru-
hd, sortiment( a cen), na pultech a vitrinkach a pro-
vedou cenovou inventuru svych oddéleni. Nakonec
si vypracuji plan na pristi den do kapesniho blocku.
. Prodava¢ - pedikér ud€la si v prvé radé poradek
v kabing, to jest: odstrani odpadky, zamete, uspo-
rada nastroje a zarizeni. Nato si usporada svuj stan-
dardni regél drobnymi ortopedickymi pomdckami
a doplini chybéjici zbozi. Provede rozpis blockl a za-
pise do ,Tydenniho planu po dnech”.

. Prodava¢ - aranzér krom svych povinnosti prodava-
ce prohlédne vyklad, nejsou-li spadany Stitky, doplni
chybici zboZzi, které bylo mezi dnem z vykladd pro-
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dano a totéz provede na viech vitrinkach a vzorko-
vych regalech. Sepise si do blocku navrhy na zlep3e-
ni, které uplatni pri pristim aranzovani.

. Prodavacka - pokladni porovnéa v pritomnosti ve-

douciho rozpis blockd s hotovosti a saldem poklad-
ny a ucini o tom zaznamy do ,Uzéavérky pokladny”
a ,Pokladniho deniku”. Penézni hotovost - denni
trzbu preda obchodvedoucimu, ktery ji do uza-
vérky posty odesle. Celkové vysledky prodeje za
uplynuly den zapi$e do ,Denni tabulky prosperity”.
Zjisti poradi prodavacd, kdo je prvnim a poslednim.
Vyplati prodavactm ihned prémie za zapremiované
druhy, prodané uplynulého dne. Sepise si vysledky
vlastniho prodeje puncoch a drobného zboZi u po-
kladny a provede cenovou inventuru. Doplni si na
pulté chybici zboZzi a prodané vytisky ,Zlina”.

. Prijemce oprav:
. Secte denni plan pfijatych oprav a pronasobi mani-

pulovany material.

b. Odnese pfijaté opravy do spravkarny.
. Prinese hotové opravy ze spravkarny, které zkontro-

luje a zalozi do regalu. Regal usporada.



d. Usporada pult s manipulovanym materidlem a pro-
vede cenovou inventuru v manipulovaném materia-
lu, opravach a svéfeném drobném zbozi a punco-
chach.

e. Sepie si vysledky vlastniho prodeje puncoch
a drobného zboZi u prijmu oprav a potiebné zbozi
doplni.

f. Odvede prodavacéce - pokladni trzbu za opravy
a drobné zbozi.

6. Obchodvedouci kontroluje vSechny prace, které
se provadeéji po uzavieni prodejny. Pak si prohléd-
ne vyklady, jsou-li spravné upraveny pro pristi den
a uvédomi si, zda neni potfeba vyaranzovat vykla-
dy pro trh nebo jinou pfileZitost. Po jejich skonéeni
usporada konferenci s personalem, na které posou-
di vysledky prodavaéti toho dne. Spatnym prodava-
¢tm ukaze cestu k lepsim vysledkiim, dobré odmeéni
pripadnymi prémiemi. Promluvi o tikolech pristiho
dne, které rozdéli na jednotlivé osoby. Dale pojedna
o dobré a $patné obsluze, vytkne chyby a zdlraz- 9z prodejny méa kazdy odchazet povzbuzen pro
ni spravna opatieni. Prodebatuje obsah dnesnich  pfisti praci.
obéznikd a ,Zpravodaje”. (Zpravodaj, 21. 10. 1933, & 41)
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BYTI PRODAVACEM

Heslo Nds§ zdkaznik — nds pdn vyjadril Tomas
Bata opakované a rltiznymi zptisoby, at uz to byl
plakat v oddéleni vyfizovani objednavek s ndpisem
Rozkaz zdkaznika je svatym nebo lakonick4 véta Sluz
a trp! v zavodnim ¢asopise Sdéleni v roce 1926. Od
této originalni definice prodeje pak byl uz jen kri-
¢ek k mnoha dal3im, jez se snazily vystihnout pod-
statu prodavacského umeéni.

99 Hiavnim dkolem prodavace je uspokojeni zakazni-
ka vice, nezli ¢ekal.
(T. Bata jr., zprdva z kontrolni cesty, 20. 5. 1935)

99 Podavact je na svété miliony, jenze ti nemaji co
délat, zatimco po prodavacich je den ze dne vétsi po-
ptavka.

(A. Lata, Zpravodaj, 19. 8. 1938, & x)
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b b Pravym Ukolem prodavace je budit touhu kupovat
tam, kde ji neni.
(H. N. Casson, Padesat rad prodavacium, s. 104)

Moderni odbornici na teorii obchodu nebo na ri-
zeni lidskych zdroju jisté umi popsat filozofii obcho-
du daleko odbornéjsimi terminy a doplnit je grafy,
tabulkami a pokud mozno i publikaci na k¥idovém
papire. Batovsti prodavaci si museli vystacit s vlast-
nimi, ¢asto téZce a pfimo za pochodu ziskavanymi
zkuSenostmi, vyjadfenymi bez obalu, mnohdy neo-
hrabané a prostymi slovy. Navzdory tomu — ¢i snad
spiSe diky tomu — byla trefnost jejich postiehil i ve
zdanlivych malickostech pozoruhodna a obc¢as ne-
postradala kus poezie. A ndm nezbyva neZ se ptat:
Kam se ta moudrost starych ¢ast vytratila?

99 Jako sluneéni paprsek pFinasi svétlo a radost, tak
vesela tvar prodavacova s usmévavyma ocima vyza-
fuje v prodejné privétivou naladu, pfitahuje zakazniky
a ziskava jejich dbvéru.

(Crochol, Zpravodaj, 5. 1. 1935, & 1)



. , rd
Mily pane obchodvedouri,
nafe obehodni sltusce vyZaduje, abyste ovlidal alespoii jeden svitovy jazyh
tak, abyste v pipadé potfehy byl ¢chnlmil prevril vétsi odpovidnost v né-
kberé & nasich mbranitnich vesterskyel spoloénosti.
Rmhodli Ja-'me HE. ie hnm nid ohchodvedoei klodi do konce roku 1538
Jazyla. cmin jaryku Yy se naufite, fo pie-

nechime \'lﬁl volbé.

¥ odvahn phichaaei: angliciing, francouzstina, holanditing o Spanditina.

Radime Vim, sbyste s piihlasil o piireéky a véebnsice v osobnim oddé-
leni prodejen.

Zhonilky hudon se odbyvet od L. prosinec 1998 do 21 ledea 1934,
‘/_4/
e

99 Zzkaznici maiji dobré oci a ugi. V&imnou si, jak jste
obleceni, jak jste obuti, jak se vyjadrujete tfeba i ke
svym spolupracovnik&im. Budte vzdy upraveni, mluvte

zdvorile nejen se zakazniky, nybrz i se svymi kolegy.

Nic tak nedkodi vasemu obchodu, jako 3patné minéni
zékaznik( o personalu prodejny.
(Zpravodaj, 2. 3. 1940, & 9)

2 Opravdovy prodava¢ nesklada nikdy beznadéj-

né ruce v klin. Dovede za viech okolnosti rozdavat

dobrou naladu, je kazdému zadkazniku dobrym rad-

cem a ma pro kazdého vlidné slovo, Gsluhu a ochotu.
(Jadrnicek, Zpravodaj, 18. 5. 1940, & 20)

bb Ty doby, kdy byl v (icté a vaznosti prodavac, ktery
dovedl cokoliv vnutit komukoliv, jsou nenavratné pryc.
(J. A. Bata, Zpravodaj, 28. 11. 1936, & 47)

99 Sluzba neni na listky. Laskavost, vlidnost, ochotu
a Usluhu musite mit vzdy v nezmensené zasobé€.
(V. Mikulik, Zpravodaj, 20. 7. 1940, & 28)

99 Prodavac se ma prizplsobit zakaznikovi, ne naopak.
(Zpravodaj, 18. 2. 1933, & 7)

Témér nabozné uctivanou autoritou v otdzkach
prodeje a prodavacii byl v batovském Zliné kanad-
sky novinat a spisovatel Herbert Newton Casson
(1869-1951), autor 168 knih o tispé$ném podnika-
ni. Kdyz mu v roce 1936 vyS$la ve Zlin€ kniha Jak
nahoru, byl cely ndklad 1 500 kusti rozebran béhem
¢tyf dnti. Jeho knihy jsou piekvapivé aktualniidnes
a mohly by stdle slouzit jako uc¢ebnice prodeje.
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99 Prace neni teplym miste¢kem, ani pohodlnou skry-
8i, kam ¢lovék mize zalézt pred Zivotem.
(H. N. Casson, Jak nahoru, 5. 55)

99 Prvni krok k udélani obchodu je pratelské uvitani
zakaznika. Prodavaci, ktef se tomu nenauci, méli by si
najit praci v tovarné u mrtvych strojd. Jejich Ihostejny
pohled zabfji obchod.

(H. N. Casson, Obchod jako sluzba, s. 49)

bb Vtip je v tom, Ze prodavac se musi tvarit, jako by
mu rozmluva se zakaznikem pusobila zvlastni radost.
(H. N. Casson, Padesdt rad prodavadim, s. 19)

99 Skoro viechen prodejni personal prilis mluvi
a malo nasloucha.
(H. N. Casson, Obchod jako sluzba, s. 87)

99 Lide odfikavajici ceny nejsou prodavaci. Kdyby
se véechno prodavalo jen podle ceny, nebylo by tieba
prodavac.

(H. N. Casson, Padesdt rad prodavaciim, s. 101)
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b D Nejdllezitéjsi pro kazdého zaméstnance je, aby se
vystiihal onoho zhoubného ducha lhostejnosti, ktery
zastira nas zdravy rozum jako malaricka mlha.

(H. N. Casson, Jak nahoru, s. 91)

b b Kazdy robot dovede papouskovat cenu a brat pe-
nize. Prodavacéské uméni za€ina, kdyz je nutno pfema-
hat zakaznik(v nezajem.

(H. N. Casson, Padesdt rad prodavacim, s. 44)

99 Prodavace nikdy nesmi zajimat vzezi'eni zdkaznika,
nybrz jeho kupni sila.
(H. N. Casson, Padesdt rad prodavactm, s. 53)

b b Je nesporno, ze prodava¢ musi mit odvahu ner-
moutit se pro odmitnuti.
(H. N. Casson, Padesdt rad prodavacim, s. 54)

Na pocatku 20. stoleti vSichni obchodnici bez
vyjimky hlidali pouze trzby a zisk. Vztahem perso-
nalu k praci, anebo naopak korektnim postojem fir-
my k zaméstnanctim se v té dobé nikdo nijak zvlast



nezabyval. Byl to pravé Herbert N. Casson, kdo po-
ukazal i na tyto stranky povolani prodavacii. Pro
batovce bylo snadné se s jeho ndzory ztotoznit.

99 Tisice zaméstnancu, jakmile dostanou misto, kla-
dou si tuto zhoubnou otazku: ,Jak bych mohl délat co
nejmin, a bral za to co nejvic penéz?”

(H. N. Casson, Jak nahoru, tryvek ze Zpravodaje, 10. 4. 1937, & 14)

99 Ctizadostivy prodava¢ dobfe uéini, otaZe-li se sam
sebe: ,Vydélavam svému zavodu stale vétsi zisk?”
(H. N. Casson, Padescit rad prodavactum, s. 135)

99 prave jako je mnoho posetilych zaméstnavate-
10, ktefi se snaZi neplatit vic nez minimalni mzdy, tak
je i mnoho posetilych zaméstnancl, ktefi délaji co
nejméné.

(H. N. Casson, fak nahoru, tryvek ze Zpravodaje, 10. 4. 1937, ¢ 14)

99 Poctivé délana prodavacskéd préace clovéka vy-
sava. Ztraci dusevni a télesnou energii... To dobre
védi Zeny prodavacd. Proto prodava¢ musi myslet

na zotaveni. Musi udrzovat svij mozek &ily studiem
a zdbavou a musi télo udrzovat zdravé spankem, od-
pocinkem a rekreaci.

(H. N. Casson, Padesat rad prodavaciam, s. 173)

b Podivejte se dikladné na svoji praci. Studujte ji.
Méjte o ni zivy zajem. Nebudte pouhym automatem,
opatfenym rukama a nohama. Pfemyslejte o ni a zkou-
mejte ji, abyste pronikli jeji podstatu... Jestli tohle neu-
¢inite, ztroskotéte v kazdé praci.

(H. N. Casson, fak nahoru, ve Zpravodaji 10. 4. 1937, & 14)

9% Prvni povinnosti kazdého zaméstnance je brat
svoji praci vazné. Jestlize ji povaZzujete za nenavidénou
nezbytnost nebo otravu, nikdy v ni ni¢eho nedoséhne-
te a ona vam nikdy nic dobrého nepfrinese.

(H. N. Casson, Jak nahoru, ve Zpravodaji 10. 4. 1937, ¢. 14)

7 Pracujete-li pro né&koho, tedy pron doopravdy
pracujte.
(H. N. Casson, Obchod jako sluzba, s. 102)
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b b Je jisto, ze [prodaval] ztrati mnoho ze svého
nadseni a pracovni energie. Jak jej znovu nabit - o tom
musi uvazovat kazdy reditel prodeje.

(H. N. Casson, Padasdt rad prodavacim, s. 173)

Ostatné, nemusime ani chodit pro rady za mote —
domaci kapacitou na dobré zpiisoby byl uz na pielomu
19. a 20. stoleti doktor Guth-Jarkovsky. Prodavaciim
a obchodnikiim vénoval velkou pozornost a s panem
Cassonem by si nejspis dobi'e rozumeéli.

29 Neprodavejte lhostejné, aniZ zatim, co jste zaba-
veni kupujicim, neobracejte pozornosti jinam nebo do-
konce nebavte se s kolegou v obchodé. Bylo by to pro
klienta pFimo urazlivost, nebot od chvile, co prodavaji-
ci se ho v krdmé ujal, patfi mu cele.

(J. Guth-Jarkovsky, Obchodnik-gentleman, s. 49)

Snad nebude v souvislosti s Guthem-Jarkovskym
a zejmeéna jeho krasomluvou pfili§ od véci malé po-
zastaveni u dal$iho rysu tehdejS$iho dobrého proda-
vace, rysu, ktery se nam dnes vytratil uz zcela.
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99 Ucta a getrnost k matefskému jazyku jest jednim
z prednich pozadavk( slusnosti vibec.
(/. Guth-[arkovsky, Obchodnik-gentleman, s. 47)

U Bati si uméli vSechny tyto postiehy vzit k srd-
ci a vyuzit je ve prospéch zaméstnancu a tim i pod-
niku. Nisledujici slova by si je§té dnes mohl dat za
ramecek nejeden vykonny manazer firmy soucasné.

99 Nejbezpeenéjii zptisob, jak zvysit pocet lidi milu-
jicich préaci, je uznati a respektovati je a nalézti vzdy
spravnou cestu, jakym zplsobem jim to vyjadriti...
Znam velmi mnoho nadfizenych, ktefi se snazi ridit
praci déinfkl pouze kritikou, a nikdy pfratelskym z4j-
mem nebo pomocnym navrhem.

(JAB, Sdéleni, 20. 8. 1921, ¢&. 17)
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