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1 Uvod

Uspsch firmy v dnesni rychle sedmici dolé zavisi na mnoha vlivech — na technickém
vybaveni, hospodani, dostupnosti kapitalu, konkutgnch vyhodach. Velicetdezité vSak
také je, jaké zamstnance podnik ma, jaké maji znalosti a zkuSereosto chji dokazat.
Praw dnes, v dob odeznivajici finaéni krize, tedy vic nez kdykoliipdtim, o peziti Ci
naopak neusgehu rozhoduji pravlidé, tedy zamsstnanci. Nikdy #ive nebylorizeni lidskych

zdroja ve firmach ¥novano tolik pozornosti, jako je tomu v poslednisech.

Zejména v poslednich dvou desetiletich, kdy'eské republice funguje kapitalismus,
pocitila personalistika vyrazny posun kegu. Trzni prosedi zvySuje naroky na management
spole&nosti a to nejen v oblasti efektivniho hospeddé ale hlavé v oblasti lidskych zdrdj.
Navic dnesni trhy Zénaji byt nasycené, nabizené vyrobky a sluzby {smiio ténsi totozné,
avSak zna&nou konkuretini vyhodou mohou byt prévidé, tedy zamsstnanci. Na&isti si jiz
dnes ¥tSina firem u¢domuje dilezitost a pinosy lidskych zdrdgj. Mnohdy to vSak tak neni
v pripact malych podnik, které se nemohou rozvoji personalni pra&eovat natolik jako
stredni a velké podniky. Majitelé malych podiike¢asto vice staraji o prodejni, finam a
technické oblasti a nesdomuji si, jak je prace s lidskymi zdrojilézitd a jaky je v ni
potencial. DalSim iwvodem toho, prd na personalni praci v malych podnicich neni davan
takovy diraz, je fakt, Ze mala firma siasto nemZe dovolit zamistnat odbornika —
personalistu. Pokud tedy ve fignexistujetizeni lidskych zdrdgj, vétSinou ho provadi majitel
nebo nejvysSi vedouci pracovnik, ktery pro vykdo #nnosti nema kvalifikaci a neni to ani
hlavni naph jeho prace. dmito nedostatky rive byt rozvoj jinak usfgného malého podniku

zpomalen?

Cilem bakal#ské prace je zmapovat a zhodnotit vybrané persbi@inosti v malém
podniku a navrhnout mozna zlepSeni. Baiskia prace se &l na cast teoretickou a
praktickou. V teoretickéasti se zartim na persondlni praci jako takovou, na vyznam
malych a stednich podnik a na postaveni personalni prace v malém podniésledr
popiSu vybrané personaldinnosti. V praktickécasti bakaléské prace se budu zabyvat
konkrétnim malym podnikem, jehoZz majitelé jsou &BaiSv oblasti obchodu a financi, ne
vSak v oblasti personalistiky.fifozhodovani o oblasti lidskych zdéojpouzivaji hlava

! KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 9.
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intuici a spoléhaji se na své letité zkuSenostitdsi troufam tvrdit, Ze v oblasti personalni
prace v podniku mohou bytdiré nedostatky, které se pokusim najit.

Teoretickacast vychazi z uejné dostupnych zdrdj predevsim z literatury. Informace
k praktické casti ziskam fedevsim z rozhovéra konzultaci s vedenim firmy a z internich

materiat.



2 Teoreticka c¢ast

2.1 Personalni prace

Ve spojeni s personalistikoui&enim lidi je mozné setkat se s mnoha pojmy, které
byvaji povazovany za podobné, ne-li totozné. Jdéerminy personalni administrativa
(sprava), personalitizeni,tizeni lidskych zdrdj, personalni prace a personalistika. Vyrazy
personalni prace nebo personalistika &8inou uZivaji jako obecné ozfeai pro tuto oblast
fizeni. Pojmy personalni administrativa, personéiréni aiizeni lidskych zdrdj popisuji

rizné vyvojova stadiai koncepce personalni prate.

Moderni pojeti personalistiky byva oziwaano jakotizeni lidskych zdrdgj (podle
anglického HRM - human resources management), kbenéuluje obecné a dlouhodobé cile
personalni prace propojené s ostatnimi podnikowsitni V pojeti fizeni lidskych zdrdj je
stale vice personalni prace delegovano na jiné ua@dmangstnance vSech Urovni, daleko
vyznammj$im se také stava vddvani a dalsi rozvoj zafstnané.® Obvykle se
personalistika zabyva mnozstvim persondlriicimosti, od ziskavani a v§tu pracovnik,
pies zaskoleni a vZthvani, az po odghovani, giznavani zarmsstnaneckych vyhod a
dodrZzovani podminek bezpesti a hygieny prace. Na rozdil od personalisiéyizeni
lidskych zdrofi pristupem, ktery f vyuZiti propojeni kulturalnich, strukturalnich a
personalnich postdpumozni strategicky rozntisvat loajalni pracovni silu a tim tak dégp

ke konkuregini vyhods.*

2.2 Malé a stredni podniky

V dnesni dob zatim neexistuje zadna univerzalni definice, ktbyapopsala, jaka
kritéria musi maly podnik spbvat. Mizeme se setkat €lénim podniku na mikropodniky,
malé podniky, sedni a velké podniky podle i zangéstnand (toto je nejastjsi tiideni),
vySe r@niho obratu, podle vySe aktiv (bikam suma roni rozvahy), podle vySe ziskgi

podle jinych dleni.Casto se tyto parametry kombinuji.

2KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdréj Zaklady moderni personalistikg. 15

% KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 17.

“BLAHA, J., MATEICIUC, A., KANAKOVA, Z.. Personalistika pro malé a/sdni firmys. 20 — 22.
® KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 12.
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Podnikatelé a firmy sestins tiidi na mikrofirmy, malé firmy a &dni podniky takto®

* mikrofirmy (maji do 10 zagstnand, roc¢ni obrat je do 2. mil EUR, aktiva do 2
mil. EUR)

* malé firmy (maji do 50 za#stnand, rocni obrat je do 10 mil. EUR, aktiva do
10 mil. EUR)

« stredni firmy (maji do 250 za#stnand, rocni obrat je do 50 mil. EUR, aktiva
do 43 mil. EUR)

Malé a stedni podniky (MSP) &tSinou gedstavuji mistni kapital a mistni vlastnické
pon¥ry, nebyva totiz zvykem, aby byly vlastny zahraninimi spol€nostmi. Rinosy
podnikani #stavaji v dané oblasti a statu, navic jsou s regiowice provazany neXisi
podniky. W&tSina malych podnik piedevSim pomaha ve &stech a vesnicich, kdeigobi,
dotvaet atmosféru a podili se na mistniminid MSP mohou fungovat jako protipol
monopotim a velkym firmam, kdyZz se pokouSi co nejlépe upiata lokalnich trzich, nap
tim, Ze vyhovi individualniminim zakaznik MSP vSak maji mnoho omezeni a nevyhod.
Mezi rekteré z nich pdf, Ze obvykle neza#sstnavaji Spikové manazery a obchodniky,
protoZze si to nemohou dovolit. Maji ztizenkigiup ke kapitalu a tak omezenou mozZnost
rozvoje a investic; dale je jejich podnikani ztiderostoucim p&em a zmin pravnich

predpidi, co? klade na podnikatele poZzadavky na¥ic.

Malé a stedni podniky jsou pro ekonomiku nepostradatelnévjéleské republice, tak
v Evrop. Podil malych a #&tdnich podnik na celkovém p&u aktivnich podnikatelskych
subjekfi v CR je fiblizng 99,85 %, na celkové zamstnanosti 60% a podil na hrubém
domacim produktu dosahuje 37%\ Evrops tvori MSP 99,8% vSech podrikEU (tj. 19

miliéni firem) a zanistnavaji az 74 milighlidi. °

6 VEBER, J., SRPOVA, J. a kdPodnikani malé a gedni firmy,s. 19
" Tamtézs. 20 — 22.
8 Tamtéz, s. 11.

9 Tamtéz, s. 20.



2.3 Personalni prace v malém podniku

V malych podnicich obvykle neni zavedeno personddtttleni ani pozice personalisty.
BéZnym rysem personalni prace v malém podniku jég¢apzhodovaci #dici aktivity nalezi
majiteli, nejvysSimufidicimu pracovnikovi, nebo malé skupirvedoucich pracovnik
Podrobna &ba rozhodovacich praci neexistuje. Na prvni polsiedriize zdat, Ze provédi
personalnich praci v malé fignje ¢innost jednoducha. Ale neni tomu tak, protg#Eenosti
personalni prace a to, jaci lidé v podnikisgbi, jsou velmi dlezité pro to, aby podnik

prosperoval a rozvijel s8.

2.4 Personalni ¢innosti

Cilem podnikéani je vytddt spole&nost s dobrym postavenim na trhu, dsmu,
prosperujici a v neposledfdd ziskovou. K dosaZenécthto cili napomahéa personalni prace
také tim, Ze se snaZzi nalézt nejlepsi spajnicka s pracovnimi ukoly, zkouSiippusobit
schopnosti lidi minicim se pozadavikn pracovnich mist. Personalni prace se snazi dosthn
co nejlepSiho vyuZivani pracovnich schopnosti pmaiké, zaroveé utv&i pracovni skupiny a
tymy a usiluje o dobré mezilidské vztahy. Mezi dalkoly persondlni prace patzajiSeni

rozvoje pracovnik a dohled na dodrZovani zakon oblasti prace a zasstnavani lidi**

Vykonnou ¢asti personalni prace jsou persond@innosti, které se snazi zajistit ukoly

personalni prace. Mezi hlavni personéinhosti pati:**
» Vytvéieni a analyza pracovnich mist
* Personalni planovani
o Ziskavani, vybr a gijimani zangstnand
* Hodnoceni pracovnik
* Rozmig’ovani pracovnik a ukorgovani pracovniho po#nu

e Odnenovani (&etné motivovani)

19 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjeh 30.
1 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 17 — 19.
12 KOUBEK, J Rizeni lidskych zdréj Zaklady moderni personalistiky. 21 — 22,
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* Vzdélavani a rozvoj
* P&e o pracovniky (¥etns zdravotni pée)
e Prazkum trhu prace

e DodrZzovani zakoinv oblasti prace a zafstnavani pracovnik

2.4.1 Vytvareni, analyza a popis pracovnich mist

Vytvareni pracovnich mistje &j, kdy se formuji a fidéluji pracovni Ukoly jedince
nebo skupiny afidi se do pracovnich mist. Efektivni vyteai pracovnich mist neni
jednorazova zélezitost, ale t&mikdy nekowtici proces, kterygasto vyZaduje moznosti a
schopnosti, které majitelé malych podinikemaji k dispozici. #stoze se dopotuje pro tuto
¢innost najmout odbornou pomoc, mnoho majitelpraxi vytv&i pracovni mista samo, &u

to na zaklad zkuSenosti, nebo pomoci analogie s jinymi podniky.

Vytvaieni pracovnich mist vychazi zejména z charakteristny (cile, produkce aj.)
a u charakteristik pracovnik (dovednosti, kapacita apod.). Konkr&tmma vytv&eni
pracovnich mist n&asgji tuto podobu: uteni podnikovych vyrobnich (obchodnich)ucé
nasledné rozlozenéthto cili do jednotlivych Ukal a stanoveni rozsahéchto ¢innosti. Dale
se analyzuji organizai, technické a jiné podminky nutné pro $plinjednotlivych¢innosti a
za danych podminek se stanovi standardni postégsava narénost g plnéni Ukolu a
naranost a pozadavky na schopnosti pracovnika. Dalfidein @i vytvaieni pracovnich
mist je srovnani natoosti ukoli s kapacitou a dalSimi schopnostmi praconiRo tomto
porovnani se iffazuji pracovni Ukoly k povinnostem pracovnikovi omkrétnimi
charakteristikami, probiha tedy definovani pracokininist a uteni vazeb na dalSi pracovni
pozice. Nasledhse stanovuje nutny pet pracovnich mist s ohledem na rozsah pracovnich

ukola.t?

Analyza pracovnich mist je zji&¥ovani, zaznam a rozbor informaci o Ukolech,
metodach, odpadnosti, vazbach a podminkach, za nichZz se pradeugaa o dalSich

propojenich a souvislostech pracovnich mist. Vystugéto analyzy je popis pracovniho

3 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 43 - 45
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mista, ktery je zakladem pro specifikaci pracovnihigta (tj. souhrn poZzadawkkteré jsou
kladeny na pracovnika na tomto pracovnim &t

V malém podniku mize byt zdrojem informaci pgtbnych k analyze maijitel, protoze
bézné ma dostatény prehled o charakteristice pracovnich misétSinou je zmignym
zdrojem informaci pravdrzitel pracovniho mista, jelikozZ ten praci vykeaaegastji a ma
o ni lepSi pehled. DalSi informace mohou dat i rozhovory s édeficimi pracovniky,
bezprostednimi nadizenymi, pracovniky na stejnyah obdobnych pozicicki odborniky.
Dodat&énym zdrojem informaci mohou byt také pisemné dokugneMezi metody ziskavani
informaci pati negasgji pozorovani, pohovor s drzitelem pracovnika mestdotazniky. B

analyze pracovnich mist je Zadouci pouZivat vicejizeé metod ziskavani informacf.

Jak jiz bylo zmigno, vysledkem analyzy j@opis pracovniho mista v émz je
zahrnut nazev mista, organimd za&leneni, druh a rozsah Ukinl odpowdnosti, pravomoci,
povinnosti, prava a pracovni podminky. Popis pradoy mista byva vyuzivan zejména pro

potieby planovani a k informovani pracovnika nebo ueten pracovni mistd®

2.4.2 Personalni planovani

Personalni planovani (planovani pracowhibomaha k dosazeni podnikovychucil
tak, Ze pedpovida vyvoj, wuje cile a uskutaiuje kroky vedouci k zaji8hi cili piimétenou
pracovni silou. Persondlni planovani zajjé@ pracovniky v pdebné kvantif, kvalité,
s vhodnymi charakteristikami a motivaci, pracovnilgxibilni a rozumg rozmistné do
pracovnich mist ve spravidgs s adekvatnimi naklady. Hlawinnosti planovani jefpdvidat
mnozstvi a kvalifikaci pracovnika také kde tyto pracovniky vzit. Planovani je nméhapat
ve vice rovinach -planovani potreby (nag. kolik a jaké pracovniky bude podnik
potrebovat) planovani pokryti potieby (nag. zda bude nutnd dodéted poteba pracovnik
a pokud ano, jak se pokryje; jak se bud8it gipadny gebytek zamstnand, jak bude
probihat mobilita pracovni, planovéni personalniho rozvojepracovniki, se kterym velice

souvisi iplanovani ostatnich personalnichéinnosti (plany ziskavani a vyiu, vzalavani,

14 KOUBEK, J Rizeni lidskych zdréj Zaklady moderni personalistikg. 40

1° KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 47 - 48
6 DVORAKOVA, Z. a kol.: Slovnik pojni k #izenti lidskych zdréj str. 80.
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rozmig’ovani, odmgnovani a produktivity prace, hodnoceni, penzionovanpropudini

pracovniki). 1’

Pri odhadech paeby pracovnik se vyuzivd&ady metod, které jsou zejména zalozené
na zkoumani vyvojovych zakonitosti, z nichz se padpokladaji budouci zény. Jelikoz se
vSak tyto zakonitosti vice projevuji ve velkych pkwach (v malych jsou pozorovantils
ovlivnéna dalSimi vlivy), ¥tSinu €chto metod maly podnik vyuzivat né#e. Z tchto
duvodi se i odhadu patby zangstnand vyuziva spiSe intuice a zkuSenosti majitele nebo
vedeni firmy. Binosné je také vzit v Gvahu navrhy &egstavy pracovnik Pro uspch
intuitivnich metod je vSak nutné mit dostatek infiaci o vSech faktorech owiiujici potebu

pracovniki v malém podniku.

Proces planovani pokfaje tim, kde budouci pfebu zamistnand uspokojit. Budouci
potieba zdra} se d& naplnit z existujicich viiich zdroji (nag. prerozdlenim pracovnik,
zvySenim pracovniho vykonu), pokud ¥nit zdroje nestd, musi se podnik obrétit ke
zdrojam vrgjSim. Maly podnik byva v této situaci v nevylipgrotoze mnohdy nemé&m
nalakat uchaze a miva tudiz probléem se ziskavanim pracauniétSinou ani nema

moznost uchaze s nevyhovuijici kvalifikaciieskolit, musi tedy najit pracovnika dostate

ptipraveného®®

2.4.3 Ziskavani zam éstnanc u

Ziskavani pracovniki je ¢innost, kterd ma rozpoznat, vyhledatitghnout a posléze
zanestnat vhodné uchaZe o zamdstnani. To vyZzaduje zvgreni jasné a vystizné nabidky,
z které uchaze ziska jasnou fedstavu o praci a spdéieosti samotné® Ve se musi dit
s pimeérenymi naklady a ve stanoveném terminu. DalSim wkoje ziskat informace o

uchazeich, gicemz tyto informace se pogdvyuziji pro vyker nejvhodrjSiho uchazée.

Spole&nost miZze pracovniky ziskavat z vhiich a vejSich zdroji. Mezi vnitni
zdroje pati pracovni sily uspené diky lepsi technologii, Zméné organizaci prace nebo
diky jinému technickému rozvoji; pracovnici, Ktgsou schopni vykonavat namjsi
¢innosti nez dosud, nebo pracovnici,tkteh&ji zmenit pracovni pozici. V§Si zdroje tvéi

volné pracovni sily (nd&p nezamistnani), absolventi préwdchazejici ze Skol, zastnanci

" KOUBEK, J Rizeni lidskych zdréj Zaklady moderni personalistikg. 89 - 91.
'8 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 52 — 61.
19 DVORAKOVA, Z. a kol.: Management lidskych zdrgjstr. 133.
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jinych spol€nosti, ktéi chiji zmenit zameéstnani. Dopitkovymi vrgjSimi zdroji byvaji Zeny
v doméacnosti, iichodci a studentf?

Proces ziskavani pracoviile nasledujic*
* ldentifikace poteby.

» Popis a specifikace pracovniho mista je vychodiskeonformulovani nabidky

zamgstnani.

e Zvazeni alternativ, zda nelze jinak obsadit pratowristo, nap formou

zkraceného uvazku apod.

» Vybér charakteristik popisu a specifikace pracovnihostayi tedy dch

charakteristik, které uchasienejvice gibliZzi nabizeni misto.
* |dentifikace zdraj.

* Volba metod ziskavani (uchazese nabizeji sami, dopdafeni sodasného
pracovnika firmy, imé osloveni jedince, vygky, inzeraty, letdky, spoluprace

s odbory, Skolami, stady prace, internet).

* Volba informaci a dokumehtpoZzadovanych od uchaZe(dotaznik, Zivotopis,

privodni dopis, doklady o vZthni, Iékaské os¥dceni, vypis z rejstku trest).
* Formulace nabidky zafstnani a jeji uv@jnreni.

e Shroma#’ovani informaci a dokumehtposkytnutych uchaze a komunikace

S nimi.

»  Predvylker uchazeu, jehoz vydsinim je rozazeni uchaz# do i skupin: velmi
vhodni (jsou pozvéni k dalSimu W), vhodni (jsou pozvani k dalSimu wyh,
jen pokud neni dostateé mnozstvi velmi vhodnych uch&ag nevhodni

(nejsou vybrani do dalSich vitovych procedur a jsou sluSodmitnuti).

*  Vytvoreni seznamu uchade ktefi budou pozvéani k dalSimu vitu.

20 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrdj Zaklady moderni personalistikg. 117 — 121.
21 KOUBEK, J Rizeni lidskych zdrdj Zaklady moderni personalistikg. 122 — 145.
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2.4.4 Vyber
Cilem vykEru je z vice uchazé vybrat toho, ktery bude praggodobr nejvice

vyhovovat poZadawknm pracovniho mista, pracovni skupiny a celé orgaazVe fazi vybru
se posuzuje Zsobilost uchazge vykonavat danou préaci, jeho odborné a osobni

charakteristiky a potencial.
B&Zny postup fi vyberu je nasledujici (viechny kroky se v&ak nemusiiaskit): 2>
*  Praizkum dotaznik a dalSich dokumednt

* Predk®Zzny rozhovor s uchaZzem, jeho delem je doplani informaci

z dokumeni a dotaznik
e Testovani uchazé pomoci test pracovni zpsobilosti
*  Samotny vybrovy pohovor (strukturovany, polostrukturovany, tnelsturovany)
* Rozbor referenci
» Lékarska prohlidka
* Rozhodnuti o vyéru konkrétniho uchaze
* Informovani uchaz# o rozhodnuti

V malych podnicich je zvykem, Ze sefipybéru pracovnik kombinuji metody
vybérového pohovoru a rozbor dokumeénfzivotopis, dotazniky, reference apod.). Tiest

pracovni zfisobilosti se fli§ nevyuziva®

2.4.5 Prijimani a adaptace

Prijimani je obdobi, které Zéna momentem, kdy poté, co byl uchaxgbran, ijal
nabidku zarstnani, a ko&i béchem dne nastupu za@stnance do zaéstnani. V tomto obdobi
je nutné vykonatradu procedur, tou hlavni jefiprava, vypracovani a podpis pracovni
smlouvy. Odpowdny zangstnanec dale seznami nového pracovnika s pravyiarnmstmi.

2 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 103.
23 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 104.
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Po samotném podepsani pracovni smlouvy je podstataélit pracovnika do personalni

evidence (zéizeni osobni karty, mzdového listujikazu aj.)**

Adaptaci je mysSlena orientace a&areni pracovnika do systému organizace. Postup
adaptace ma&sSinou pisemnou podobu, mnohdy je vSak nepsany.éi&mm adaptace je
snizeni naklail na fluktuaci pracovnik sniZzeni ztrat na produktivita zvySeni pracovni
spokojenosti?® Pii nastupu do zaistnani by mil byt zangstnanec informovan oredpisech,
tykajicich se bezg@aosti prace a ochrany zdravi praci. Novy zamistnanec je poté uveden
na pracovidt a seznamen s ostatnimi zZgtmanci a spolupracovniky a doprovazen na své
pracovni misto, kde je muigdano vybaveni pigbné pro vykon prace. Pokud je nutné

pracovnika vyskolit, je muijwélen Skolitel, ktery mu bude napomocen v dablaptace®®

2.4.6 Hodnoceni pracovnik

Hodnoceni pracovnikdavd manazém spol€nosti informace o pracovnim vykonu
zanestnance, o jeho moznostech aipbtich (nap Skoleni a vzélavani). Hodnoceni je také
dulezité pro kontrolu a aktivni motivaci z#&stnand. Poskytuje vedeni i pracovnikovi
zpétnou vazbu na hodnocené obdobi. Dava moznost zlapdostatky a zlepsSit pracovni
vykon pro dal&i obdobf’ Cilem hodnoceni tedy je posoudit, jak Zatnanec plni své tkoly,
praci a poZadavky a jak se chova k lidem, s ktemgfithazi do styku. Do hodnoceni jako
personalniinnosti spada také &léni vysledk hodnoceni pracovnikn (obvykle se pouziva
hodnotici rozhovor), prodiskutovani vyslédia snaha nalézt opahi, kterd povedou ke

zlepSeni vykonu.

Pro hodnoceni se museji pouzit vhodna kritéria, i nm&z pati vysledky prace
(mnoZstvi, kvalita apod.), pracovni a socialni @y dovednosti a znalosti a nésléda
treba definovat, jaky vykon se povazuje za Zadougatelny a nefijatelny. Ri hodnoceni se
musi gihlédnout k faktoitm, které jsou na pracovnikovi nezavislé, ale moloetivnit

pracovni vykon?®

24 KOUBEK, J Rizeni lidskych zdrdj Zaklady moderni personalistikg. 178 — 179.

%5 DVORAKOVA, Z. a kol.: Management lidskych zdrjstr. 143.

6 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 115.

2" BLAHA, J., MATEICIUC, A., KANAKOVA, Z. Personalistika pro malé asgdni firmys. 133.
8 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 124 — 125.
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Kritéria pro hodnoceni se |iSi na kazdé pracovrig@oU pozice obchodnika setreme
setkat samito kritérii: %

» Obrat. Neni vSak praktické, aby byl obrat jedinyritékiem hodnoceni, protoze
muze vest k prodeji zboZzi s nizkym ziskerfippdré se ztratou.

* Marze. Kritérium marze ukazuje, zda ma obchodnfHopoost prodat zbozZi za
vySSi cenu.

* Pcet novych zakaznik Jedna se o kritérium, které motivuje obchodnily b
aktivni, navic pomaha Kistu spolénosti.

* Pcatet aktivnich zdkazntk Opst vede obchodniky k aktivnimutigtupu, aby
nejen ziskavali nové zakazniky a pasivieaekavali objednavky, ale aby sami

nabizeli zbozi.

Hodnotit pracovniky mize pracovnik personalniho adiehi, nezavisly externi hodnotitel,
zakaznici, potizeny ¢i spolupracovnik. AvSak n&stji hodnoceni provadi bezprostni
nadizeny. Metod hodnoceni je mnoho, nejpouz§&in jsou: metoda hodnoceni dle
stanovenych vysledk (u nedlnickych pozic), dle plani norem, na zaklad kritickych
piipadi, BARS, vytv&eni pdadi pracovnilk dle vykonu, assessment centre, volny popis.
V malém podniku se&asto pouZzivaji metody dle stanovenych vysied&ili), na zaklad

plnéni norem a pomoci stupnice.

2.4.7 Odmeénovani

Komplexni odngnovani nezahrnuje pouze mzdu, ale i #Zsimanecké vyhody,
povySeni pracovnika, uznani (pochvalu), grovani vyznamnymi a zajimavymi ukoly,
piijemné vztahy na pracovisti, zlepSovani pracovrpcdminek. Mnohé formy odény
(zejména odrny neperizni povahy) vedou ke spokojenosti zstmance. Vzhledem k tomu,
Ze v malych podnicictasto viadnou vice osobni vztahy nez ¥&ich podnicich, maji malé

podniky lepsi podminky pro vytveni gatelského prosedi a pijemné atmosféry*®

Cilem systému od#iovani je pedepsat mzdu za odvedenou praci v souladu
se mzdovou politikou podniku, ktera méa za ukol aidkalifikované zarstnance, motivovat

k pracovnimu vykonu a poZzadovanému pracovnimu afiova zajistit celkovou vysSi

29 PILAROVA, I. Jak efektivei hodnotit zamdstnance a zvySovat jejich vykonnast43 - 44.
%0 KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjch 156 — 157.
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vyplacenych mzdovych prasdki v Zadoucim rozsahd® Systém odmiovani méa zaujmout
uchazeée o zanistnani v podniku, od#fiovat pracovniky a byt jimi akceptovan, motivovat je
a stimulovat ke zlepSovani kvalifikace a schopnddtisi byt v souladu se zdroji a pebami

podniku, véejnymi zajmy a pravnimi normam?

2.4.8 Vzdélavani a rozvoj

V moderni doB se vzdlavani a rozvoj stal celoZivotnim procesem. Firngy ra,
vzklavani a rozvoj svych zafstnané museji zansfovat, protoze se€asto objevuji nové
technologie a ®ni se lidské pdgeby a pani, které vyzaduji flexibilitu spoteosti a jejich

zamsstnand. >

Vzdélavani pracovnik v podniku je souborerinnosti a opdeni, které jsou zarrdny
na ziskani znalosti, dovednosti a schopnostiégarané organizace. Cilemgthto aktivit je

zvyseni kvalifikace pracovnik Do oblasti vzdlavani pati: 3

» orientace - jejim vysledkem je kratkd adaptace quaika na organizaci,

kolektiv a pracovni misto,

e prohlubovani kvalifikace (doSkolovani) — cilem jefizptsobit znalosti

pracovnika specifickym pozadauk pracovniho mista,

» rekvalifikace (gpeSkolovani) — &elem je ziskavani novych schopnosti, které

pracovnikovi umozni pracovat na jiném pracovnimténis

» profesni rehabilitace — vysledkem je ¢ape zdazeni pracovnik kterym

zdravotni stav branil ve vykonu dosavadniho &stmani.

Vzdélavaci metody se daji ro&it na metody vzdlavani na pracovisti, které se
pouzivaji pi ziskdvani dovednosti u m€&hvalifikacné naranych pozic, na rozdil od metod
mimo pracovist, které jsou cileny na nabyti odbornych znalosiriantuji se na vatdavani

vedoucich pracovnik

31 KLEIBL, J., DVORAKOVA, Z., SUBRT, B.Rizenf lidskych zdrgj s. 68 — 69.
32 KOUBEK, J Rizeni lidskych zdréj Zaklady moderni personalistikg. 267.

%3 KOUBEK, J Rizeni lidskych zdréj Zaklady moderni personalistikg. 237.

3 DVORAKOVA, Z. a kol.: Management lidskych zdrpjstr. 286.
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Mezi vzdlavaci metody pouzivané na pracovistifpalinstruktaz pi vykonu prace
(¢asto kratkodoba a jednoradzova), coaching (dlouhé@dabtruovani), mentoring (obdoba
coachingu, kdy si va#avany pracovnik sam vybira mentora), counsellingajemné
konzultovani), asistovani (pomoc zkuSenému prag&owmnijako forma vzdlavani), rotace

prace (dtidani pracovnich Uka).

Vzdélavaci metody pouzivanétripvykonu prace mimo pracovistisou: gednaska,
demonstrovani, ifpadova studie, workshop (Upravéipadové studie vhodna pro tymové
feSeni), simulace, hrani roli (manazerské hry),sassent centre (diagnosticko — vycvikovy

program), outdoor training.

Skala metod na rozhrani mezi pracaui$ta mimo pracovist zahrnuje: pracovni
porady, poradenstvi, trainee programs @adani nadjnych uchaze&t), samostudium, e —

learning.*®

2.4.9 Péce o pracovniky

P&e o pracovniky se zabyva pracovnim ptesim, bezp&osti a ochranou zdraviip
praci, pracovni dobou a pracovnim rezimem, persdmatozvojem, sluzbami poskytovanych
pracovnikim na pracovisti, ostatnimi sluzbami poskytovanydmsstnaném a jejich
rodinam (nap kulturni a sportovni aktivity, stravovani, zivofpodminky pracovnik aj.) a

pé&i o Zivotni prosiedi.>®

V oblasti pée o pracovniky (zejména v oblasti materialni) nealisije maly podnik
takovymi moznostmi, jaké ma velky podnik. Vyhodowlého podniku v3ak je mozZnost
prizptisobeni pé& konkrétnimu pracovnikovi dle jeho aktualnichigbt Maly podnik nize
poskytnout pruzgSi pracovni dobu a rezim argulevsSim lepSi podminky pro vyrehi

pratelskych vztah mezi pracovniky a jejich rodinant.

%5 DVORAKOVA, Z. a kol.: Management lidskych zdrbjstr. 298 - 303.
% KOUBEK, J Rizeni lidskych zdréj Zaklady moderni personalistikg. 321.
3" KOUBEK, J.Personalni prace v malych podnicjeh 35.
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3 Prakticka c¢ast

V praktickécasti bakaléské prace se zatfenim na konkrétni maly podnik, zejména na
jeho obchodni tym a popiSi vybrané oblasti persdnptace uvedené v teoretick@sti.
V zawru kazdé podkapitoly zhodnotim tgob provadni konkrétni¢innosti a pokusim se
najit chyby¢i nedostatky, a pokud to bude mozné, v souladwretiekou ¢asti navrhnu

mozna zlepseni.

3.1 Predstaveni spole €nosti Budexport Praha a.s.

Spole&nost byla zaloZena v roce 1996¢tha spoléniky jako Budexport Praha s.r.o.
V roce 2002 byla fevedena na akciovou sp&h@st. Oba zakladatelé (spatéci) ve firme
pusobi dodnes a to na pozici firau reditelka a obchodrieditel. Restoze nazev spaleosti
je Budexport Praha, sidlo mé& v Jeseniku (Olomoukekj). Slovo Praha bylo pouZito pouze
jako vhodné do nézvu. V stasné dob je ve spolénosti zangstnano 17 zagstnand:
obchodniteditel, finagni reditelka, feditel prodeje, def obchodnich reprezent@n{OR),

dva dispéeri, Ucetni, asistentka, garazmistr. Jd obrat se pohybuje kolem 100 milioK¢.

Spole&nost Budexport Praha a.s. zabyva nakupem a distrisiavebnich hmot. Jde
hlavrne o cement (pytlovany a vainloZeny), zdici materialy (cihly, tvarnice) a izoéa
(polystyren a mineralni vaty). Cement tivasi 80% prodeje, ostatni materialy zbylych 20%.
Materialy jsou z 70% polskéhaipodu, jsou nakupovanyimo u polskych vyrohic zbylych
30% pochazi ze Slovenskagmecka aCeské republiky. Zbozi se prodava hlawo Ceska,
konkrétre jde o prodejce stavebnin a stavebni firmy. Nejesidéedy o prodej ke koncovym

spotebiteblim.

Cely obchodni systém ve spétesti funguje nasledo¥no ziskavani zakaznika pé&i
0 re se staraji obchodni reprezentanti (obchodnicihothi zastupci), naudtuji je a snazi se
jim prodat zbozi. Reprezentanti tak&uwji koncovou cenu zbozZi pro zakaznika, ta se Wytvo
z nakupni ceny, ceny dopravy a marze. Samotné gy, objednani zboZi u vyrobce a
zarizeni dopravy maji na starosti digp#. Spol&nost pouziva systém {iezek - Fimé
distribuce zboZzi od vyrobce k zadkaznikovi - nepeaziedy sklady. K fepra¥ si najima

kamionovou dopravu.
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3.2 Vytvareni a analyza pracovnich mist, personalni planovani

O vytv&eni novych pracovnich mist rozhoduje nejuzsi vededy finarni reditelka a
obchodni feditel, ktéi také tvdi strategii podniku. Vedeni neplanuje Zadné aktivit
v horizontu delSim neZ je jeden rok. Do roku 20Gsgbili ve spolénosti ti az ctyii
obchodni zastupci, avSak sp@iiest na z&tku roku 2006 zimila systém, ckta se vice
rozvijet, p@et obchodnik vzrostl na Sest, kazdy obsluhoval jedeteny sektor, kde nabizel
vSechny komodity. Od roku 2010 ve spwlesti pisobi de¥t obchodnik, piicemz sedm
Z nich obsluhuje pouze &vregion, kde nabizi vSechny komodity mimo cemenhyli dva
pusobi po celé republice, kde nabizi pouze cemeifithjeilovou skupinou jsou spiSe

stavebni firmy nez prodejci stavebnin).

Tym reprezentaitdiive vedl gimo obchodnfeditel, ale s roz&ijicim se tymem rostly
i povinnosti a obchodrieditel uz tutatinnosti nestihal vykonavat a navic ji g tak dolye,
jak by bylo vhodné. Proto byla na¢aroku 2009 zavedena poziasitele prodeje, ktery ma

na starosti prayvedeni prodejniho tymu.
Zhodnoceni

JelikoZz se spotmosti v poslednich letech flaa jeji podnikani je U€3né, snaha o
rozvoj a zvySeni podilu na trhu se jevi jako logidkok kupedu. Toho by vSak neSlo
dosahnout s niz§im p@m obchodnich zastupcktei méli svou kapacitu, a ta byla tétn
naplrena. Pokud tedy spaleost chceist i nadale, ziskavat noveé klienty a udrzet sbjdo
zvySeni potu obchodnilk nevyhnutelné. Z&tSeni obchodniho tymu vyustilo ve vyteni
pozice reditele prodeje, protoze obchodni reprezentantii jpoo fungovani spoémosti
nepostradatelni a pebuji vedeni. Ndist patu obchodnil prilis neovlivni mnozstvi prace
Gcetni a asistentky. N&chto pozicich tedy neni nutné zvySovatetozangstnané. Nejvice
narist prace pociti disgefi. Spol&nost redpoklada, Ze dva dosavadni disge budou
schopni vykonavat praci v pozadovaném rozsahu (iedgchazi ze zkuSenosti, kolik
obchodnich fipadi jsou dispéefi schopni zajistit), zatim tedy neuvaZzuje i@jmuti nového
dispeera. Pokud by vSak byli dosavadni zatnanci piliS vytizeni, bylo by pinosné
zanestnat dalSiho pracovnika na pozici diggra, nejlépe natp pracovniho Uvazku (na letni

obdobi, kdy se realizuje nejvice obchodnitipadi).
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Ve firmé se kazdoréné stanovuje réni obchodni plan obratu, marze a mezd, Zadna
pisemnéa podoba personalniho planu vSak neexisteligoZz spolénost nenajima brigadniky
ani jiné zamistnance pouze na sezonu (Zatmava pracovniky pouze dlouhodpb
domnivam se, Ze kazd@rd personalni plan neni nutny. V posledni @dale vedeni firmy
vénovalo planovani peéeby zamistnand na pozici obchodnihdeditele a obchodnich
zastupé. Toto planovani bylo podrobné, zejména bylo nugtaovitcasovy horizont, kdy
samotné fijimani a vylkr bude probihat, protoZe bylouldzité mit nové zagstnance
piipraveny ¥as, tedy nez Zae stavebni sezéna. Tatasové naplanovani se zatim jevi jako

doke provedené.

3.3 Popis pracovniho mista

JelikoZ se jedna o néwzavedenou pozici, dokument ,Popis a specifikage@rniho
mista feditele prodeje” ve spalaosti zatim neni vytuen. Dokument ,Popis pracovniho
mista obchodniho reprezentanta“ ve sgrobsti existuje (viz filoha¢. 1. Popis pracovniho
mista obchodniho reprezentaptge vSak pouzivan pouze pro informativiely uchazei o
zamestnani. Popis pracovniho mista OR navic neni Uglnybi poloZky jako je organizai

z&tlereni, vztah k ostatnim pracovnim niist a gipadna rizika.
Zhodnoceni

Podnik by ndl také zpracovat popis a specifikaci pracovnihotaiisditele prodeje a
upravit popis a specifikaci pracovniho mista obctibd reprezentanta.i€stoZze se tyto
dokumenty ve firm pouzivaji pedevSim jako informativni pro uch&ee kde je jim
vyswétleno, v jaké se situaci se podnik nachazicam spgiva prace OR, bylo by vhodné,
aby ve firn¢ existoval uceleny dokument obsahujicitazeeni, charakteristiku, pracovni
podminky a rizika prace, povinnosti a prava pradkera pozadavky na pracovnika. Popis a
specifikace pracovniho mista ma mnohé vyuZiti, mge ptijimani a vylru zangstnand,
ale také g rozmig’ovani, hodnoceni a odfitovani pracovni.

3.4 Popis prace vybranych pracovnik G

3.4.1 Obchodni reprezentant

Dulezitymi ¢lanky spol€nosti jsou pra¥ obchodni reprezentanti, tedy obchodnici. Ti
se staraji o stavajici zakazniky a snazi se ziskat. Kontakt se zakazniky je zaloZen hiavn
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na osobnich nav&tach, dalSimi komunikaimi kanaly jsou telefon a elektronicka posta. Do
roku 2008 ve firmy fungoval systém, kdy obchodnik byl dva dny v tydma cestach
v terénu®, tedy nav&voval zakazniky, zbyléfit dny wnoval administrati¥ a dalSi
komunikaci s klienty z kanceail@ v Jeseniku. V roce 2009 seipbdni stravenych v terénu a
v kanceld zmeénil na 3 dny v terénu a 2 dny v kandgléd roku 2010 to jsou 4 dny v terénu
a 1 den v kanceta MySlenka na pechod k tomuto systémuigla od vedeni spataosti,
které nebylo filiS spokojené s dosavadni praci obchotingk p@tem navatv u klienti a
nasleds také s pétem zakaznik. Obchodnik ma totiz dgitou kapacitu, ktera je danagiem
schizek a potem gejezdi mezi klienty. Tato kapacita se zvySi, pokud seSz\pg@et dni
vterénu a klesneasova narénost na dojizéhi za klienty. KdyZz se zvySi kapacita
obchodnika, zvySi se take gmb klienti, které nize navstivit. Bive OR dlal veSkeré
zadznamy o klientech (zpravy z cest, zaneseni dakalend#e, ceniku a karty klienta)
v kanceldi, v dneSnim systému ji¢th denk po skoreni sclizek a den& ji odesila na
firemni server. Obchodnik také sam kalkuluje vystadcenu zboZi pro zékaznikd&igemz
zna nakupni cenu komodit a naklady na dopravu.sZaedy ténii na rem, za jakou cenu a

s jakou marzi proda zbozi zakaznikovi.

3.4.2 Reditel prodeje

Reditel prodeje je vedoucim tymu obchodnikJeho nejasgjsim tkolem je prace
s obchodniky, snazi se je vést tak, aby dosahmmlnejlepSich vykoin Tento kol je
vyznamny teditel prodeje travi asi polovinu své pracovni dslpbchodniky na cestach, kde
posuzuje zfisob vedeni rozhovoru a komunikace obchodnika atile. Druhou polovinu
své pracovni dobygobi v kancel& v Jeseniku, kde kontrolujéinnost obchodnik zda
dosahuji pozadovanych vysleégksphuji predepsany piet scliizek a zda s¢adre staraji o
administrativu. DalSim Ukolerfeditele je definovat a popsat uceleny systémmosti, které
maji OR alat. Dnes neni nikdeipdepsano, kolik maji OR @ldt schizek, jak ma vypadat
pislusna administrativa a neexistujéelpled, jak jsou tytatinnosti plrény. Reditel ma o
téchto ¢innostech vytvtit piredpis. Jeho poslednim Ukolem je vyivdkomplexni Skolici,
vzaklavaci a motivani systém.

Zhodnoceni

V dnesni dob, kdy na nasyceném trhu se stavebnimi hmotami ysticze podobné,

ne-li totozné ceny, té#éh identické zbozi, dodaci a platebni podminky, rozfe o ziskani
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zékaznika takzvané ,dosledovani nabidky“. Poter@iinklient ma zajisté velky get
podobnych nabidek a nerozhoduje se tedy podle @erjinych podminek. Obchodni
reprezentant se musi i po podani nabidky dal saesiat klienta ke spolupraci, zajimat se o

n¢j a navrhnout mu dalSi setkani.

Pro fungovani spotmosti je nutné, aby tento proces obchodnici podhaptotoznili
se s nim. Pokud tomu tak nebude, obchodnici nebsdou praci dat stoprocenth a se
spravnym zapalenim. Toto je totiz mnohdy ten momkdy se z neuggného obchodnika
stava obchodnik ugpny. Na tento & vedeni spolénosti nedavaiflis diaraz, coz se jevi jako
chybné, protoZze obchodnici se nového zakaznikaadéegiskat zmignym ,dosledovanim®,
jelikoz w&ti, Ze to, co rozhodne o ndkupnim rozhodnuti, j;méap cena. Préveditel prodeje
musi obchodniky vést tak, aby tomuti gporozuntli a v praxi ho pouzivali. Da séci, Ze
feditel prodeje na sebe bereskteré ukoly personalisty, nap vytvoreni Skoliciho,

vzklavaciho a motivéniho systému.

3.5 Ziskavéani pracovnik

Situace, Ze spateost potebuje nového za#stnance, nastava ze dvoti¢m. Prvni
pii¢inou je reakce na pibu ze strany vedeni (snaha o rozvoj sprasti, rozsieni prodeje)

— tedy kapacitnidvody. Druhou picinou je fluktuace zagstnand, zejména obchodnik

Firma ziskava zasstnance z wjSich zdroji. Ffi hledani novych zagstnand vyuziva

spole&nost tyto moznosti:
* Portél Jobs.cz a Prace.cz
* Evidence éadu prace
»  Osobni doporeeni
* Inzerce v regionalnich novinach (hlawlrive, dnes uz tési ne)

Naprostéa ¥tSina uchaz#i o praci odpovida na inzerat podany na internetopgartalech \(iz
piiloha ¢. 2. Nabidka zam@stnani, pozice obchodni reprezentantxiloha ¢. 3. Nabidka
zanestnani, poziceeditel prodeje) V lonském roce spotmost upustila od systému, kde
vSichni obchodnici pochéazeli z Jesenické.tRani tohoto systému pracovali obchodnici vice

v kanceld v Jeseniku, ale vzhledem k i izolovanosti a Spatostupnosti Jeseniku museli za
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klienty daleko dojiz&t. Tento systém ved| k vy§Sim nakiad a vysSi pdebs casu na
dojizckEni. DalSi divod pro zruSeni systému bylo to, Ze na Jeseniokokoli nebyl dostatek
zkuSenych a vhodnych uch&®ena pozici obchodnika. Proto spétest v roce 20091psla
na systém, kdy &sSina obchodnik pochazi z regial které sami spravuji. Ziodu Seteni
¢asu a naklatltito obchodnici fisobi v Jeseniku pouze dva po&gouci dny, a to jednou za
dva tydny.

Tato situace, kdy obchodni tym (na rozdil od ostatrzangstnand) nepochazi
z Jesenicka, vede k tomu, Zé ziskavani pracovniklze méalokdy pouzit osobni dopdani.
Spolenost chtla pridat zaznam o volném mésha Uradech prace i v dalSich okresech, ne
pouze v Jeseniku. To v3ak nelze provést, zaznaéite rayt pouze v evidenciiddu prace
okresu, kde spotmost sidli, tedy v Jeseniku. Toto jsaicimy toho, pré& spol€&nost ziskava
pracovniky pevazrie pouze inzerci na internetovych portalech. Inzeb&ahuje stitny popis
pracovniho mista, poZadavky na pracovnika, co gpost nabizi, benefity pro pracovnika a
kontakt na odpaxdnou osobu. Po uchadeh je vyZadovan pouze Zivotopis. V inzeratu je
zdiurazréno, Ze se jedn#&astén¢ o praci v Jeseniku, protoZze mnoho uckazee jména
spole&nosti Budexport Praha a.s. usuzuje, Ze se budatj@edpraci v Praze. Spdlsost dive
platila inzerdty na dva &sice (rozdil v cenach za jedenésit nebo za dva &sice byl
minimalni), do budoucna vSak planuje ponechat &zewvdejnény pouze misic, protoze
naprosta ¥tSina zdjemé se gihlasila v prvnim misici. Od poloviny prosince do poloviny
anora nechala spaleost zvéejnit inzerat na 7 pozic obchodniho zastupce abwhadniho
feditele, Bhem této doby sefilasilo 400 Zadatél na pozici OR, 70 Zadateha reditele
prodeje.

PrestoZe spolmost ziskava &Sinu zamstnand@ pres portal Jobs.cz, v posledni dob
piijala na pozici jednoho obchodniho reprezentan&aoho disp&era uchazee, ktdi byli o

volné pozici informovani &kterym ze stavajicich zafstnand.

Vnittnich zdrofi spol€nost nikdy nevyuZila, ig@stoze kdyZz bylo zavedeno misto

feditele prodeje, bylo nabidnuto i obchodnim zastopamikdo vSak o pozici ne¢hzajem.

Spole&nost inzeraty na volné pracovni pozice netimjesna sveé webové stranky.

20



Zhodnoceni

V poslednim roce, kdy spaleost FesSla na systém, kdy obchodni zastupci nepochéazi
z Jesenicka, bylo nutné upravittugpby ziskavani pracovnik zejména tedy inzerce. Je
pochopitelné, Ze v dnesni dolkdy internet vytlauje tiS€na média do pozadi, uz spahiest
nepaita ani sinzerci v novinach, ale sdesi se pouze na internetové zpfedkovatele,
tedy portaly Jobs.cz a Prace.cz. Diky k tomu, derndnzerat je vypisovan na vice pozic OR,
nejsou pepaitené naklady naipiméani jednoho obchodnika vysoké. Tentdispb inzerce se
jevi jako nepilis narany, jak finargngé, tak casow. Vzhledem k velikosti spobmosti a
konkrétnimu zarteni jednotlivych pozic, kdy jsou na kazdou pozi@zadovany jiné
charakteristiky pracovnik je tén&f nemozné pétat s moznosti ziskavani z vmitch zdroj.
Jedinou vyjimkou by mohla byt pozideditele prodeje, na kterou by se molihfasit i
obchodnik. Tento uchazeoy vSak musel mit zkuSenosti nejen s praci obdkadrale i s
vedenim obchodniho tymu. Tyto zkuSenosti a schdpreésinou obchodnici za#stnani v
této spolénosti nemaji. Hlavnim Zpobem ziskavani by tedy ¢lo zistat ziskavani
z vrejSich zdrof pires kometni zprostedkovatele na internetu.

3.6 Vybér a prijimani zam éstnanc G

NejvysSi fluktuace za#sstnan@ ve spolénosti je v pipad obchodnich zastupic
Vybérovaiizeni na tyto pozice se v poslednitdch letech konala kazdé jaro. Toto obdobi je
zvoleno pro vybr z toho divodu, Ze na j@ za&ina stavebni sezéna a gasré tak rostou

obchody.

3.6.1 Reditel prodeje

V poslednim roce vSak probihalo w#bvé fizeni i na pozicireditele prodeje. Toto
fizeni bylo ciled uspgdadano dive, aby se pak novy vedouci obchodniho tymu sarhl mo
podilet na nasledném wtu obchodnik. Na vykEru se podili jak obchodnieditel, tak
finan¢ni feditelka. Obchodnieditel si nejdive projde vSechny doslé Zivotopisy uchaze
vybere si asi 10 nejlepSich. Spsiest si u¢domuje, Ze pro uchaze mize byt nepohodiné
jet kwvili jednomu osobnimu pohovoru az do Jesenikis{va zajemé neni z Jesenicka, ale
z celé republiky), proto obchodidditel vede fiblizné tficetiminutovy telefonat s nejlepSimi
uchazéi. Tento rozhovor vyvola o uchadegrvni dojem, ktery rize byt jak kladny, tak také
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zaporny. V pipact velmi negativniho vysledku rozhovoru uz uchameni pozvan do dalSiho
kola vybkiru, tedy na osobni pohovor v Jeseniku.

Vlastni pohovor trva asi 90 minut, uch&zeejdive dostane test, kde se vedeni snazi
zZjistit obchodni znalosti, zkuSenosti, motivaciaké& nazory na vedeni zastnané. Tento
dotaznik vyphuje uchazé o samat a ma na &§ neomezenyas. Po vyplani testu si jej
vedeni vyhodnoti, uchazev této doks déld test temperamentu. Nadtkterymi otazkami
Z testu se pozgl debatuje pi pohovoru. B samotném pohovoru ma slovo hlgwchaze,
ma moznost psat se na cokoli, mluvitemkoli. Otazky uchaze jsou pro vedeni velice
dulezité, ziskava tak o uchazebraz, zda ho prace zajima, zda se pta na tdirfak funguje
apod. Posléze s#&¢ veétSinou stéi na minula zarstnani na zkuSenosti s obchodem a
vedenim tymu a samign¢ na platové podminky. Po absolvovani vSech pohovor
spole&nost vyhodnoti, ki@ zajemci by byli nejvhod#jsi, a s nimi dale komunikuje.&&inou

se jedna o dalSi kratSi setkani a telefonické hovor

3.6.2 Obchodni reprezentant

Vybér obchodniho reprezentanta probiha podobnyrisapem. AvSak vzhledem
k tomu, Ze pihlaSenych je vZzdy mnoho dijaté Zivotopisy nemaji jednotny format, probiha
takzvany pedvykEr. Uchazéum je poslan email s vystlenim situace, kde je spdleost Zada
0 spolupraci — uchazema vyplnit kratkou tabulku v MS Excel, kam jefepiSe informace ze
Zivotopisu (osobni Udaje, kontakt, wkahi, pibéh predchozichiech zamistnani ¥etrg jmen
zamestnavatal, vykonavané pozice a refeten osoby). V textu emailu je znoviilpZen text
puvodniho inzeratu. Po navraceni vygigch tabulek ziskd vedeni ucelgh prehled o
uchazeich a nemusi prochazet kazdy Zivotopis zuld&edeni areditel prodeje se domluvi,
se kterymi kandidaty budou dale jednag&mlo uchaz&im je poslan email s popisem
pracovniho mista obchodniho reprezentanta, profigml€nosti, ekonomickymi Udaji a
financnim zhodnocenim. V textu emailu je uchdzekleno, Ze byl vybran do dalSiho kola
vybérovéhotizeni a Ze &olik dni po tomto emailu bude nasledovat telefonicky rozimov
sieditelem prodeje. Uchadie ktefi zanechaji dobry dojem, jsou pozvani na osobnoyah
v Jeseniku. Déle uz wytove tizeni probiha podoknjako steditelem prodeje, navic jen
uchazei vypliuji test, ktery owiuje jejich znalosti s programem MS Excel. Na druhém
setkani, které sect8inou kona v Praze, se uja§i informace. Spolost chce také na

uchazeée ziskat jiny nahled neziipprvnim pohovoru, protoZze prvni dojem je mnohdy
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matouci. B tomto druhém setk&ni se uch&zenohdy chova jinak neZipprvnim pohovoru
— buf je prirozergjsi, protoze uz vi, Ze je v Uzkém Wh a nabyva pocit jistoty nebo naopak

pusobi lepSim dojmem nez poprve, kdy mohl mit trému.

VSichni novi zamstnanci jsou pjimani na dobu uitou, vzdy do koncefijna
aktualniho roku. Spobmost se tak chrani proti situaci, aby nemuselatpdstupné, pokud
by se vztah mezi novym za&stnancem a vedenim nevyvijel debPokud je vSe v padku a
zanestnanec chce poktavat v praci pro spotmost, smlouva je na konéijna znénéna na

dobu neutitou.
Zhodnoceni

Vybér novych zamstnané je ve firmg caso¥ narany. Dobrym krokem ke
zjednoduSeni bylo zavedeniegvybksru, ktery usnadni praciip zpracovavani udaj o
uchazeich a také testuje jejich zajem, zda jsou ochotli¥latl pro ziskani této praceseo

navic. Nekteri uchazei si zarove uvedomi, Ze se opravdu na tuto praci nehodi.

Pfi samotném vyérovém pohovoru je praktické davat uchézeyplnit zminény test
(dotaznik), ktery si vedeni ponechavéi. BySeném pé&u uchazed si ¢lovék neni schopen
mnohé informace zapamatovat a graento vyplrny test a jiné zapsané informace z
pohovoru pomahajifpzpétném porovnavani uchaie i tomto srovnantasto ponize mit
fotku uchazeée, vedeni si Iépe vzpomene, jak se ucthiadeval a jaky uélal dojem. Ne
vSichni ji vSak maji v Zivotopisech, proto by byloodné fotografie uchazé poridit.

Pouziti metod jako je pohovor a dotaznik se jekd jspravna volba pro tento podnik,
jedna se o metoddasow a finartné nenaréné. Ukazku praktickych dovednosti, tedy jednani
s klientem, které je mozné snadno nasimulov¥an@ v kancelé pii piijimacim pohovoru,
spol&nost téndt nepouziva. Tuto metodu j&alné pouzit, nelib¢ast&né ukaze obchodni a
komunika&ni schopnosti uchaZe. RestoZze jsou mnozi uchazepii pohovoru nervozni,
piedpoklada se, Zze u klienta budou vystaveni podobngiresu. K referencim uvédych
v Zivotopisech nebo poZzadovanychiegvylEru se gistupuje pouze okraj@y pro spolénost

slouzi pouze jako kontrola wipact nesrovnalosti.

Spole&nost by vSak mda vice zamit na snizeni fluktuace obchodijk ktera

znegijemuje fungovani celé firmy. Vedeni se musisto zabyvat ifijimanim a zejména
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vybérem zandstnand, ktery jecasow narany. Navic @i neustalém obgmovani obchodnich
zastupé je ©ZSi vytvdit kvalitni a fungujici obchodni tym, jelikoZz sedeni areditel prodeje
musi zabyvat Skolenim novych obchodnilkCasto se totiz stava, Ze rowrijatému
obchodnikovi pestane vyhovovat rezim prace, kdy je ¢émenrt na cestach a paskolika
meésicich @isobeni ve spotmosti odejde. Proto je nutné, aby sepfijimacich pohovorech
kladl diraz na pra¥ tuto skuténost, Ze obchodnik musi @tat s tim, Ze &Sinu dne stravi na
cestach. Toto je popsano v dokumentu Popis prakovmista obchodniho reprezentanta (viz
piiloha ¢. 1. Popis pracovniho mista obchodniho reprezenfankéery spolénost posila
zdjem@&m pied pohovorem, vedeni by v3akélm tuto skuténost i pohovorech probirat

dikladrsji.

3.7 Adaptace a zasSkolovani

Spol&nost se snazi s novymi pracovniky dohodnout, alstoogili co nejdive, a
zarover se snazi datum nastupu sjednotit se vSemi novgohiaaniky, aby nasledna adaptace

probihala jednoth

Po nastupu ihned &Zma zaskolovani, které se koné v Jeseniku a tibézme 2 tydny.
Skoleni vede z nefsi ¢asti obchodnteditel. Reditel nové zarstnance 3koli obeéro trhu
se stavebninami, o jednotlivych komoditach a zepnéer snazi jim vys#lit, jak je pro
ziskani a udrZeni zakaziikdilezitA komunikace a jiz zméné dosledovani nabidky.
Spole&nost chce, aby obchodnicihnstejnou filozofii jako vedeni, aby obchodnicighmpili
toto vnimani zékaznika a tim se vice snazili navpizgelské vztahy se zakazniky — prav
toto nejvice ovlivni obchodni rozhodnuti zakazniMaozi obchodnici si totiz mysli, Ze kdyz
klient negfijme nabidku, neuda obchod, tak je to ziwodu jiné, lepSi nabidky. Vedeni si
pieje, aby si zagstnanci tuto praci oblibili a&hli ji s radosti, ne pouze z nutnosti. Déle
obchodniteditel zandstnance Skoli, jaké jsoucné zvyklosti pi v kanceld (odemykani
dveri, prichody, pouZzivani kuchiky, jak se vede det za drobné vydaje a jak probih&a
proplacenidchto vydafi) a jakou musi obchodnicéldt administrativu, vysitluje je jim cely
systém dokumentace, ragak a kam se zanaSi data o zdkaznicich. Ziskaalésti z toho
dvoutydenniho Skoleni se&pé nijak neowiu;ji.

Po tomto zasSkoleni obchodnici ¢haaji jezdit na takzvané naslechy s jinymi
obchodniky, aby vidi, jak probihaji nav&vy klienti a jak ma vlasth komunikace vypadat

v praxi. Pokud novy obchodnik nastupuje na mistohédejiciho reprezentanta, ktery ve
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firm¢ jeS€ pisobi (. nenastupuje na jiz volné mistokastni se nasle@hs korgicim
obchodnikem. V ramci takovychto nasléchyva zvykem a sluSnosti spoté navsiva
nejvyznamgjSich zakaznik, kdy odchazejici obchodnik fgustavi klientovi nového
obchodnika. Jestlize obchodnik nastupuje na jiznéwou pozici, jezdi na naslechy s jinymi
reprezentanty v jinych regionech a svym klient se pedstavi nasledn sam. Druhou
moznosti je, Ze obchodnik jezdi na naslecligd#telem prodeje, vyjimmé s obchodnim
feditelem. V celé této fazi, ktera trvélpizné jeden tyden, novy obchodnik své kolegy pouze
pozoruje, do jednani s klienty nezasahuje. Daldényse situace obrati, novy obchodnik uz
sam aktivg vede rozhovor s klientenieditel pisobi uz jen jako asisten¢esupervizor, do
rozhovoru tén¥ nezasahujeCasto nastava situace, kdy chce obchodgjakou dobu jezdit
sam, zkusit si vedeni rozhovoru bez dohleduizadého a po té az s jeho asistenci, coz je mu
samozejm¢ umozreno. Zhruba po 5 tydnech od nastupu je novy obchodgskolen a

piipraven k samostatné praci.
Zhodnoceni

Cely systém zaSkolovani novych zssimand pasobi ucele&d Pracovnici dostanou
prezentace, které jsou s@sti Skoleni v elektronické podfbdale si pi zaskoleni dlaji
vlastni poznamky. Bylo vy vSak vhoggi, aby dostali také dmkou pisemnou podobu
informaci, kterou maji znat. Dokument by mohl olmsatt informace o komoditach, které
firma prodava a nastin toho, jak ma obchodnik Jésmunikaci s klientem. Vedeni
spolg&nosti také nelpi na zadnéétpé vazls - znalosti, které by pracovnicidh ziskat, se
nijak nekontroluji. Spoknost tedy nema komplexnighled o tom, jak je zaSkolovaniidne.
Spole&nost by také ocenila, kdyby pracovnici mohli (negéanonymé) vyjadit svij nazor
na to, jak Skoleni probihda, zda bykteré ¢asti zkratili nebo naopak se jiménovali
podrobrgji.

Na zakaznika by |épaipobilo, kdyby mu byl novy obchodnikgrstaven odchazejicim
obchodnikem, kterého klient zné, nez kdyz se ndxhodnik uvede sam nebo jgegstaven
feditelem prodeje. Toto vSak nelze zajistit v kagdeaci. Pro nového obchodniho zastupce
by také bylo pinosrgjsi, kdyby se dastnil sclizek s klienty s vice obchodniky, ne pouze

s jednim, aby mohl sam porovnavatigpb vedeni rozhovoru vice obchodhik
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3.8 Hodnoceni

Formalni hodnoceni obchodiikrobiha ve dvou rovindch. Prviast hodnoceni zavisi
na chovani obchodnika, které uz bylo popsano viprwudstavci kapitoly 3.1 Popis prace
vybranych pracovnik— obchodni reprezentan® tom, zda klient fiime obchodni nabidku,
objedna si zboZi, z velk&isti rozhoduje to, jak reprezentant s klientem koikuje, jak
provadi dosledovani nabidkyuaghé ukony jako je pmt scliizek za obdobi, chybovost ve
zpravach z cestasnost, Uplnost a #pob sepsani vedeni dokumentace, se daji snagifiio m
a jejich cetnost a spravnost se da hodnotit. Standarddétpsclizek, zmisob vedeni
dokumentace a dalSi aktivity jsou pévdané a obchodnik tedy vi, jak ma tyto aktivity
spravig délat. Co vSak hodnotit nelze tak snadno, jeisgb vedeni mé komunikace
faktory pro ujednani obchodu. Tyto aktivity se dapidnotit pouze dohledem na #ekach,
hodnoceni mize byt zkreslené odliSnym chovani reprezentantaépkdili piitomnosti

nadizeného a navic je vysledné hodnoceni zcela siNgjékt

Obchodnika samagjm¢ nelze hodnotit jenom podl€chto vykoni, protoZze nevedou
jist¢ k prodeji (nap. obchodnik s klientem komunikuje, ale Sgatproto se mnohdy obchod
neuskuténi). Druhacast hodnoceni proto sgga v hodnoceni dosazenych ekonomickych
vysledki. Nehodnoti se vSak jen absolutni marze a obraindueni je hlubSi. Nap se
porovnavaji dosazené vysledky v porovnani se stejigsovym obdobim ltského roku,
dosazené vysledky se porovnavaji s aktualnimim planem. Hodnoti se jednak ptdmarze
(hlavni kritérium), obrat a dale prodej fyzickychdpotek (pedchazi se tak zkreslenfip
hodnoceni obratu a marze — ceny se lighinse meziréné). Jinym kritériem pro hodnoceni
je prodej zvlag ve vyrobkovych skupinach (cement, izolace, zdietanaly) a kombinace
porovnani vyrobkové skupiny a jednotlivych kligntTimto podrobnym hodnocenim se
Zjistuji i razné anomalie, jako je napsituace, kdy obchodnik pini aktualni plan dle zear
ale v prodeji dle fyzickych jednotek ztraci, costdaa kvili zméne kurzu eura nebo polského
zlotého. Ekonomické vysledky a nasledné hodnoceni [iliS ovlivnéno danym regionem,
protoZe poet stavebnin je v kazdém krajtilplizn¢ stejny. Na vykonech se také neprojevuje
vySSi cena dopravy do vzdatgsich regiori, kterd navySuje celkovou cenu pro zakaznika,
protoZze nejvysSich marzi se pravidelmosahuje v nejvzdaléich regionech (tedy

v regionech s nejvyssi cenou pro zakaznika). | ddd Paretovo pravidlo 80/20, kdy 20%
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klienta vytvai 80% obratu a naopak. Toto vyhodnocovani se pliowadporadach vzdy

méesiéng.

Neformalni hodnoceni se vice z&unje na chovani obchodnika nez na vysledky prace.
Neformalni hodnoceni provadeditel prodeje P pravidelnych setkanich s obchodniky
v Jeseniku a ip schizkach obchodnika s klienty, kdeigwbi jako dohled obchodniho

zastupce.
Zhodnoceni

Hodnoceni (a posléze odiovani, které s hodnocenim Uzce souvisi) obchddnik
provadi spolénost podle Bznych zvyklosti, tedy podle marze a obratu &sitnich
intervalech. Jednoztae pozitivré Ize hodnotit dalsi hodnoceni, které jsou ve Spusti
aplikovana, tedy podle jednotlivych komodit. Spiolest vSak chce zavést hodnoceni podle
poctu novych zdkaznik Toto hodnoceni maji navrhnout sami obchodnicilemé je s nimi
prodiskutuje a fipadré upraveny zpsob hodnoceni Zae platit. Tento zfsob navri miaze
dohre pisobit na obchodniky, ktese budou citit vice zainteresovani. Aby toto hammi
melo pati¢nou vypovidajici hodnotu, neho by byt nesicni, nybrz kvartalni. Posuzovat by
se nel rozdil novych zakaznika paet zakaznil, kteri se spolénost ukowili spolupraci.
Pokud by se hodnotil jen pet now ziskanych klient, obchodnici by se snazili pouze

ziskavat nové zakazniky a nesnazili se udrZzetyegici.

Nicmérg jakkoli je hodnoceni propracované, bylo byhpdné, aby spotmost zavedla
pravidelné hodnotici pohovory se svymi obchodnikghovory by nemusely bytitis casté
(nag. jednou zactvrtleti), vést by je mohl idmy nadizeny, tedyteditel prodeje. Tyto
pohovory by také poslouzili vedeni jakoéapa vazba, abyédélo, kde d&la chyby a co je

mozneé zlepsit.
3.9 Odmeénovani

3.9.1 Mzda

Mzda obchodnik se rozdluje do ti slozek:

* Stala mzda, gimeérne ¢ini 10 000 K/mésic.
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* Osobni ohodnoceni @mérna hodnota 2 000 d¢dmésic). Obchodnikm bude
piicteno osobni ohodnoceni, pokud splni vSechny sgeagré administrativni

povinnosti.

* Podilova slozka mzdy na dosazené marzi — proviagehbyt jak nulova, tak

neomezena, spalerost nema zadné stropy.

Obchodni reprezentant je tedy afitavany FedevsSim podle toho, kolik zbozZi a
s jakou marzi se proda v regionu, ktery spravujbed® lIze fici, Ze mzda obchodniho
reprezentanta je z 1/3 tema fixnimi slozkami aiblizné ze 2/3 podilem z marze dosazené
v daném nasici. Stald mzda je vysSi v zimnim obdobi, kdy sexnprodava, a provize jsou
nizsi, opéné je tomu v letnim obdobi; v pméru je to zmignych 10 000 K mésiéné. U

novych obchodnik spol&nost poskytuje fispsvek na zapracovani po dobu 6 — 8sinad.

Spol&nost zamirné voli model nizké fixni slozky mzdy a vysoky pogddilové mzdy

(komoditni prémie) zejména Zidbdu vysSSi motivace pro obchodnikyént tento model

piinasi vysSi miru rizika, ale vicéilezitosti.

3.9.2 Benefity

Obchodnici s dobrymi prodejnimi vysledky dostavajinacty plat, odrany na
dovolenou, dodatkovou dovolenou, lepSi aut@pgure mobilni telefony, stravenky a jiné
benefity. VSichni zagstnanci maji napoje v kancél&darma, obchodnici maji moZnost
vyuzivat sluZzebni auto k soukromyntelim pfi dodrZzeni daovych (el pro soukromé

uzivani.
Zhodnoceni

PrestoZze mnoho zajem@drazuje nizky podil fixni mzdy, tentoigob odndnovani se
jevi jako efektivni. Spolaost preferuje obchodniky, kfese neobavaji toho, Ze budou mit
nizkou stalou slozku mzdy, ale naopak &i vze diky neomezené vysi podilové slozky mzdy
dosahne vysokych vytka. Tento zfisob odrgnovani obchodnich zastujpcktery je velice
motivatni, se vedeni spalrosti zamlouva. Byvali za¥stnanci vSak stimto systémem
nesouhlasili &asto to byl dvod jejich odchodu ze spdieosti. Novi obchodnici jsou vSak na

VVVVVV

budou takto nastavenym systémem motivovani a bisdoim spokojeni. Jedinou Upravou v
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odmenovani, zavedenou nedavno, je osobni ohodnocemé &teuzi hlav jako motivace a
nasledna odima za pl&ni administrativnicktinnosti. Obchodnici obvykle vSechny své ukoly

splni, ale zavedenim této slozky ziskalo vedeninostzsankci.

3.10 Motivace, vzd élavani a rozvoj

Motivace je Uzce provazana s ofiravanim, vedeni spailaosti také voli zejména
financni formy motivace. NejsikjSi motivaci obchodnik je tedy samazjm¢ provize.
Vedeni se vSak snazi podtoprodej i jinymi zpisoby. Nefastji uplatiovanou formou
motivace pro obchodniky byla séat,,Obchodnik nisice”, kterou pravidethvyhlaSovalo
vedeni. Jeji pravidla byla jednoducha: ktery obciibdv daném msici dosahl nejvyssi
marze, ten dostal fin&ni odnénu (podilova mzda se vynasobil&itym koeficientem). DalSi
vnitropodnikovou sow#i byla ,Obchodnik roku“, ktera fungovala na stem@rincipu jako
obchodnik nisice, jen odrna byla jind — nejlepSi obchodnik dostavaldgiem poukazku na
dovolenou a dodatkovou dovolenou navic. Tyto &mivSak byly omezeny, jelikoz ve figm

vvvvvv

vyznamu.

Pro zlepSovani vztéihmezi zamistnanci ve spolosti se ptada vanoni vetirek a 2x

do roka jina akce (n@pnavstva vinného sklipku, lanového centra, vylet do hor).

Z oblasti vzdlavani nabizi spolmost svym obchodnikn (¢ast na semiri&ch a
Skolenich v prodejnich dovednostech v rozsahhlipné téi dny za rok. Tato Skoleni jsou
otewena, nejsou tedy pouze vnitrofiremni. VSichni reprganti seé&hto Skoleni dastni,

reakce na &jsou viak rozdilné —¢Rteri je povaZuji zafinosné, mnozi viak za zbie.
Zhodnoceni

V poslednim roce, kdy se oknmil ténei cely obchodni tym, by byloifhodné opt
zavést sowte o ,Obchodnika #sice* a ,Obchodnika roku“. Novy tym by mohl byt ve
vykonech vyrovnagsSi a souwtze by tedy mohly byt motivujici. Spdéleost by vSak Skalu
soutzi mohla jedt rozsfit, obchodnici by mohli dostavat prémie za ziskaoivych
z&kaznik (popsané vcasti kapitoly 3.8. Zhodnoceli DalSim krokem by mohly byt
komoditni prémie: odému by dostal ten obchodnik, ktery jako prvni pratiny objem

konkrétni komodity. Aby se zabranilo vyprofilovgetdnoho vyrazného obchodnika, stip
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odmeny by mohlo byt vice, napkdo dosahne prodejjako druhy, dostane také odnu,
kterd vSak bude niZ8i. VSechny tyto sdetby vSak vedeni &o brat s rezervou. Odina by
mela byt pati¢né vysoka, aby rfla motivani efekt, ale nema byt vést k filisSné konkurenci
mezi obchodniky. Nad#émna soutZivost nepodporuje dobré vztahy a vyvolava rozpory.
Vedeni spolénosti by nélo dobré vztahy gstovat a udrZzovat, starat se Bjgmné pracovni

prostedi, protoZe pouze finani motivace mnohdy pracovrif nestai.

V oblasti vzélavani by ndla spol€nost davat $t3i diraz na moznost Skoleni a kiirz
piestoZze v minulosti nebylyts vyuzivany. Byvali zagstnanci se s dalSim vddvanim
neztotoznili a rozvoj je i nezajimal. Jak jiz byldeceno, ¥tSina stavajicich obchodriik
pfiSla do spolénosti letos, nazory na v&dvani tedy mohou byt odliSné. Vedeni by se
nentlo nechat odradit nezdjmem a staticipazet s mySlenkou dalSiho évani. Zangiit
by se mohly i na jiné oblasti v&dvani nez jsou pouze prodejni dovednosti, zejme&mna
komunikaci a také kurzy time — managementu, ktgr&dso¢ vytiZzenym obchodniknm
zajisté prosgly. Obchodnikm by jis€ vice vyhovovalo, kdyby jim vedeni nabidlo vice Zur

a oni si sami mohli vybrat jeden, ktery jimijde nejlepsi a kterého se gfitza¢astnit.
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4 Zaver

Provaéni nejen persondlnictinnosti v malém podnik¢asto zavisi na schopnostech
majitele nebo vedoucich pracoviijkktai mnohdy nemaji pseébné znalosti a zkuSenosti
s vedenim lidi ani s jinymi oblastmi chodu firmyuM se zabyvatizenim celého podniku a
nemaji na personaldinnosti tolik casu, kolik by bylo Zadouci. To sei#e projevit na kvalit

fizeni celé organizace tak, Zze se vedeni dopusth.chento pedpoklad se do jisté miry

potvrdil i v malém podniku Budexport Praha a.s.

Cilem bakal#ské prace bylo zmapovat a zhodnotit vybrané pehsbti@nosti v malém
podniku a navrhnout mozna zlepSeni. V této objasth navrhldadu mensSich Uprav a Zm

Mriviw s

obchodnich zastugca udrzeni stavajicich zastdpcaby se mohl zformovat prosperujici
obchodni tym. SniZzeni fluktuace lze docilit kvaljgim vybérem pracovnik, aby ze
spolg&nosti obchodnici neodchazeli po kratké &obejména zidvodu neztotozeni se

s pozadavky pracovniho mista. UdrZet stavajici othatky je mozné zefektiamim systému
motivace Kk praci a naslednych o&m Pro pracovniky je row dilezité, zda se spairost
shazi vytvait piijemné pracovni prosdi a zda nabizi moznosti dalSiho &lagani. \EtSinu
téchto ¢innosti by nél provadt novy feditel prodeje. Tenigbiraradu personalnictinnosti,
které ve firm¢ vykonavalo vice pracovnik navic tyto ¢innosti nebyly ¢asto ucelené.
Zavedeni takovéto pozice neni u malych potingilis casté. Tato pozice, ktera ve
spole&nosti existuje teprve druhy rok, je sice odvazngngak vyznamnym krokem k dalSimu

rozvoji spolénosti.

VétSina zmignych navrli neni naréna na realizaci, proto si myslim, Ze by tyto¢om
mohli majitelé snadno aplikovat, pokud by vederioliymto navriiim otewené a naslo

odvahu je gijmout.
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6 Seznam zkratek
MSP — malé a gedni podniky

OR — obchodni reprezentant (obchodni zastupce oolnck)
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7 Pilohy

Priloha ¢. 1: Popis pracovniho mista obchodniho reprezentaat

A (dale jen OR}

« Spolecnost BUDEXPORT PRAHA as. se sidiem v Jeseniku je dovozoe a distibutor
stavebnich materiald z okolnich zemi. VétSinovi akcionafi firmy v omezeném rozsahu
take pl'.:-l.l:h.l-_ll v manmagementu firmme Firma byla zaluzena voroce 1898, v p-:rEIedm-:h 3
letech meéla obrat okolo 100mil.KS/mok, & o |'.:r| k.'azd:mmmm dosazeni pnnmrenem
zisku. Uvedeny cbrat fyzicky predstavuje vice nez 2000 obchodnich pfipadd
{(kamionll) za rok. Po celé republice provadime poure welkoobchodni dinnest to
rnamena prodej téchto materdald do prodejen stavebnin (80%) a do stavebnich firem
{10%). maloobchod neprovadime. Fbofi dovaZzime pfimo od wrobcl k zakamnikim,
sklady v CZ temer nepowzivame. Prodavany soriment ma 5 komoditnich skupin:
cementy, cihly, porcbeion, polystyren, mineralni vata. Toto nase zboZi je bézne zbozi,
které standardné vedou stavebniny a je srownatelng s tuzemskymi wyrcbky i jinymi
zahranicnimi vyrobky. Ma trhu je znatna konkurence a kaZdy zakaznik ma na vwybér z
nabidky podobného zboZi od nékolika jinych dodavatell. Do roku 2008 tvofili prodejni
tym 4 OR. od poloviny roku 2008 o bylo B obchodnich reprezentantd. DalSi dlenowve
tymiu jsou 2 prodejni dispeceri, asistentka a Udetni. Prodejni cddéleni vede 5af prodeje
{prodejni feditel). Nove nastupujici Zzamestinanci uzavirajl pracowni smiouvu na dobu
uréitou na 1 rok. nasiedné se pak tato smiouva zmeni na na dobu neurditou.

¢ OR navstévuje potencionalni i stavajici klienty, predklada jim swoje aktualni nabidky,
ziskava je k cbchodni spolupraci a uzavira s nimi kupni smilouvy. Nabidky si phipravuje
a I:alh‘ult.ue kaZdy OR samostatné a provadi to |n|:||1.r|-::|ualne pro kazdeho klienta. OR
nevymaha po kientovi zpoZzdéne platby, ale E'H;e- z.a.angazn'.'any na kliemtowé platebni
!-:azr'n Hlavnim a mmalmm vysiedkem prace OR je suma qu skutedne dosaZens
marze v HE Doplfikowe ukazatele whonu OR jsou nanist’pokles kupujicich
zakazrnikl, naristipokles obratu, nanistpokles prodeje ve fyzickych jednotkach.

« USslem shufebni cest OR je zejmena: 1) ziskavat nove kiienty a 2) udrfovat dobré
vztahy se stavajicimi klienty. Udslem sluzebnich cest ale neni shér konkretnich
ohjedndvek od zikaznikd ani dovoz zhodi kiientim, toto provadéi jini pracownici firmy.
Ma sluzebnich cestach OR denné realizuje 7-2 obchodnich schuzek v regionu, neékdy
se OR vraci na noc domi, ale pfi deldich cestdch OR dasto | pfespava na trase nékde
v penzionu. Kazdy OR ma se sve pedi asi 80-100 kleniu we svelfeném regionu,
skladba klientd ve kmeni se priubéiné obnovuje a mimé méni. OR ma k dispozici pro
sve kiienty béZne drobne darky, jako tuZky, zapalovace, bloky, kalendafe, sklenicky,
vesty, Cepice, tricka, alp. - to vSe samozrejmé s logem BUDEXPORT PRAHA a 5.

« OR pravidelnd na kond pracovniho dne vytwolfl podrobne pocitatove zaznamy o
vEech jednanich a telefonatech s kiienty, & to v pfedepsané forme zprav, formulans,
zdznamg, hidSeni a raportl). MepoufFivame CRM software, ale ufivame wastni
evidencni system v kombinaci Word/Excel. Pro tuto cast prace OR je treba mit aspon
trogku pozitvni vztah k administrativni pracovni Ginnosti a je tleba evidenci provadet s
velikou pedlivost a zodpovednosti.

+ Pracowni pozice OR v Budexportu Praha a.s. e vhodna jen pro ty zajemoce, ktefi maji
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jiZ v podobne praci dostatek shusSenosti. Talo pracovni pozice vyslovens nent vhodna
pro ty zajemce, ktefi dosud nemaji Zadne zkuSenost pfi aktivnim ziskavani zakaznikl
primo v terenu. Prace DR je wvelmi narccéna, predeviim na prodeini dovednosti
Soveka. ale | na Cas. MAS reprezentan: BEZné startuje auto pred Sestou hodin rano a
casio ho zaparkuje aZ veder. Mas OR neni ani ridic dodavky, ani poslicek, ani
dorsdovatel nabidek a prospekti. Mas OR je pfedeviim terénni obchodnik, ktery musi
umét prodavat. Kazdy novy spolupracovnik u nas dostane podrobné zaskoleni na nas
prodejni system a prodejni evidenci. Soucasti nastupniho skoleni je take podrobne
zaskoleni o prodejnim sortimentu. Tato dvodni nastupni Skoleni probihaji v Jeseniku
asi 2-3 tydny po nastupu do zaméstnani. Nasledné po dobu dalSich dwou az trech
tydnt jezdi kazdy nastupujici OR se stavajicimi OR na jejich obchodni schiizky na v
saslechy”.  Zhruba po 5-8 tydnech od nastupu je tak novy OF phipraven k samostatne
praci v terénu u klientd. MNasledné se kaZdy OR obdas Gfastni daliiho doplfikového
proskolovani.

SiuZebni cesty i kancelarske prace jsou rezimovane ve 2-tydennim cykiu. Pravidelné v
pondéll a v Utery {jen v sudém tydnu) jsou od 8 hodin rano porady a dalsi kancelarske
prace v kanceldfi v Jeseniku, cof nelze zménit! Maslednych 3+5 pracownich dnd
probihd samostatna prace OR v terénu u klientd v uréeném regionu. OR nema
vwwilenény Zadny den pro néjaky home-office, ani nema k dispozici Zadnou jinou
l'l;anuEI::u' mlrrn::- Jese-nﬂ-i DR si denné s.a.m ol plany cest na pns.tl den 3 k fomu
ZpTAcOVava pﬂdn:-tlne zprau'f z cest, denné I:|=D1:I|FH.IJ-E' cenik a kalenda® kontaktd. K
!_nmu DR pouZiva sluZebni notebook + modem s dal]-'.m'ym prlsl_upem na firemni

kde se tyto zpravy denné ukladaji. OR samozfejmé pouziva take sluzebni
rlthFn! telafon.

OR ke swe praci pouZiva sluZebni vozdio, myni to E-CI-I.I Z2-mistne dodavky Citroen
Berlingo, ve kierych OR vozi vzorky nasich materidll. Vozidic ma GPS n.:mg.m k=
GPS monitoring jizd, takZe kniha jizd je vedena elektronicky. VeétSina OR wyuziva
sluZebni auto jen pro sluZebni Géely, ale tze dohodnowt | vyuZivani tohoto shuZebniho
vozu pro scukromé jizdy Mo#né to je jen pfi dodrfeni dafowich pledpisti (mé&siéni
pausaini platba cca B00.-KE + (hrada za spotrebovarnou nafiu). Tankovani vozu se
provadi na kartu CCS, servis vozu provadi firemnl mechanik pfi pobytu vozu v
Jeseniku (jednou za dva tydny). OR wetSinou vozidio odstavuje a parkuje ve svem
byiliSti.

OR je meésicné odmeénovany predevsim podle tocho, kolik zhoZi a s jakou marZi se
proda v jeho regionu. Pofet odpracovanych hodin, pofet najetych kilometrd & podet
schizek nemd ckamzity viiv na ww&i mady. Pochopitelné tyto aktivity OR spolu s jeho
prodejni dovenosti tvofi jeho mzdu nepfima, v delSim éasowem horizontu. Mzda OR je
asi z 1/3 tvorena fixnemi slogkami a asi ze 273 je tvorena podilem z marZe, dosazeng v
danem mesici. WV roce 2002 byla u nejlepsiho OR dosaZena nejvyssi mésitni mzda asi
B1.tis KE (v roce 2008 fo byio 68 fis KE), ale nejhorsi OR mél vioni nejnifdi mzdu jen
asi 12.tis K&. Rozdil ve wykonu (a mzdé) jE jednotivych OR tedy velmi znacny a
obecné je tské zavisly na stavebni sezdne. U nl::f-.r:.n:h pra-::cl'-.lnl'ku poskyiujeme
diferencovany prispevek na zapracovani po dobu 8-2 mésicl. Obchodni reprezentant

5 dobrmi prodejnimi '-.r'_,'EIEdh;,' dostavaji 13.plat, odmeény na dovolenou, dodathovou
dovolenou a dalsi I::-ern's-ﬂt;-.r Ltty za ubyiovan na sluZebnich cestach se proplacei

hotove 1x za dva r!.rcin'_,l pii pn]-&zl:lu do Jeseniku. Ma shuZebnich cestach kaZdemu
naleFi diety podie platnych predpisi.
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Priloha ¢. 2: Nabidka zanéstnani, pozice obchodni reprezentant

OBCHODNIi REPREZENTANT - BUDEXPORT PRAHA, a.s.

Nazev pozice:
OBCHODNI REPREZENTANT
Popis:

Spole¢nost BUDEXPORT PRAHA as., se sidlem v JESENIKU,
pusobici 13let v oblasti dovozu a distribuce stavebnich materialu,
vypisuje vybérové fizeni na pozice:

OBCHODNI REPREZENTANT

pro regiony:

- Praha

- Sttedoctesky kraj (bez Prahy)

- Ustecky kraj (véetné Libereckého a Karlovarského kraje)
- Pardubicky kraj (véetné Vysotiny a Hradeckého kraje)

Naplri prace:

- osobni navstévy u potenciondlnich i stavajicich klientt

- vyhledavani a kontaktovani novych klientl (prodejny stavebnin, stavebni firmy)

- ziskani novych klientu k aktivnhimu nakupu naseho zbozi

- uzavirani rémcovych kupnich smiuv

- péce o stavgjici klientelu, navysovani prodeje zbozi

- administrace obchodnich jednani a aktivit

- mésiéné 16dni v terénu v regionu a 2x2dny v kancelari v JESENIKU (nelze zménit!)
- naplni prace neni sbér jednotlivych objednavek ani organizace zasilek zboZzi klientovi

PoZadujeme:

- komunikativnost, pfijemni vystupovani,

- dovednost Uginné komunikace se zakaznikem, uméni prodat
- schopnost prace pod zatizenim, orientace na vysledek

- pravidelné vicedenni sluzebni cesty po svéfeném regionu

- RP skupiny B a praxe v Fizeni vozidla

- vzdélani v oboru stavebnictvi a praxe OR vyhodou

Nabizime:

- praci na HPP u stabilni spole¢nosti

- podrobné zaskoleni a zauceni

- sluZebni auto, notebook, mobil

- motivujici mzdu 17 000 az 45 000 dle osobniha vykonu

- mzda je z casti fixni a z vétsi ¢asti podilem na dosazeném obchodé
- profesni vzdélavani

- dodatkova dovolena, 13.plat, diety, benefity

- prispévek na zapracovani
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Priloha ¢. 3: Nabidka zanéstnani, pozice obchodnfeditel
Nazev pozice:

feditel prodeje - vedouci prodejniho tymu (jen pro CR)
Popis:

Jsme akciova spolecnost podnikajici 13let v dovozu a distribuci stavebnich materialu.
Hledame vedouciho prodejniho tymu (feditele prodeje) pro tzemi Ceské republiky

VASE ODPOVEDNOST:

- vedeni, motivovéani a kontrola jednotlivych regionalnich obchodnich zastupct (pouze v CR)
- supervize obchodnich schizek nasich zastupcu s klienty, péce o VIP klienty

- koncepéni prace s tymem, silna orientace na jeho vysledky

- vyty€ovani a dosahovani dil¢ich i diouhodobych obchodnich cill

- organizovani prodejnich akci

- organizace vzdélavani tymu, produktovych a prodejnich Skoleni

- spolurozhodovani o personélnich zménach v tymu

- celkovy rozvoj prodejniho utvaru

VAS PROFIL:

- viceleta praxe ve vedeni prodejniho tymu

- schopnost vést a fidit pracovni kolektiv 10 obchodnich zéstupcl

- vyborné komunikagni, prezentacni a obchodni dovednosti

- silna orientace na vysledek

- velmi vysoké pracovni nasazeni

- reprezentativni vystupovani, pfirozena autorita

- Casova flexibilita, spolehlivost, loajalita,

- schopnost prace v kancelafi v Jeseniku i na sluZebnich cestach po celé CR
- velmi dobra znalost MS-Office, RP sk.B

NASE NABIDKA:

- vedouci odpovédna a samostatna pracovni pozice

- vyznamné postaveni ve firmé s mozZnost seberealizace

- zazemi prosperujici spole¢nosti

- dukladné tvodni zaskoleni na produkty i pouzivany obchodni systém

- pevny zaklad a neomezeneé bonusy zavislé na vysledcich prodejniho Gtvaru
- sluzebni automobil, mobilni telefon, notebook, benefity,
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