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ABSTRAKT

Diplomova prace si klade za cil vypracovat podnikatelsky zamér tvorby personalni agentu-
ry specializujici se na obsazeni volnych obchodnich pozic v rdmci farmaceutickych firem.
Mira realizovatelnosti zjiSténa na zdkladé zaméru rozhodne o budouci existenci ¢i neexis-
tenci tohoto podniku v praxi. V ramci projektu je vypracovana pomérn¢ podrobna analyza

odvétvi, kterd je zdkladem pro tvorbu projektu podnikatelského zameéru.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, novy podnikatelsky subjekt, persondlni agentura, nabor

zaméstnancu, sektor farmacie, finan¢ni plan

ABSTRACT

The main aim of a master thesis lies in the creation a business plan for a recruitment agen-
cy operating in the pharmaceutical business with the stress upon positions in sales depart-
ments of the companies. A future existence or non-existence of such a business in real is
based on the outcomes of the plan. The project part includes relatively detailed analysis of

the sector concerned, which is being a basis for the project creation.

Keywords: business plan, start-up business, recruitment agency, personnel recruitment,

pharmaceutical business, financial plan
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UVOD

Sestaveni podnikatelského planu je jednim ze zékladnich krokii pro vytvofeni zivota-
schopného podnikani. Samoziejmé, tvorbé samotného planu predchazi nova podnikatelska
idea a vira v existenci potieby dané¢ho podniku na trhu. Tato samotné idea musi byt podro-
bena zkoumani, jeji tviirce si odpovida na fadu otazek, které potom vyhodnocuje, kteryzto

proces je jakymsi hrubym zakladem, nejasnym obrysem budouciho podnikatelského planu.

Podobné¢ vznikal v mych myslenkach i plan tvorby personalni agentury specializujici se na

zprostiedkovani kandidati na obchodni pozice pro farmaceutické firmy na ¢eském trhu.

Jako zaméstnanec farmaceutickych firem jsem se sezndmila s fungovanim tohoto trhu, a
také se setkala s procesem, systémem a praktikami naboru zaméstnanci do téchto
spole¢nosti. Diky osobnim kontaktim v oboru jsem se sezndmila jak se situaci ze strany
klientskych firem, tak i s postojem a systémem fungovani agentur zprostiedkovavajici tém-

to firmam budouci zaméstnance.

Tyto informace a zkuSenosti mne tedy dovedli k napadu vyuZzit znalosti trhu a sama se

zatadit na opacnou stranu, tedy stranu poskytovatelli personalnich sluzeb.

Prace nas seznami se samotnou myslenkou podnikani a pfedvede nam jednotlivé nazory a
postoje renomovanych autort k tématu, stejné jako praktické rady, které nabizi etablované

ceské i1 zahrani¢ni servery zaméfené na podnikani, marketing a management.

Tvorba samotného projektu musi byt vzdy postavena na hluboké a kvalitni analyze, ktera
teprve odkryje moznosti, ohrozeni a nastini zda viibec bude redlné v nami vybraném oboru

vytvortit fungujici podnik s vitalni strategii podporujici rist.

Podnikatelsky plan nového subjektu je tedy jakymsi vyuzitim informaci o trhu umné
okofenénych o novatorskou myslenku, kterd trh obohati o pfidanou hodnotu a majiteli pfi-
nese kyzeny zisk, spolecné s popisem praktického zazemi budouciho podniku a odhadem
finan¢niho vyvoje a moznych rizik v budoucich obdobich. Tedy jakousi soustavou
jednotlivych plant, tyto plany by vSak jeden bez druhého byly jen vykiiky do prazdna,
vymyslena slova a cifry na papifte. Jejich vzajemna souvislost, uzka provéazanost a logicka

navaznost je znakem kvalitniho a realizovatelného podnikatelského zaméru.
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I. TEORETICKA CAST
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1 Podnik a podnikani

1.1 Obecna charakteristika legislativni ipravy podnikani v Ceské

Republice
Na zacatek prace bych rada definovala co si pod pojmem podnikani pfedstavuje legisla-
tiva. Jelikoz se podnikani v Ceské republice ¥idi obchodnim zakonikem, tento vyse uve-
dené popisuje jako soustavnou c¢innost provadénou podnikatelem samostatné, vlastnim
jménem, na vlastni zodpovédnost a za ucelem dosazeni zisku. Kromé samotné definice
podnikani nam také obchodni zakonik definuje pojem podnikatel, za n&jz je povazovana
osoba za psand v obchodnim rejstiiku, kterd podnika na zdklad¢ zivnostenského nebo
jiného opravnéni, zékon dale uruje mozné pravni formy podnikani, upravuje postaveni

podnikatele a veskeré obchodni vztahy a pojmy s timto souvisejici.

Podnikani se dale tidi dle zivnostenského zdkona, ktery upravuje vztahy mezi stitem a
podnikatelskymi subjekty, provozujicimi svou ¢innost na zaklad¢ zivnostenského opravné-
ni. Zivnostensky zakon vymezuje pojem Zivnost jako soustavnou &innost provozovani
samostatng, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za Gc¢elem dosazeni zisku a za pod-
minek stanovenych Zzivnostenskym zakonem, dale zakladni podminky pro ziskéni
zivnostenského opravnéni a vyjmenovava cinnosti, které nejsou za zivnost povazovany.
Dale také upravuje prekazky pro provozovani zivnosti, provozovny a jejich nalezitosti,

zivnostenskou kontrolu a ptipadné sankce za porusovani zakona.

Typy pravnich forem podnikani upravuje obchodni zdkonik v druhé casti (obchodni
spolecnosti a druzstva) - (Zakon €. 513/1991 Sb.) a zivnostensky zakon (Zéakon ¢. 455/1991
Sb.) se pak zamétfuje na podnikatelské subjekty provozujici svou c¢innost na zakladé

zivnostenského opravnéni.

Podnikatel miZe podnikat jako fyzicka ¢i pravnicka osoba, pficemZ pravnicka osoba dale
vybira z nékolika pravnich forem podnikéani, v zavislosti na tom, které z forem nejlépe
vyhovuje danému pfedmétu ¢innosti podnikéni. Pod pojmem fyzicka osoba rozumime sub-
jekt, ktery podnikd na zaklad¢ zivnostenského nebo jiného opravnéni. Subjekt vétSinou
vykonava c¢innost menSiho rozsahu a vétSinou také sam podnik fidi a vede, zatimco

pravnicka osoba je sdruzenim osob nebo majetku a ma vlastni pravni subjektivitu.

Kazda pravni forma podnikani mé sva specifika a nelze jednoznacné tvrdit, kterd je

vyhodnéjsi, proto si podnikatel musi rozmyslet, ktera z pravnich forem je pro jeho


http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-455-1991-sb-o-zivnostenskem-podnikani-zivnostensky-zakon/
http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-455-1991-sb-o-zivnostenskem-podnikani-zivnostensky-zakon/
http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-513-1991-sb-obchodni-zakonik/plne-zneni/
http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-513-1991-sb-obchodni-zakonik/plne-zneni/#PAR-55
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podnikani ta nejlepsi s ohledem na specifické podminky a okolnosti jeho podnikani.

Fyzicka osoba muZe na zdklad¢ Zivnostenského oprdvnéni, které prokazuje vypisem ze

zivnostenského rejstiiku, provozovat zivnost:

« ohlasovaci — femeslna, vazanou a volnou

+ koncesovanou
Pravnicka osoba, coby uméle vytvoreny subjekt zapsany do obchodniho rejstiiku, podnika
na uzemi CR jednim z néasledujicich zptsobi:

+ spolecnost s ru¢enim omezenym (s.r.0.)
« akciova spolecnost (a.s.)

+ vefejna obchodni spole¢nost(v.o0.s.)

+ komanditni spole¢nost (k.s.)

+ druzstvo (Podnikatel.cz, 2007-2012)

1.2 Kiritéria pro volbu pravni formy podnikani ramci personalni
agentury:
+ zpusob a rozsah ru¢eni
+ pocet zakladatelt
« naroky na zékladni kapital
+ administrativni naro¢nost zaloZeni
+ finan¢ni moznosti, zvlaste pristup k cizim zdrojim

budouci rozvoj spolecnosti

1.2.1 Spolecnost s ru¢enim omezenym
Rucdeni, statutarni organ, dalsi organy spole¢nosti

Korab a Mihalisko (2005) uvadi, ze dle obchodniho zakoniku je spolecnosti s ru¢enim
omezenym spolecnost, jejiz zdkladni kapital je tvofen vklady spole¢niki, tito ruci za zavaz-
ky spole¢nosti pouze do vyse nesplacenych vkladl, dle zapisu v obchodnim rejstiiku. Zapi-
sem vkladt vSech spole¢nikt do obchodniho rejstiiku ruceni spole¢niki zaniké. Spole¢nost
muze byt zaloZzena pouze jednou osobou, a to fyzickou ¢i pravnickou, avSak maximalni
pocet spolecnikii je padesat. Spolecnost je zaloZena sepsdnim spolecenské smlouvy u nota-

e, ale vznikne az zdpisem do obchodniho rejstiiku. Mezi zalozenim a vznikem nema
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pravni subjektivitu.

Statutarnim orgédnem spolecnosti je jeden ¢i vice jednatell. Jednatel je opravnén, respek-
tive jednatelé jsou opravnéni k obchodnimu vedeni spolecnosti. Nejvy$sim organem
spolecnosti je valna hromada, ktera rozhoduje o dulezitych otdzkéch, z nichz nejvyznam-
n¢jsi je rozde€leni hospodatského zisku. Zakonnou povinnosti je konani alespon jedné valné
hromady roc¢né, kde dochazi k odsouhlaseni ucetni zavérky. Ma-li spolecnost jediného
spole¢nika, nekond se valnd hromada a plsobnost valné hromady vykonava jediny
spolecnik. Nepovinnym organem je dozorci rada, ktera je pro ucely této prace zcela ire-

levantni, jelikoz se jedna o zalozZeni spole¢nosti pouze jednou fyzickou osobou.
Zakladni kapital

vySe zakladniho kapitalu spolecnosti s ru¢enim omezenym je 200 tis CZK, vySe vkladu
jednoho spole¢nika musi byt 200 tis, pficemz musi splilovat ob€ tyto podminky, tedy

pokud zaklada spolecnost pouze jeden spolecnik, jeho vklad ¢ini téchto 200 tis CZK.

1.3 Podnik a podnikani v ekonomice
Pokud se odpoutdm od legislativniho pohledu vymezeni pojmu podnikatel a podnikani

nabizi se mnoho zplsobtll a jemnych nuanci v jejich vnimani jednotlivymi autory.

Veber (2008) chape ekonomické pojeti podnikani jako zapojeni ekonomickych zdroji a
jinych aktivit tak, aby se zvysila jejich piivodni hodnota, jedna se o dynamické vytvaieni

pridané hodnoty.

Synek a Kislingerova (2010) uvadi, ze zdkladnim motivem podnikéani je snaha o zhodno-
ceni vlozného kapitalu,v drtivé vétSiné piipadi dosazenim zisku, prostiednictvim
uspokojovani potfeb zakaznika, pficemz podstupuje riziko, avSak snazi se o minimalizaci
téchto rizik. Synek také nepodceniuje vyznam spolecenského postaveni podniku jako filo-

zofii sluzby veskerym stakeholders.
Kuratko a Hodggets (2001) vnimaji podnikani jako kohezivni proces vytvareni, pii podstu-
povani rizika a diikladném planovani.

Podle Knighta (2006) a Druckera (2009) je koncept podnikani zalozen zejména na podstu-
povani rizika, pfi¢emzZ podnikatel je vniman jako entita ochotna riskovat svij finan¢ni

kapital a vénovat ¢as rozvijeni myslenky, resp. podnikatelského napadu.
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Scott (2003) zase povazuje podnikani za jednoduchy fakt byti podnikatelem. CimZ se
dostdvam k samotnému pojmu podnikatel a jeho definici tak, jak ji vidi pravé Shanektery
vnima podnikatele jako nékoho kdo je schopen pfetvofit inovativni mySlenky, finan¢ni

zdroje a spravnou miru obchodni proziravosti na ekonomickou hodnotu.

Dle Synka a Kislingerové (2010) Ize na podnikatele také nahlizet z hlediska osobnostnich
ryst, tedy jako na nositele a tvlirce inovaci, velmi silné¢ motivovany k vyuzivani vSech
forem kapitalu. NejvyraznéjSim rysem povahy takového cloveka je tvofivost a schopnost

prilezitosti vyuzit, ¢i je dokonce vytvaret.

Koréab a Mihalisko (2005) uvadi velmi zdafenou a vystiznou definici Roberta D. Hisriche z
roku 1985, ktera tika, Ze podnikatel ve svém jednani vytvaii cosi nového, cemuz nalezi
hodnota prostiednictvim vynakladani potfebného Casu a usili, pfebirani doprovodnych
finan¢nich, psychickych a spolecenskych rizik a ziskdvani penézni odmény v podobé

penézniho a osobniho uspokojeni.

Literarni zdroje uvadi mnoho definic podnikatele a podnikéni, nékteré spojuji podobné
charakteristiky a jiné se vice ¢i méné liSi. Casto se objevuje diiraz na osobni iniciativu,
inovativni mysleni a schopnost alokace zdroji a prilezitosti, fidici schopnosti, a také na

touhu po nezavislosti, spojenou s ochotu podstoupit riziko.

1.4 Idea podnikani

1.4.1 Deset otazek k ohodnoceni podnikatelského napadu

Zjistit a uvédomit si zda viibec je mySlenka realizovatelnd a zivotaschopna, patii k jedno-
mu z prvnich krokti pti rozhodovani zda se pustit do svéta podnikani. Zajimavy zplisob jak

toto ohodnoceni provést, je odpovédet si na nasledujici otazky:
1. Jak se mlj podnikatelsky napad 1i8i?

Hlavni mySlenka nemusi byt originalni, ale pokud chci, aby dal zdkaznik ptfednost pied
konkurenci pravé mému produktu ¢i sluzb€, musi obsahovat tzv. jedinecné prodejni body
(z anglického origindlu unique selling points-USPs). Tedy musim nabidnout néco nového.
Nabizi mlj produkt feSeni zdkaznikova problému? Zaplnim existujici diru na trhu nebo
rozsiiuji jiz existujici nabidku?

2. Existuje trh pro muj produkt/sluzbu a je dost velky?
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Drtive nez podnikani posunu k dal§imi bodu, je nutné abych provedl detailni marketingovy
vyzkum. Ovsem, jiz v po¢atecnich fazich se potiebuji ujistit o existenci stalé a dostatecné

poptavky tak, abych mohla podnikéni udrzet a nadale rozvijet.
3. Jaky bude obchodni model?

Tedy jak a za co budou zdkaznici platit? Jaké budou dal§i mozné zdroje pifiyma? V poz-
d¢jsich fazich musim provést analyzu nejen svého zamysleného obchodniho modelu, ale

také modelt,respektive jejich struktur, které pouziva konkurence.
4. Mam spravnou piedstavu o cené?

Stejné jako nemohu prodéavat, byt’ potencidlni produkt/sluzbu, za cenu, kterou si zdkaznik
nemuze dovolit, nemohu ani prodavat bez ptiméfen¢ho zisku, rovnovahy dosdhnu na

zaklad¢ vyzkumu cenové politiky konkurence a ptredstav zdkaznika.
5. Co zabrani ostatnim kopirovat mj nadpad?

Udglat si jasnou ptedstavu o tom, jak zabranit vét§im firmam v ,,ukradeni* vaseho népadu
Jiz pfi samotném utvareni myslenky miize v budoucnu velmi ulehcit podnikani. Mezi kli-

cové body patii: silné USPs , poptipad¢ pravni ochrana intelektudlniho majetku.
6. Znam svého zakaznika?

Me¢la bych se vyzbrojit co nejvice informacemi ohledné cilové skupiny zakaznikl. Jak
vypada typicky zakaznik? Jak se chova? Ceho si nejvice ceni na daném produktu/sluzbé?

Kde jej naleznu? Jaké marketingové metody maji u zdkaznika nejlepsi odezvu?
7. Jsem schopna generovat zisk?

Kolik bude stat vyroba mého produktu nebo poskytnuti sluzby? Budu schopna prodat

takové mnozstvi produktu/sluzeb, abych generovala zisk? Jsou mé predpoklady realné?
8. Mam dostate¢né financni zdroje k podpoie podniku v prvnich fazich?

Jsem schopna financné€ zabezpecit podnikéni a svou existenci z vlastnich nebo cizich

zdroju?
9. Mam nezbytné zkuSenosti, schopnosti a ptistup?

I d mam ten nejlepsi napad bez potfebného odhodléni, vasné a plnému odevzdani se

budovani podniku, jsem stale ohrozena moznosti netispéchu.

10. Existuje do budoucna prostor pro rtist?
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Tedy, mohu v budoucnu rozsifit existujici portfolio produktd /sluzeb ¢i expandovat na
nové trhy, popt. zdokonalit stavajici produkt/sluzbu? (Startups.co.uk, 10 questions to ask

yourself before launching a business)

Pokud jsem schopna zodpovédét si predchazejici otazek a celkovy obraz prevedeni napadu

do podnikani se zda realny, jsem na dobré cesté zacit podnikat.

Momentalné se nachdzime v obdobi v némz mnoho potencionalnich podnikateli ztraci
odhodlani zacit. Nicméné¢, je zapotiebi si uvédomit, Ze pravé noveé zalozené podniky jsou
potifebné pro soucasny stav ekonomiky. Doby, kdy existovalo obrovské mnoZzstvi velkych
podniki zaméstnavajicich tisicovky lidi jsou za nami. Malé podniky tvoti 99,8% z celkové-
ho poctu podnikli a nabizi také nejvice pracovnich mist. (Startups.co.uk, How to start your

own business)

1.4.2 Podnikani versus ,,Zivnost*

Jsou to pravé malé podniky a zivnostnici, ktefi tvofi vétSinu podnikl. Proto je velmi zaji-
mavé podivat se zde na rozdil mezi podnikanim tak jak je definovdno v kapitole 1.2. a
zivnosti, tak jak ji chapeme v Ceskych podminkach a odpovédét si na otazku: Existuje

takovy rozdil?

Drucker (2007) takovy rozdil vidél. Existuje rozdil mezi noveé otevienym malym bistrem,
které spoléhd a zavisi v podstaté pouze na aktualni oblibé naptiklad gyros v housce, bez
toho, Ze by u zdkaznika vyvolal novou poptavku ¢i novou formu uspokojeni a fast-fo-
odovym fetézcem McDonald's. Samoziejmée, tento fetézec také nenabizi zadnou inovaci,
ale na rozdil od malého bistra jej mizu nazvat podnikem. Primarni rozdil je v pouziti
modernich manaZerskych konceptl a technik, provadéni vyzkumu pozadavkl zakaznika a
uziti dalSich procesii a nastrojli, které maximalizuji vytézek z pouzitych zdrojl, ¢imz
vytvoril novy trh a potazmo nového zakaznika.

Jak tika Drucker (2007) nové malé podniky a zivnosti maji mnoho ryst spole¢nych, ale aby
mohly byt opravdu ,,podnikatelské* musi je charakterizovat také néco navic, kromé pojmi
maly a podnik. Opravdovych podniki je mezi nove zalozenymi pomalu, jsou to ti, ktefi pfi-
nasi néco nového a jiného, ti, ktefi vytvari a méni hodnoty.

Chci-li tedy vytvofit opravdu inovativni podnik nemusim pfichdzet s néim absolutné
novym, jako v ptipadech Gspésnych géniti nasi doby jako Jobs ¢i Gates, ale pokud piijdu s

funkénim a realistickym pldnem, téZicim ze sofistikovanych manazerskych metod a
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nastrojii, mohu, jeho postupnym rozvijenim dosdhnout opravdového uspésného podnikani,

které vytvaii pravé vyse zminéné nové trhy, zdkazniky a hodnoty.

1.4.3 Aktualni stav jednotlivych obori podnikani a Sance pro nové subjekty

Lidé se rozhoduji k podnikani z riznych divodu, avsak vétSina z nich zaklada podniky v
oborech, se kterymi jiz maji pracovni zkusSenosti. Nékteti vidi diru na trhu a rozhodnou se
ji zaplnit. Pouze malo z nich rozhoduje o pfedmétu podnikéni na zdkladé aktudlnich
vyvojovych trendii v daném sektoru, jsou to vétSinou ti, kteti jdou za rychlym ziskem.
At uz Cloveék zacina podnikat z jakéhokoliv diivodu, rozhodné by si mél analyzovat sou-
casnou situaci v sektoru, do které¢ho hodla vstoupit. Klesajici tendence na mnou vybraném
trhu, muze ukézat, Ze rad¢ji neZ na mainstream zékazniki, je 1épe zaméfit se na niché na
trhu. Zaroven potencidlni investor oceni, vezmu-li v tvahu stav dané¢ho sektoru, ¢imz se
mij podnikatelsky plan stava siln€jsim, profesionalnéjsim a presvédcivejSim.

Musim vzit v tvahu zejména zmény, které se odehraly na jednotlivych trzich od roku 2009.
Pokud se rozhodnu vstoupit do sektoru, ktery oslabuje, je tieba si zanalyzovat pro¢ se tomu

d¢je, které firmy a pro€ utrpéli nejvetsi ztraty.

V nasledujici tabulce je zpracovan seznam top podnikatelskych ptilezitosti k podnikéni, tak
jak je vidi server startups.co.uk aktualné a seznam sektori, které se jevi jako nejstabilné;jsi
z hlediska dlouhodobé udrzitelnosti. Diky priniku téchto seznamt tedy vznikd doporucent,

do kterych sektorti je aktualné nejvyhodnéjsi vstoupit.

Tab. 1.top podnikatelské prilezitosti a nejstabilnéjsi sektory (Startups.co.uk,
Top business opportunities for 2011, 2011)

Top prileZitost Stabilni sektory Vhodny vstup

Mobilni aplikace IT a komunikace ano

Prodejni stanek
Prodej na aukénich serverech Online obchod ano
Remeslnické profese Remeslnické profese ano
Pohiebni ustavy
Poskytovani pijéek
Vybér dluhi

Doprava

Server startups.co.uk popisuje také sektor, do kterého hodla vstoupit ma nova firma, tedy

nabor zaméstnancil, respektive persondlni poradenstvi a zprostiedkovani v oblasti lidskych
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zdroju. Jedna se o oblast podnikani, ktera diky mnoha neuspéchiim a trendiim zestihlovani
dvacet let. OvSem, i tento sektor pomalu nabyva na sile a dynamice, tedy pokud clovék
zvoli dobrou strategii a nabidne v oblasti lidskych zdrojt jakousi formu osvézujici alterna-

tivy, ma realnou Sanci na uspéch. (Startups.co.uk, What kind of business)
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2 PODNIKATELSKY PLAN

2.1 Charakteristika podnikatelského planovani

Planovéni se poji s podnikdnim, a to nejen pii zakladani podniku, ale i dalSich fazich jeho
vyvoje. Fungujici podniky vSech velikosti pouzivaji planovani na vSech trovnich, a také
riizné druhy plant (Koréab, Peterka a Reznakova, 2007)

vvvvvv

dokumentem, jelikoz bez piesvéd¢ivého planu, nikdo nebude brat nase podnikéni vazné.
Tito autofi povazuji podnikatelsky plan za jakousi mapu cesty k tspéchu, ktera bude firmu
provadét od startovaciho bodu az k vyty¢enému cili, tedy jasné poukaze na ptipadné pie-

kazky a ukdze vSechny mozné alternativni cesty.

At uz zpracovavam podnikatelsky plan z divodu potieby ziskani investic ¢i pro utfibeni

vlastnich myslenek, rozhodné se jedna o vitalni soucast zaloZeni nového podniku.

Pokud si chei odpoveédét na otazku co je podnikatelsky zdmér ¢i plan, mohu pouzit defini-
ci dle Hisriche a Peterse (1996), kteti definuji podnikatelsky plan jako pisemny material
zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny vnéj$i a vnitini faktory souvisejici se

zalozenim a chodem podniku.

V praxi se samoziejme Casto setkdvame s ptipady, kdy samotny plan je pfipraven externi
poradenskou firmou specializujici se praveé na tuto ¢innost, tedy obecna definice Hisriche a

Peterse by mohla byt roz§ifena o tuto skutecnost.

Blackwell (2011) uvadi, Ze plany by mély byt jasné, vystizné a stru¢né, logicky usporadané
a podlozené konkrétnimi a relevantnimi ¢isly. Recipienti podnikatelského planu jsou lidé,
ktefi hledaji konkrétni fakta a nezajima je kvétnaté vyjadfovani a irelevantni informace.
Pokud se pii psani podnikatelského planu drzime Blackwellovi rady, pravdépodobné velmi

zvySime své Sance na Uspéch.

Korab a Mihalisko (2005) d€li recipienty podnikatelského planu dle modelu vytvofené¢ho
Stokesem do tfi skupin. Prvni zainteresovanou skupinou jsou majitelé, druhou manazefi a
treti investofi. Jednotlivé skupiny uzivaji podnikatelskych plant v rliznych obdobich, coz

se poji s jejich rozdilnym uplatnénim a vyuzitim v rdmci zainteresovanych osob.

Majitelé vyuzivaji zejména strategické plany k planovani budoucnosti svych podnikd,

planuji tedy pii zahajeni podnikani, nakupu nového podniku nebo v obdobi zmén.
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Manazefi jsou obvykle zapojeni do samotné tvorby planti, podnikatelské plany jsou tedy
jejich hlavnim planovacim néstrojem pouzivanym k odstranéni a sniZeni podnikatelského
rizika, vytvareni fungujicich tymu a prostfednictvim pomoci pfi sestavovani planu také pii-
spivaji k ziskavani finan¢nich prostiedki. Z hlediska ¢asového jsou tedy plany pro manaze-
ry néstrojem uzivanym pii uvadéni vyrobku na trh, realizaci zmény, v obdobich ziskavani
penéz a piijimani zasadnich rozhodnuti. Skupina investorti je dale rozdélena na podskupiny

s odlisnou filozofii investovani.

Investofi se zajimaji zejména o ohodnoceni rizika investice a ocenéni kvality managemen-
tu, tedy uzivaji planu v obdobi pfipravy uvéru, zde hovotime zejména o bankéach. Proces
ovetovani solventnosti podniku je pro banku jednodussi nez pro rizikové investory, jelikoz
podnik zada pouze o pljcku, ovsem banky vyzaduji pfimo precizni formalni i vécné zpra-
covani podnikatelského planu. Déale pak hovoifime o obdobi pfipravy investic, coz se tyka
zejména ostatnich investort jako jsou business angels, nebo rizikovi investofi, ktefi veske-
ré dal$i kroky a jednani odviji pravé od kvalitniho podnikatelského planu.

Pokud se jedna o start-up, tedy zalozeni nového podniku (tak jako v mém piipadé€), je dle

4

Koréba, Peterky a Reziidkové (2007) tieba ujasnit si, zda se jedna o zaloZeni :
«  zivnosti-malého podniku
+  vétSiho podniku

Plany sestavené pro zivnostenské podnikani jsou méné komplexni a propracované, v
mnoha piipadech dokonce nejsou pred zahajenim podnikani zpracovavany vibec a k jejich

vzniku dojde az tehdy, zada-1i Zivnostnik Gvér od banky, kterd plan vyZzaduje.

Pokud zakladam vétsi firmu, napf. spole¢nost s rucenim o omezenym, predpoklada se
profesionalni pfistup a propracovanost podnikatelského planu, zde se Casto dostavaji ke

slovu diive zminéné poradenské externi agentury.

Zde ovSem souhlasim s Hisrichem a Petersem (1996), ktefi uvadi, Ze neexistuje piima
uméra mezi velikosti podniku a komplexnosti podnikatelského planu, jelikoz propra-

covanost tohoto planu do zna¢né miry zavisi na zabéru a zaméfeni podniku.

Podnikatel, ktery pfivadi na trh novy typ vyrobku, byt by se zaméfoval pouze na uzkou
skupinu klientli a zakladal sviij podnik pouze jako Zivnost, bude pravdépodobné potiebovat
komplexnéjsi plan, nez podnikatel, ktery otvird novou sit’ podnikl poskytujicich sluzby,

byt’ by se jednalo o mnohem vétsi spolecnost. Rozsah podnikatelského planu bude tedy do
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znaéné miry zaviset také na skutec¢nosti, zda se podnik bude zabyvat vyrobou ¢i sluzbou.

2.2 Struktura podnikatelského planu

Detailni struktura podnikatelského planu se u riznych ceskych i zahrani¢nich autort lisi, a
to nejen v zavislosti na jejich pohledu na otdzku podnikatelského planovani, ale také na
individualni orientaci a velikosti podniku, kterému se jejich publikace vénuji. OvSem
bazalni idea a postup pii zpracovani zivotaschopného pldnu zistavaji ve své podstaté
totozné. Velmi vystizné najdeme tyto kroky popsany v publikaci Abramsové a Kleinera
(2003), ktera tika, Ze proces tvorby podnikatelského planu je velmi komplikovany a
samotny podnikatel si ¢asto neni jist ¢im zacit, pokud ma pokryt vSechny oblasti od situace
na trhu aZ po personalni obsazeni a vyhodnoceni rizik. Proces tedy rozdéluje do péti funda-

mentalnich krok:
«  Ujasnit si zdkladni koncept podnikatelského néapadu
«  Sbér dat tykajicich se proveditelnosti a specifik mého podnikatelského napadu

« Upfesnéni a uprava pivodniho konceptu na zéklad¢ posbiranych a vyhodnocenych

dat
+  Urceni veskerych detailii v rdmci planu

- Kompilace informaci do srozumitelné formy podnikatelského planu

Co se tyce formy, resp. sestaveni podnikatelského planu, pozadavky se mohou jevit spise
jako protichtidné, jednd se vSak pouze o prvni dojem. Plan by mél byt jednoduchy, ale
zaroven srozumitelny, dostatecné presny, ale 1 stru¢ny. Cile maji byt konkrétni a méfitelné
a cely plan realisticky a logicky, stejné jako kompletni a pravdivy. (Korab, Peterka a
Reznakova, 2007).

Z nékolika navrhl na zpracovani podnikatelského planu uvedenych riznymi autory v jejich
publikacich, jsem se rozhodla uvést rozdéleni do nékolika zakladnich ¢asti na zaklad¢ pub-
likace Hisriche a Peterse (1996), tak jak je ve své publikaci prebrali a autofi Korab, Peterka
a Reznakova (2007), jelikoZ svou piehlednosti a jasné danou strukturou nejlépe vyhovuje

predstavé a ucelu mého podnikatelského planu pro zaloZeni personélni agentury.
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Titulni strana

Na titulni stranu uvadime zékladni tidaje a koncepci, kterou hodla podnikatel rozvijet. Tedy
uvadime udaje jako nazev a sidlo spolecnosti, jméno podnikatele, popifipadé podnikateld,
spole¢n¢ s kontaktnimi idaji, popis spolecnosti a povaha podnikani ¢i zptisob a struktura

financovani. Tato strana je pro ucely mé diplomové prace vynechéna.
Exekutivni souhrn

Zde se jedna o sekci podnikatelského planu, kterda by méla byt psana Ctivé a pozitivng,
avSak realisticky. Jedna se o Cast, na jejimz zakladé se recipient rozhoduje, zda ma pro n¢j
dalsi ¢teni planu vilbec smysl, zda je pro néj zajimavy. Exekutivni souhrn je jakymsi
extraktem veSkerych detaill a informaci uvedenych v podnikatelském planu. Nemél by byt
prili§ roztfiSten do jednotlivych podsekci, aby se zabranilo piipadnému zevrubnému
procteni. Délka exekutivniho souhrnu by neméla presahovat dvé strany, obsahem je zejmé-
na: hlavni myslenka podnikani, unikatni vlastnosti produktu/sluzby, respektive jeho silné

stranky, o¢ekavani, popis trhu a stru¢né tabulky finan¢niho planu.
Analyza odvétvi

Zde je potieba vzit v tivahu celou fadu faktorii. Novy podnik musi byt zafazen a zkouman v
kontextu svého okolniho prostiedi, tedy odvétvi, do kterého vstupuje. Toto prostiedi samo-
zfejmé musi zahrnovat vSechny relevantni konkurenty na trhu. Zkouma se jejich postaveni
v ramci trhu, véetné silnych a slabych stranek, a z nich vyplyvajicich moZnosti ohroZeni

trzniho tspéchu podniku.

V ramci analyzy zkoumam odvétvi z hlediska vyvojovych trendl a jejich pozitivnich ¢i
negativnich vliva, Cili pfileZitosti a ohroZeni na aktudlni situaci v odvétvi, mapuji odvétvi
také z hlediska historickych vysledkti. Dale pak analyzuji aktudlni situaci z hlediska fakto-
ri ovliviiyjicich mij podnik zvenci, jako je legislativa, politickd, ekonomicka ¢i socialni

situace a dalsi faktory relevantni pro podnik se kterym vstupuji na trh.

Dalsi zkoumani v ramci analyzy je zaméfeno na zédkaznika, respektive urceni cilového seg-

mentu zakaznikd.
Nejcastéjsi metodou kompetitivni analyzy je Porterova metoda péti konkurenénich sil.

Pro analyzu faktor( ovlivitujicich podnik zvenci, tedy externich faktord, je nejcastéji vyuzi-
vana tzv. SLEPT analyza. Tehdy, kdy legislativni faktory nejsou povazovany podnikem za

relevantni je pouzivdna pouze tzv. PEST analyza a tam kde je naopak zapotiebi zvazit
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environmentalni faktory se pouziva rozsitena, tzv. PESTLE analyza.

Oblast hrozeb a pfilezitosti je nejlépe dokumentovana casti SWOT analyzy zkoumajici
externi vlivy, tedy O-T ¢asti (z anglického opportunities-threats, prilezitosti-hrozby). Jedna
se o urceni faktorti, které sami neovlivnime, ale miZzeme na né reagovat tak, abychom
maximalné¢ vyuzili moznych pftilezitosti a eliminovali negativni dopady potencialnich hro-

zeb. Tato analyza je relevantni zejména u existujicich podnik.

Analyza zamétfend na zakaznika se zaméfuje na segmentaci trhu, tedy rozdéleni zakaznika
do jednotlivych skupin na zakladé ptedem definovanych kritérii. Poté na vybér cilového
segmentu, tedy skupiny zakaznikd, u které mam nejvétsi predpoklady k aspéchu s odhadem
velikosti mého potencialniho trhu. V neposledni fad¢ analyzujeme moznosti vybéru

dodavatelti produktii nutnych pro chod podniku.
Popis podniku

Tato sekce podnikatelského planu seznamuje ¢tenafe s podrobnym popisem podniku, méla
by zde byt jasn€é a srozumitelné rozpoznana velikost a zdbér podniku. Obsahem jsou
dolozitelna fakta tykajici se zalozeni podniku, strategie a cile podniku a také taktika, tedy

cesta k jejich dosazeni.

V popisu podniku hovofim o vyrobku ¢i sluzbé, kterou hodla podnik produkovat, loka-
lizujeme podnik vcetné uvedeni velikosti. Tato ¢ast poskytuje také piehled o persondlnim

obsazeni, vetn¢ organiza¢niho schématu, ptehled kancelarského a technického vybaveni.

Dalsi dtlezitou casti je popis kompetenci, znalosti a dovednosti samotného podnikatele

uvedenim predchozi praxe, dosazenych uspéchu a ptipadnych referenci.
Vyrobni plan/Obchodni plan/Proces poskytovani sluzeb

V zavislosti na charakteru podnikéni tato sekce popisuje bud’ vyrobni proces, piipadné sub-
dodavky, uzaviené smlouvy s nimi souvisejici, pottebné stroje a zafizeni nebo, v piipade
obchodniho planu informace o ndkupu zbozi a sluzeb a skladovacich prostorech.

V mém piipad¢ se jedna o poskytovani sluzeb, tento typ podnikdni vyzaduje informace o
samotném procesu poskytovani sluzeb, pfipadné vazby na subdoddvky s hodnocenim

vybranych subdodavatela.

Zde se také uvadi certifikaty, osvédceni a seznam produktl, které méa podnik v planu pii-

vést na trh.
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Marketingovy plan

Jedna se o velmi dulezitou souc¢ast podnikatelského planu, jelikoz urcuje zplisob propaga-
ce, oceflovani a distribuce vyrobki nebo sluzeb. Uvadi se zde také odhadovany objem pro-
dukce, z n&jz 1ze odvodit odhad budouci rentability podniku. Povazovén je za jakysi zaklad
podnikatelského tspéchu, ponévadz ten je tvoren uspéchem daného vyrobku ¢i sluzby na
trhu. K dosazeni tohoto Uspéchu je tfeba vyvinout dostate¢né ucinnych marketingovych

aktivit. Pfi tvorbé marketingového planu je tfeba ziskat odpoveédi na nasledujici otazky:
- Kdo jsou zdkaznici, kde jsou umisténi, kolik nakupuji a proc?
 Jakou vyuzit reklamu a propagaci, ktery z piistupti je ucingj$i?
« Jak se méni trzni ceny, kdo a pro¢ tyto zmény iniciuje?
« Jak trh pfistupuje ke konkurujicim si vyrobkiim?
« Jaké jsou distribu¢ni kanaly a jak funguji?
+ Kdo jsou konkurenti, kde jsou umisténi, jejich vyhody ¢i nevyhody?
- Jaké marketingové techniky pouziva konkurence a jejich vliv na uspéch?
« Jaké obecné cile ma podnik na dalsi rok, pét let?
« Jaké jsou silné a slabé stranky?
- Jaka je produkéni kapacita podniku? (Startups.co.uk, Business plan guidelines)

Tyto otazky jasné napovidaji, Ze marketingovy plan je propojen s ostatnimi ¢astmi podni-
katelského planu, pokud jsem schopna zodpovédét tyto dotazy, mohu vytvotit funkéni mar-

ketingovy plan.

Organizaéni plan

Tato ¢ast planu popisuje formu vlastnictvi nového podniku. Pokud se nejednd o osobni
vlastnictvi, ale obchodni spole¢nost detailné¢ rozpracovava informace o managementu a

obchodnich podilech v ramci spole€nosti.

Jsou zde uvedeni kli¢ovi vedouci podniku, v¢etné¢ informaci o jejich vzd€lani a praxi, Jasné
je vyznacena nadfizenost a podiizenost, tedy kdo je komu odpovédny. VsSe je zdokumen-

tovano v organizacni strukture.
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Hodnoceni rizik

Je zcela logické, ze pted kazdym subjektem vstupujicim do oblasti podnikani stoji rizika,
proto je zadouci tato rizika dopfedu identifikovat a zvolit takové strategie, které povedou k
jejich zvladnuti. Pro recipienta podnikatelského planu je tato sekce diikazem, ze podnikatel
je ptipraven na piipadna rizika a schopen jim uc¢inn¢ Celit. Nejéastéjsi rizika plynou z reak-

ci konkurence, slabého marketingu, produkce, ¢i managementu nebo také z oblasti vyvoje.
Finanéni plan
Finan¢ni plan opét tvoti dilezitou soucast podnikatelského planu. Ukazuje ndm objemy

vstupnich a dalSich investic, kterych nas nové vznikly podnik vyZaduje a ukazuje nam eko-

nomickou redlnost podnikatelského planu jako celku.

Zabyva se zejména oblastmi predpokladu piisluSnych piijma a vydaji s vyhledem alespoi
na tfi roky, zahrnuty jsou oc¢ekavané trzby a kalkulované néaklady, vyvojem hotovostnich
toki, tedy cash flow opét s vyhledem na tfi roky, dals$i soucasti je odhad bilance ktery
poskytuje statické informace o situaci podniku k uréitému datu, ¢asto byvaji uvedeny i
dalsi ukazatele finan¢ni analyzy, jako jsou ukazatele likvidity ¢i zadluZenosti. Jelikoz je

plan vypracovan pouze na zdklad¢ odhadu trzeb, nejsou tyto v mé praci uvedeny.

Piilohy

Zde jsou uvedeny materidly, které nemusi a ani by nemély byt obsazeny v planu, avSak
dopliiuji mnou uvedené informace, poptipadé se na né v planu odkazuji. Mohou to byt

detailni vysledky prizkumu trhu, fotografie produktl, certifikaty a podobné dopliujici
materialy.(Korab, Peterka a Reznakova, 2007)

Pro potfeby mého podnikatelského planu zatadim také sekci nazvanou Budouci rozvoj

podniku, v které uvedu moznosti dal§iho rozsifeni podnikani.

2.3 Analytické metody pouZzité v praci

2.3.1 Analyza mikroprostredi

Pro analyzu odvétvi z hlediska mikroprostfedi jsem se rozhodla pro vyuziti Porterovi
metody péti konkuren¢nich sil jako metody kompetitivni analyzy, tedy modelu, ktery

nejlépe pomize zmapovat aktudlni situaci na trhu v ramci konkurencnich sil a nastinit
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situaci a stupen ohrozeni z nasledujiciho pohledu:

- vnitini konkurence - konkurence ve stejné oblasti podnikani v niz hodla podnikat

ma firma

« nova konkurence — v ptipad¢ zavadéni nového podniku se jedna o odhad na zaklade
analyzy trhu, jedna se o budouci obsazovani trhu, popfipadé mnou objevené¢ho

niché novymi subjekty

- zpétna integrace v dodavatelském fetézci - riziko, Ze odbératel si do budoucna
bude zajistovat mnou zajistovany produkt nebo sluzbu vlastnimi silami, ¢imz

dojde ke zvyseni konkurence na trhu

« dopfednd integrace v odbératelském ftetézci — riziko, ze dodavatel se posune,
respektive roz§ifi svlj podnik do oblasti podnikani svého dodavatele, ¢imz vzroste

konkurence v daném odvétvi

- riziko konkurence substitutli — plyne z ohrozeni podobnymi produkty, které mohou

mnou nabizeny produkt na trhu nahradit (Korab, Peterka a Reznakova, 2007)

Pro potieby zjiSténi situace na trhu z pohledu zékaznika, jeho preferenci, potieb a pozadav-
kt, které budou vyuzity pii dal$im rozhodovani z hlediska targetingu neboli zacileni bude
vzhledem k povaze podnikéni vyuZita metoda Fizeného rozhovoru, jako jedné z metod

socialniho vyzkumu. Opét vzhledem k povaze podnikani, je metodou nejvhodnéjsi, jelikoz

poskytuje precizni vysledky.
Postup:

Tazatel si pfipravi otazky, které mu poskytnou potiebné informace, poté se chronologicky

respondenta taze. Odpovédi jsou zaznamenavany. Poté zpracovany a vyhodnoceny.

Pro ziskani reprezentativnich vysledkii by mél byt vybran ndhodny vzorek respondentt, v
mém piipadé se bude jednat o respondenty zastupujici rizné firmy a zastavajici zde razné
pozice, avSak vzdy takové pozice, které maji pfimou souvislost a pravomoc néaboru

zaméstnancu.
Pro rozhovor plati nasledujici charakteristiky:

+ Je znamo, kdo je respondentem
+ Procento dokoncenych rozhovorti je vysoké
« Respondent odpovid4d na vSechny dotazy, nelze néjaky vynechat jako v ptipadé

tiSténého dotazniku
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- Tazatel poskytuje respondentovi vyssi komfort

+ Nedostatek anonymity v ptipadé citlivéjSich dotazii (diskomfort respondenta)

+ Nakladnéjsi technika (nutnost zajistit klidné prostiedi, obcCerstveni, casova
naro¢nost)

« mensi velikost zkoumaného vzorku

«  miuze dojit k ovlivnéni odpovédi

V praxi se fizeny rozhovor vyuziva zejména k zjiSténi spokojenosti zakazniki, k zjisténi

ptipadnych vylepseni. (Management mania, 2011)

2.3.2 Analyza makroprostiedi

Pro ucely podnikatelského planu v oblasti persondlniho poradenstvi vyhovuje praveé
SLEPT analyza, jelikoZ pokryva pro odvétvi relevantni oblasti. Pokud rozklicuji jednot-
liva pismena u SLEPT analyzy, kterd nejlépe odpovida povaze podnikani personalni
agentury, legislativni faktory zde mohou sehrat vyznamnou roli, avSak environmentalni
faktory nijak neovlivni oblast poskytovani persondlnich sluzeb, dostdvam se k oblastem

ovlivityjicim podnikéni v oblasti ndboru zaméstnanci:

S= socialni faktory (trh prace, demografie, odbory, mira korupce )

L=legislativni oblast ( zdkony, regulace, soudy)

E=ekonomické faktory (makroekonomické ukazatele, dan€, trzni trendy)

P=politické faktory (stabilita pomérii, postoje k podnikani a aktualni politické trendy)
T=technologickeé faktory (podplrné technologie, aplikace, disledky vyvoje internetu)

Pro tcely podnikatelského planu v oblasti personalniho poradenstvi vyhovuje pravé SLEPT

analyza, jelikoz pokryvé pro odvétvi relevantni oblasti.

Vhodnost a pouzitelnost jednotlivych analytickych néstrojt je tfeba vzdy vnimat v ramci
jejich podptirného charakteru. Podnikatel nesmi sklouznout k pausalizaci, jelikoz vyuzi-
telnost analytickych nastrojil je velmi zizena v zavislosti na typu podnikani. Podnikatel by
si tedy vzdy mél uvédomovat, Ze neni nastroje, postupu ¢i metodiky, kterd by nahradila

komplexnost lidského uvazovani v souvislostech a podnikatelskou kreativitu.
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3 SPECIFIKA PODNIKANI V OBLASTI ZPROSTREDKOVANI
ZAMESTNANI

3.1 Zakladni pojmy

Na trhu prace se objevuji tfi zakladni subjekty, jejichz cilem je zprostiedkovani
zaméstnani, tedy uplatnéni uchazecii na trhu prace. Zacatkem je vhodné si tyto subjekty
popsat a objasnit rozdily mezi nimi, jelikoz napli jejich €innosti byva €astokrat zaménova-

na.

Jedna se o pojmy:
-+ personalni agentura
« agentura prace
- ufad prace

Casto tedy dochazi k zaménéni pojmu zejména mezi personalni agenturou a agenturou pra-
ce, bazalng lze fici, Ze personalni agenturou se rozumi privatni subjekt vyhledavajici,
respektive zprostiedkovavajici firmam, tedy zaméstnavatelim, vhodné uchazece k
obsazeni pracovnich mist. Uchaze¢i jsou zamé&stnani na hlavni nebo vedlejsi pracovni
pomgér, a to pfimo zaméstnavatelem pro, kterého jej agentura vyhledala. Pracovni agentura
tedy zaméstnance nezaméstnava, pouze zprostiedkovavd zaméstndni u zaméstnavatele.
Podle Jouzy lze zjednodusené také fici, ze takovato agentura umistuje spravné lidi na
spravna mista. Dale se personalni agentury zabyvaji poradenskou a informacni ¢innosti v
oblasti lidskych zdroji a mnoho agentur provozuje také vzdélavaci ¢innosti k doplnéni

portfolia nabizenych sluzeb.

Naopak agentura prace sama zaméstnava uchazece o praci. Ze strany firmy, ktera si tyto
sluzby u agentura objedna se jedna o outsourcing lidskych zdrojt, pracovnik tedy vykonava
stejnou nebo obdobnou ¢innost jako pfimi zaméstnanci firmy, je fizen a podléhd nad-
fizenym této firmy, avSak z legislativniho hlediska je stdle zamé&stnan agenturou. Agentura
mu vyplaci mzdu a dale praci tohoto zaméstnance fakturuje svému klientu, tedy firme¢, u
které je prace vykondvana. NejCastéji se této formy zaméstnavani vyuziva u pozic
délnickych, administrativnich a obecné brigadnich. Firma tak jednoduSe a rychle ziska pra-

covniky v dob¢ vysoké sezony, tedy zvySené poptavky po produkei.

Nejvétsi agentury na trhu nabizi kombinaci téchto sluzeb.
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Utad prace vykonava podobnou ¢innost jako personélni agentury, tedy zprostfedkovava
préci, vykonava poradenskou a informacni ¢innost ohledné zprostfedkovani zaméstnani v
tuzemsku 1 0 moznostech prace a dalSich programi v zahranici a stejné jako velké mnoz-
stvi agentur také Cinnosti vzdélavaci v oblasti rekvalifikace uchazece, avsSak na rozdil od
personalnich agentur tak necini za ucelem dosazeni zisku, jelikoZ se nejednd o subjekt
privatni, ale vefejny. Ze strany zaméstnavatele nevznika povinnost uhradit zprostfedkova-
telsky poplatek za vyhledani a umisténi vhodného kandidata. (Hledampraci.cz, Personalni

agentury a agenturni zameéstndvani)

Ve své¢ praci se dale budu vénovat otdzce persondlnich agentur, respektive zalozeni perso-
nalni agentury zaméfené na zprostfedkovani zaméstnani uchaze¢im v sektoru sales s

durazem na oblast farmacie.

3.2 Podnikani a prostredi personalni agentury

Klientem personalni agentury se tedy stava firma, respektive zaméstnavatel. Tito klienti
mohou byt rizné velké spole¢nosti hledajici jednoho zaméstnance, stejné jako velké korpo-
race, v kterych se rocn¢ vystiida nékolik desitek az stovek zaméstnancli a nejsou tedy
schopny zajistit proces naboru zaméstnanct vlastnimi silami. Jejich pozice a zaméfeni na
trhu se mohou lisit, avSak spoleénym jmenovatelem pro vyuZziti personalni agentury byva

potieba rychlého obsazeni pozice.

Zakladnim poZadavkem na persondlni agenturu je tedy schopnost dodat kvalitniho kandi-
data v ur€eném casovém intervalu, coz stejn¢ jako v mnoha dalSich oblastech vyzaduje

urcity stupen vasné a odevzdanosti podnikani.

Dle serveru startups.co.uk se vétSina zakladateli persondlnich agentur rekrutuje z dvou
skupin. Prvni skupinou jsou odbornici v oblasti lidskych zdrojt, ktefi pracovali v HR oddé-
lenich nebo piimo personélnich agenturach a citi, Ze maji dostatecné mnozstvi kontakti v

oblasti zprostfedkovani zaméstnani a odpovidajici znalost podnikani.

Druhou skupinou jsou lidé, ktefi pracovali jako odbornici v urcitém sektoru a ziskali zde
dostatecné mnozstvi kontakti tak, aby byly schopni zajiStovat naplnéni pracovnich mist
pravé v tomto odvétvi. Z této skupiny se rekrutuji také ja, jako budouci zakladatel perso-
nalni agentury. Dle Anne Fairwatherové, vedouci britské Recruitment & Employment
Confederation (REC), coz je jedina britskd oficialni instituce sdruzujici pravé persondlni
agentury, nezalezi z jaké skupiny do sektoru prichdzim, pokud si uvédomuji kolik usili

mne bude stat udrZet a rozvijet své kontakty, které jsou esencialni pro existenci pracovni
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agentury. At uz ¢lovek prichdzi z jakéhokoliv prostredi a disponuje jakymikoliv znalostmi,
schopnostmi a dovednostmi klicova je dle Fairweatherové schopnost prodeje. V tomto
nazoru se s vedouci REC velmi ztotoznuji, jelikoz persondlni agentura je ve své podstaté
prodejem. Jak prvni krok prodavam agenturu klientovi, tak aby u mne hledanou pozici
zadal a druhym krokem je nutnost prodat kandidata klientovi, tedy zaméstnavateli tak, aby

doslo k uzavieni obchodu a tedy naplnéni smyslu podnikéni.

Mutzu mit hluboké znalosti a zkuSenosti v oblasti HR a sektoru, pro ktery hodlam zpro-
sttedkovavat uchazece, ale pokud nemam obchodniho ducha, moje podnikani bude s nej-
vetsi pravdépodobnosti neuspésné, stejné jako vSechna dal$i podnikani i oblast lidskych
zdrojii vyZaduje od podnikatele schopnost fidit ptipadny personal, penize a rychlou reakci
na vzniklou poptavku, stejn¢ jako sofistikovany time-management. Oc¢ekavat se da dlouha
pracovni doba, jelikoz interview s kandidaty vétSinou probihaji v odpolednich hodinach.
(Startups.co.uk, Recruitment business) Aby byla agentura schopna rychle reagovat na

zadanou poptavku vyuziva n€kolika zdroji:
« Inzerce na persondlnich serverech, tam kde je to relevantni i inzerce v tisku
- vlastni databaze

 ostatnich zdroju - kontakty v oboru, doporuceni (Hledampraci.cz, Jak funguje per-

sondlni agentura)

Klient si samoziejmé nejvic vazi kvalitni poskytnuté sluzby, tedy 1 v ptipad¢€, ze se mi
nepodafi danou pozici zaplnit, je dalezité, aby v klientovi zlstal pocit, ze jsem pro n¢j

vykonala maximum a pfisté se neobratil na jinou agenturu.

Pokud zakladam firmu je samoziejmé diilezita oblast nakladii, personélni agentura neni vy
jimkou, avSak vyhodou tohoto sektoru je fakt, ze vstupni naklady v podstaté zalezi na tom
kolik jsem ochotna utratit. Na rozdil od mnoha dalSich oblasti, toto podnikani lze rea-
lizovat s pomérné¢ malym rozpoctem. Mezi hlavni ndklady kromé automobilu, ktery je
samoziejm¢ nezbytny patii kvalitni webova stranka k umisténi pracovnich pozic a
nabizenych sluzeb pro klienty, tato strdnka bude vyzadovat specialni softwarovy systém.
Mezi dalsi naklady jsou fazeny poplatky za uzivani a vstup na servery fungujici jako
obrovské¢ CV databaze a vyvésky pro inzerci volnych pozic, ze zahrani¢nich mizeme

jmenovat Monster, mezi nejuspesSnéjsi Ceské patii jobs.cz, prace.cz ¢i jobpilot.cz.

Pokud jsem ochotna investovat vice, mohu se rozhodnout pro franchising, tedy jakousi

,ready made* platformu, kdy mi franchiser poskytne know-how, marketingovou podporu,
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pottebny software a v neposledni fadé také znacku a goodwill respektované spole¢nosti,
kterd ma jiz vytvoreny vztahy, popiipadé mi umozni lepsi ptistup k potencidlnimu klien-

tovi.

Vyse nakladi se odviji od toho, zda se rozhodneme mit kancelaf v centru mésta a nebo se
zam¢etim spise na online provozovani agentury. Jelikoz se v mé praci jedna o personalni
agenturu zaméienou na odvétvi, které v oblasti lidskych zdrojti neni zavislé na ,,ndhodnych

kolemjdoucich hledajicich zaméstnani* kancelar v centru mésta v mém piipad€ neni tieba.

Cenova politika personalnich agentur se obvykle odviji od typu pozice a kontraktu, ktery
mezi uchazeCem a klientem zprostiedkovavam. Zda se jedna o dlouhodoby ¢i kratkodoby
pracovni pomér, exekutivni ¢i nizsi pozici. Pokud hleddm a Gspé$n¢ umistim kandidata na
pracovni misto dlouhodobé¢, obvykle si agentura uctuje procenta ze mzdy tohoto kandidata
Vyse procent zavisi na individudlni dohodé¢ s klientem a dalSich okolnostech a podminkach
naSich profesnich vztahli. Pokud zprostiedkovavam vétsi mnoZzstvi uchazec¢h na kratsi pra-
covni pomér, naptf. na pokryti mimotfaddné akce firmy, provize za zprostiedkovani se
obvykle odviji od nakladii na tyto pracovniky a dalSich nakladt spojenych s inzerovanim
pozice, filtrovanim Zivotopisii a marzi, kterou si k témto nakladim pfipocitam. Jednd se o

dohodnutou konkrétni sumu za vSechny pracovniky.

Odklonem od tohoto klasického formatu cenové politiky je zavedeni jedné konkrétni vyse
poplatku za zprostfedkovani, ktera je doptedu znama, kde se pohybuji v riznych cenovych
hladinach v zdvislosti na vysi pozice a pozadovaném profilu kandidata. Nezalezi tedy, zda
klient jedné firmy plati svému zaméstnanci trojnasobek toho, co plati druha firma, sluzby
agentury pro n¢ jsou stejn¢ cenoveé nastaveny. Tohoto formatu je agentura schopna dosah-
nout a stale profitovat, jelikoz posledni roky a vyuziti novych IT a komunika¢nich techno-

logii pfineslo vyznamné Gspory pro vykonavani jeji ¢innosti.
Mezi hlavni zésady pro praci agentury patii:

«  Vzdy bych m¢la vést osobni pohovor s kandidatem, nékteré agentury, zvlasté pro
mén¢ vyznamné pozice, poSlou CV klientovi bez piedchoziho interview s uchaze-
¢em, coz je znamkou neprofesionalniho piistupu. Pokud chci klientovi jasné sdélit
pro¢ je pravé tento kandidat vhodny, potebuji znat dopliujici informace a dalsi

charakteristiky kandidata, které mohu ziskat teprve pii osobnim pohovoru.

. usim si uvédomit, Zze nakladam s budoucnosti lidi, at’ uz na strané kandidata
M domit, klad bud ti lidi, at’ t kandidat

jehoz oslovuje, popt. ktery se ptihlésil na volnou pozici, nebo na strané firmy, jejiz
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chod kandidat v budoucnu ovlivni. Nejedna se tedy pouze o praci, ale je zapotiebi i

silné¢ empatie a schopnosti vycitit potfeby.

- Diverzifikace zdroji piijmu, nékteré agentury se specializuji pouze na poradenstvi
v oblasti lidskych zdrojt, jiné poskytuji sluzby outsourcingu veskeré HR naborové
agendy ve firm¢. Obecné vzato, agentura prace v dob¢ svého zivota nepracuje pou-
ze s jednim modelem, které¢ho se striktné drzi, musi byt velmi flexibilni co se tyce
poskytovanych sluzeb, které modifikuje dle individudlnich pozadavka klienta.

(Startups.co.uk, Recruitment business)
Proces komunikace mezi klientem a agenturou

Pokud klient sam nepiijde za agenturou, coz je idedlni, avSak ne pfili§ Casty pftipad, je to
sama agentura, kdo jej kontaktuje s nabidkou svych sluzeb. Nej€astéji tak ¢ini na zaklade
vztahtl, informaci a jiz existujicich kontakti v oboru, pro ktery hodl4 kandidaty zprostied-
kovavat. Zastupce agentury se tedy kontaktuje s kompetentni osobou z firmy, s niz si
domluvi osobni schiizku, na které prezentuje agenturu, zjistuje detailnéji potfeby a poza-

davky klienta, na jejichz zaklad¢ poté nabizi sluzby a domlouva ptipadné podminky.

V ptipad¢, ze k této dohodé dojde, klient zadava pozadavky na kandidaty, véetn¢ ¢asového
ramce na obsazeni pozice. Tady zacina dalsi faze, tedy komunikace agentury s kandidaty,
pficemZ doplhovani databdze agentury probihd priibézné a neni pfimo zavislé na dohodach

uzavienych mezi agenturou a klienty.
Proces komunikace mezi kandidatem a agenturou

V zavislosti na typu a pozadavcich na pozici dochazi k prvnimu kontaktu uchazece s
agenturou, ktera strana kontaktuje druhou stranu prvni zavisi na pozadavcich a poctu
potencidlnich kandidati splitujicich podminky zadané klientem. Muze tedy dojit k t&émto

situacim:
- Kandidat kontaktuje pfimo persondlni agenturu, které¢ zasle své materialy
- Kandidat reaguje na konkrétni pracovni nabidky

+ Personalni agentura kontaktuje kandidata na zdkladé doporuceni jinych osob

Pokud kandidat reaguje na nabidku a souhlasi s uloZenim osobnich dat, jsou tyto informace

vloZeny do databaze agentury.


http://www.hledampraci.cz/extrajob.php
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Dalsim krokem je tedy osobni pohovor uchazefe se zastupcem persondlni agentury, ten
byva zaméten na hlubsi informace o praxi, studiu a na jeho dal$i pfedpoklady. Velka ¢ast
pohovoru je také vénovana predstavdm o budoucim pracovnim misté, zaméstnani 1
zamgéstnavateli, a také o finan¢nich a dalSich o¢ekavanich spojenych s budouci pracovni
pozici. Cim podrobné&jsi je specifikace piedstav a pozadavkd kandidata, tim vétsi je prav-
dépodobnost, ze personalni agentura nalezne pro uchazece vyhovujici nabidky. Na zakladé

porovnani profilu kandidata a profilli pracovnich mist je vétSinou jizZ na pohovoru roz-

hodnuto, na které pracovni pozice je kandidat vhodny.

Pokud shledd uchazece jako vhodného a po jeho souhlasu s odeslanim materialt, zasila je

dale spolecné s komentafem vypracovanym na zéklad¢ osobniho pohovoru klientovi.

Na zéklad¢ reakce potencidlniho zaméstnavatele rozd¢li agentura kandidaty na dvé skupi-
ny:
- kandidati, které¢ zaméstnavatel pozval na dalsi kolo vybérového fizeni

« kandidati, které zaméstnavatel nevybral

Kandidati z prvni skupiny jsou personalni agenturou kontaktovani a v pfipadé zajmu je

smluven vybérovy pohovor piimo u zaméstnavatele.

Kandidati, ktefi nejsou vybrani na pohovor nebo u kterych se zaméstnavatel po pohovoru
nerozhodne v jejich prospéch, jsou o rozhodnuti respektive zamitnuti zaméstnavatele infor-
movani personalni agenturou a personalni agentura se snazi hledat pro uchazece dalsi pra-

covni nabidky.

Pti vzajemné shodé€ obou stran dochazi k akceptaci kandidata uzavieni pracovni smlouvy a
naslednému nastupu do zaméstnani dosSlo UspésSné k uzavieni vybérového procesu a

¢innosti personalni agentury.(Hledampraci.cz, Jak funguje personadlni agentura)

3.3 Legislativni ramec fungovani personalni agentury
Zakon nerozliSuje pojmy personalni agentura a agentura prace, tak jak byly rozd¢leny z

pohledu trhu a obsahu poskytovanych sluzeb v pfedchazejici kapitole.

Dle Jouzy, Zeniskové a Salatové (2005) zakon o zaméstnanosti vymezuje zprostiedkovani
zaméstnani  agenturou prace jako cinnost zaméfenou na zprostfedkovani vhodného
zaméstnani pro obcCana, ktery se o praci uchdzi a na vyhleddvani zaméstnanc pro
zaméstnavatele, ktery hleda pracovni sily, s tim, Ze soucasti zprosttedkovani se rozumi také

¢innost informacni a poradenska.
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Tato ¢innost mize byt provadéna za ticelem zisku. Zprostfedkovani zaméstnani na zaklade
povoleni se nepovazuje za zivnost, nebot’ Zivnostensky zakon tuto ¢innost za Zivnost nepo-
vazuje a k jejimu vykonu neni tedy tfeba povoleni Zivnostenského ufadu. Vykon této
¢innosti povoluje ufad prace na zakladé pisemné zadosti, k t€¢ se vyjadiuje i ministerstvo

vnitra.

Cinnost pracovnich agentur, respektive zprostiedkovani zaméstnani, se fidi zakonem o
zaméstnanosti ¢islo 68/2009sb., Hlava IV, § 58-§ 66, které definuji obsah pojmu zprostied-
kovani zaméstnani pracovni agenturou, tak, je je uveden v piredchdzejicim odstavci, urcuji
povinnost pracovni agentury vést evidenci poctu volnych mist, jimi umistovanych
fyzickych osob a poctu zaméstnanctll, jimz sami zprostfedkovavaji zaméstnani. Agentury
jsou také povinny tyto udaje hlasit ministerstvu k 31.1. kazdého roku, tak, aby je minis-

terstvo mohlo vyuzit ke zpracovani statistik za pfedchazejici kalendaini rok.

Dale uvedené paragrafy uvadi podminky k udéleni povoleni :

a) povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani na izemi Ceské republiky,
b) povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani cizinct na Gizemi Ceské
republiky

¢) povoleni ke zprosttedkovani zaméstnani do zahranici.

Obsahu téchto paragrafti a konkrétnim pozadavka k ziskani povoleni ke zprostiedkovani

zaméstnani se budu vénovat v nasledujicich kapitolach.

Posledni paragraf, tedy §66 se vénuje zprosttedkovani zaméstnani formou docasného pfi-
déleni zaméstnance k vykonu prace pro jinou pravnickou nebo fyzickou osobu. Zprostied-
kovanim zaméstnani agenturou prace se rozumi uzavieni pracovniho poméru nebo dohody
o pracovni ¢innosti mezi fyzickou osobou a agenturou prace za ucelem vykonu prace u
uzivatele. (Agentka, Zdakon o zaméstnanosti » HLAVA IV — zprostredkovani zaméstnani

agenturami prdce)

Od 1.1.2011 vesla v platnost novela zdkona o zaméstnanosti, ktera zavadi néasledujici zmé-
ny v agenturnim zaméstnavani, zmeény na svych strankach uvadi také Asociace poskytova-
tell personalnich sluzeb, kterd je profesni organizaci personalnich agentur a poradenskych
spolecnosti v oblasti poskytovani persondlnich sluzZeb, jejiz €lenové jsou agentury pracujici
profesionalng, eticky a dodrzuji platné zakony Ceské republiky. (4sociace poskytovatelii per-

sondlnich sluzeb, Profil APPS)
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1. Umoznuje se poskytovani piehledu o udélenych povolenich ke zprostiedkovani
zaméstnani a pokutach ulozenych Gfady prace a inspektoraty prace za poruseni povinnosti
pravnickym a fyzickym osobam, kterym bylo udéleno povoleni ke zprostiedkovani

zaméstnani

2. Zavedeno je povinné pojiSténi agentur prace. Novou upravou se zavadi povinné
pojisténi agentur prace, a to z divodu zvySeni pravni jistoty zaméstnancli agentur prace,
popiipad¢ jinych fyzickych osob, pro které bude agentura prace zprostfedkovavat

zaméstnani. Jedna se o pojisténi proti upadku

3. Zkvalitiiuje se sledovani jednotlivych kategorii zaptij¢ovanych zaméstnancti agenturami
prace. Noveé se stanovi, aby agentury prace uvadely u poctu zaméstnancl, kteii byli
docasné piidéleni k vykonu prace u uZivatele, zvlast podet obéanti Ceské republiky, pocet
obcanli Evropské unie, pocet ob¢ant ostatnich ¢lenskych stati Evropského hospodaiského

prostoru a Svycarska a poéet ostatnich cizinct podle statni piislugnosti.

4. Prodluzuje se lhlta pro dorueni stanoviska k udéleni povoleni ke zprostfedkovani
zaméstnani. Zakon o zaméstnanosti nove stanovi, Ze dalsi podminkou pro udéleni povoleni
ke zprostiedkovani zaméstndni pravnické nebo fyzické osobé je souhlasné zavazné
stanovisko Ministerstva vnitra CR vydané na zakladé Zadosti Ministerstva prace a soci-
alnich véci CR. Ministerstvo vnitra je povinno své zavazné stanovisko k udéleni povoleni
ke zprostfedkovani zaméstnani doru¢it MPSV do 15 pracovnich dni ode dne obdrzeni
zadosti o zavazné stanovisko. Pokud tak neucini do konce této lhiity, ma se za to, ze s udé-

lenim povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani souhlasi.
5. Uvadeéni uzemniho obvodu v zadosti o povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani se rusi.

6. Zptesiuji se ustanoveni zakona o odpovédném zastupci. Vzhledem k tomu, Ze z
dosavadniho textu zdkona o zaméstnanosti nevyplyvalo dostate¢né, Ze na ,,nového* odpo-
veédného zastupce jsou kladeny stejné pozadavky jako pii podani zadosti, proto zdkon nove
upravuje, ze ,,v ptipadé zmeény odpovédného zastupce pravnické osoby je nezbytné dolozit
doklady o splnéni podminek stanovenych v §60 zdkona o zaméstnanosti.

7. MPSV odejme povoleni ke zprosttedkovani zaméstnani agentufe prace, kterd nemad
sjednané povinné pojisténi pro piipad svého upadku nebo upadku uzivatele.

8. Zptistuji se podminky pro vydani nového povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani
agenturou prace. Pfedchozi pravni uprava umoznovala v nékterych piipadech, aby si

fyzicka nebo pravnicka osoba pozadala ihned o nové povoleni ke zprostiedkovani
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zaméstnani, ¢imz se sank¢ni charakter odejmuti povoleni snizoval. Pravnické nebo fyzicka
osoba mize pozadat o vydani povoleni ke zprosttedkovani zaméstnani nejdiive po uplynuti

3 let ode dne pravni moci rozhodnuti o odejmuti povoleni ke zprostiedkovani zaméestnani.

9. MPSV nov¢ stanovi den, ke kterému je agentura prace povinna zprostiedkovatelskou

¢innost ukondit.

Tyto zmény v novele zdkona zptisiiujici podminky fungovani agentur prace, respektive
personalnich agentur maji za kol zejména pfispét ke kontrole Cinnosti personalnich
agentur a zvysit jistotu klientli a uchazecii o praci vyuzivajicich sluzeb téchto agentur.

(Asociace poskytovatelii persondalnich sluzeb, Zmeny v legislative)

3.3.1 Podminky udéleni povoleni k zprostiedkovavani

Zadosti o udéleni tohoto povoleni se podavaji bud’ pfimo na generalnim feditelstvi Utadu
prace nebo na piislusnd kontaktni mista. Tyto zadosti se podavaji na standardizovaném

tiskopisu pro fyzické osoby nebo pravnické osoby dle charakteru formy zprostfedkovani.
Podminkou udéleni povoleni u fyzické osoby je:

+  Vék nejméné 18 let

+ Trestni bezthonnost

+ Odborna zpiisobilost, pficemz za odborné zplisobilou se oznacuje fyzicka osoba,
kterd ma :
1) ukoncené vysokoskolské vzdélani a nejméné dvouletou odbornou praxi v oblasti
zprostiedkovani zaméstnani nebo v oboru, pro ktery ma byt zprostiedkovani
zaméstnani povoleno

nebo

2) stfedni vzdélani s maturitni zkouskou, vy$$i odborné vzdélani nebo vyssi
odborné vzdélani v konzervatofi a nejméné pétiletou odbornou praxi v oblasti zpro-
sttedkovani zaméstnani nebo v oboru, pro ktery ma byt zprostiedkovani zaméstnani
povoleno
. bydlisté na uzemi CR a pokud takové bydliité nema, uvedeni doru¢ovaci adresy na
tizemi CR
Fyzicka osoba v zadosti uvadi:

1. identifika¢ni udaje

2. misto a predmét podnikani
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3. formu zprostiedkovani pro kterou je povoleni zadano

4. druhy praci, pro které je povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani zadano
K zadosti se dale ptiklada:

1. potvrzeni o bezuhonnosti formou vypisu z rejstiiku trestl

2. doklad o odborné zptisobilosti

3. adresu svych pracovist, ktera budou zprosttedkovani provadét
Zadost pravnické osoby obsahuje:

1. identifika¢ni udaje
2. predmét podnikani
3. formu zprosttedkovani, pro kterou je povoleni zaddano
4. druhy praci, pro které je povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani zadano
5. identifikacni tdaje odpovédného zastupce
K Zadosti se priklada:
1. potvrzeni o bezuhonnosti odpovédného zastupce, ma-li jim byt zahrani¢ni fyzicka
osoba, a doklad o odborné zptisobilosti odpovédného zastupce
2. prohlaSeni odpovédného zastupce, ze souhlasi s ustanovenim do funkce

3. adresu svych pracovist, ktera budou zprosttedkovani provadét

4. vypis z Obchodniho rejstiiku (Businessinfo.cz, Agentura prdce - podminky pro zis-

kani povoleni)

3.3.2 Postup udéleni povoleni

Ministerstvo prace a socidlnich véci udéli povoleni na zakladé pisemné Zzadosti. K Zadosti

se vyjadiuje také ministerstvo vnitra, které mize doporucit ¢i nedoporuci jeji ud€leni.

Lhiita pro rozhodnuti o udéleni nebo neudéleni zadosti je 30 dnli (ministerstvo vnitra by se
mélo k zadosti vyjadrit do 15 dni, pokud tak neucini, mé se za to, Ze s udélenim povoleni

souhlasi), v obzvlasté slozitych ptipadech 1ze prodlouzit az na 60 dnd.

Podle zékona se za vydani kazdého povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani hradi spravni

poplatek. Vyse spravnich poplatkti Cini:

« vydani povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani cizinciim na tzemi Ceské repub-

liky — 10.000 K¢,

«  vydani povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani do zahranici — 10.000 K¢
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- vydani povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani na tizemi Ceské republiky — 5.000
K¢.
Fyzické ¢i pravnické osoby vykonavajici zprosttedkovatelskou ¢innost jsou povinny se dle

§58 pojistit do dvou mésicti po nabyti pravni moci rozhodnuti.

Povoleni se dle rozhodnuti udé€lujicich organt vydava bud’ na dobu neurcitou nebo na

obdobi 3 let. (Businessinfo.cz, Agentura prdce - povoleni krok za krokem)
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II. PRAKTICKA CAST
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4 ANALYZA SITUACE

Kapitola analyza situace poskytne obraz aktudlni situace na trhu pomoci metod externi ana-
lyzy. Tedy pomlze ujasnit si potfeby, prani a preference klienta, moznosti jak zvysit pfi-
danou hodnotu nabizenou v rdamci mého podnikéni. Odkryje moznd ohrozeni a vyvoj na
trhu jak v ramci mikroprostredi, tak 1 makroprostiedi podniku, a takto pomuze se na tyto
pfipadnd ohrozeni pfipravit, popt. vyuzit pozitivnich faktorti vyvoje v rdmci strategie

podniku.

4.1 Externi analyza

4.1.1 Analyza mikroprostiedi - Rizeny rozhovor, Porteriiv model
Rizeny Rozhovor
«  Ptfedmét a cile prazkumu

Jako metoda ziskavani informaci z oblasti spoluprace farmaceutickych firem s personalni-
mi agenturami s cilem zjisténi prubéhu procesu vybérového fizeni, pozadavka kompetent-
nich pracovnikl farmaceutickych firem na produkt personalni agentury véetné jejich prefe-
renci a zkuSenosti jsem zvolila metodu fizeného rozhovoru. Informace zjisténé pomoci této
metody kvalitativniho vyzkumu ptispivaji k finalni podob¢é produktu nabizeného mou per-

sonalni agenturou tak, aby co nejlépe vyhovoval pozadavkim klienti.
« Respondenti a jejich vybér

Vybér respondentii probéhl na zaklade jejich pozice ve farmaceutické firme€, coz znamena,
ze se muselo jednat bud’ o pracovniky HR oddéleni nebo obchodni manazery, kteii se podi-
li na procesu vybérového fizeni pro obsazeni volnych pozic ve firmach, poptipadé toto
vybérové fizeni sami zastieSuji. Pro ucely mé prace jsem provedla rozhovor se tfemi osoba-
mi, piicemz kazdéa z nich je zaméstndna v jiné farmaceutické firmé¢. Konkrétni respondenti
byli vybrani na zéklad¢ pfedchazejicich profesiondlnich vztahli v oboru a jejich z4jmu
ucastnit se takového rozhovoru a podélit se o interni informace z procesu vybéru pracovni-
ka.

Po vzijemné domluvé s vySe uvedenymi osobami, neuvadim jejich jména ani nazev
zaméstnavatele. U kazdé z osob vSak bude uvedena pozice, regionalni lokace osoby a

velikost firmy, tak, aby byl celkovy obraz kompletni.
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Metoda

Rozhovory s respondenty probihaly osobnég, v klidném prostiedi, respondenti byli poza-

dani, aby si na schiizku vyhradili dostatek ¢asu. Respondentiim jsem polozila deset ptipra-

venych otazek, pricemz jejich odpovédi jsem si pro plynulost rozhovoru nahravala, poté je

piepsala do pisemné podoby a prostfednictvim emailu jim je zaslala k autorizaci. Rozhovo-

ry probéhly v prvni poloving listopadu 2011.

10.

11.

Otazky

Popiste, prosim, v nékolika krocich jak probihda vybérové fizeni ve Vasi

spolecnosti.

Jaké jsou rozhodujici faktory pii vybéru personalni agentury?
Spolupracujete stale jen s jednou personalni agenturou?

Jste otevieni jednani o spolupraci s novou personalni agenturou?

Jaké jsou VasSe hlavni pozadavky na zastupce personalni agentury, se kterym

osobné jednate?
Které pozice nejcastéji obsazujete prostiednictvim personalni agentury?

Jaké jsou nejcastéjsi obtize, se kterymi se pii obsazovani téchto pozic prostiednic-

tvim persondlni agentury setkavate?

Existuje néktery aspekt sluzby, ktery Vam v praci agentur, se kterou/kterymi

aktualné spolupracujete chybi a vy sami jej povazujete za esencialni?

Setkali jste se za svou dosavadni praxi s nabidkou, kterad by se vyrazné lisila od slu-

zeb, poskytovanych ostatnimi personalnimi agenturami?

Byla by pro Véas zajimava nabidka fixni provize agentury z obsazenych mist bez

ohledu na vysi mzdy, na které se s kandidatem dohodnete?

Jakou roli pro Vas hraje lokace personalni agentury, respektive, kde je pro Vas nej-

vyhodnéjsi se se zastupcem agentury setkat?

Vysledky

Vzhledem k povaze sluzby poskytované klientiim, tedy obsazovani volnych mist vhodnymi

kandidaty, coz je sluzba velmi specifickd a vyzadujici osobni a individudlni pfistup, nejen
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k jednotlivym firmam, ale i k obsazovani jednotlivych obchodnich pozic v rdmci firem,
uvadim zde ptepis rozhovoru, jelikoz jsou zde uvedeny velmi cenné informace, které neni

mozno v ramci zachovani jejich kvality pausalizovat.
Rozhovor 1:
pozice: area sales manager, OTC divize

firma: stfedné velkd, z pohledu pharma businessu, se jedna spiSe o mensi firmu, avSak z

pohledu market share, ma na trhu zajimavé zastoupeni
lokace: Morava a &ast Cech, &asté cesty do Prahy
otazka 1:

Vybérové fizeni obchodnich zéstupct, kteti mé podléhaji si fidim sama, ve vétsing piipadl
thned kontaktuji persondlni agenturu, které sdélim pozadavky na kandidata, agentura mi
zasle jejich CV a profil, poté si vybiram kandidaty, se kterymi se sejdu. Pokud si nékterého
vyberu, kontaktuji agenturu a kandidata. Samoziejmé, pokud méam doporuceni z terénu

mimo agenturu , na n¢kterého z kandidatl, také se s nim sejdu.
Otazka 2:

V nasi spole¢nosti se historicky spolupracovalo s persondlni agenturou, na kterou jsme
dostali pied n€kolika lety doporuceni. Hlavnim kritériem byla profesionalita, rychlost a

cena poskytovanych sluzeb.
Otézka 3:

Ano, jsem natolik vytizena, Ze nemam cas kontaktovat jiné agentury a patrat po jejich

nabidkach.
Otazka 4:

Ano, pokud mne agentura kontaktuje s konkrétni nabidkou. V podstaté jsem o této
moznosti jiz uvazovala, sluzby stavajici agentury ptestavaji byt vyhovujici.

Otazka 5:

Ptedevsim poZaduji rychlost, ptimocarost, samostatnost, schopnost logicky uvazovat a kva-
litni praci. Dulezité také je, aby tato osoba méla kompetenci ucinit finalni rozhodnuti,

véetné domluvy na vysi provize.

Otazka 6:
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Vzhledem k mé pozici obsazuji pozice medicinskych reprezentantli, av§ak mij nadiizeny
vyuziva sluzeb stejné agentury k vybéru na pozice area sales manageri. Rozhodné jsou

obchodni pozice témi nejobsazovangjSimi.
Otazka 7:

Problematické byva zejména kvalita kandidatt, obvykle jejich profil pln€é nekoresponduje s
pozadavky, které byly ptivodné zadany. Také agentura v jejim popisu kandidata ¢asto uvadi

pouze vagni superlativy, profil se mi zda malo objektivni.
Otazka 8:

Aktudlné je to 28% z ro¢niho platu uchazece.

Otazka 9:

Co se tyce vyberu kandidat, samoziejmé vim jak trh vypadd a co persondlni agentury
nabizi, jejich sluzby a systém fungovani se nelisi, spiSe se jednd o individualni ptistup

jednotlivece, se kterym jednate.
Otazka 10:

Samoziejmé by zalezelo na vysi takto dohodnuté provize, jeste jsem se s takovou nabidkou
nesetkala, ovSem pokud by byla dostatecné zajimava, urcité by se o ni dalo uvazovat, je
zajimavé znat vysi svych nakladt dopfedu, jelikoz mzdy jednotlivych nastupujicich se 1isi,

a tim padem se li$i 1 vySe provize agentuie.
Otéazka 11:

Obvykle se se zastupcem agentury setkavam v Praze, kde mam jiz tak mnoho povinnosti a
byva to komplikované, poptipadé tfeSime volné misto po telefonu, coz nebyva idedlni,
Pokud by se zastupce ptizplisobil mému rozvrhu a sesel se se mnou na Moravé, byla by to

velmi osvézujici zména.

Rozhovor 2:

pozice: business unit manager, OTC divize
firma: stiedné¢ velka

Lokace: Praha, home office Stfedni Morava

Otazka 1:
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Vybér ve firmé probiha pouze na dvou urovnich, tedy area sales manager si vybira z kandi-
datt, které doporucila persondalni agentura, obvykle 2 vybrané kandidaty poSle na pohovor

ke mné a po spolecné konzultaci u¢inim finalni rozhodnuti.
Otazka 2:

V nasem odvétvi je dualezita rychlost a kvalita, nemam zajem prochazet desitky kandidatu,
chci pouze ty kvalitni a v co nejrychlejsi 1hité, tak aby obsazovany region fungoval, pokud

jsou kritéria splnény, jsem ochoten zaplatit rozumnou cenu.
Otazka 3:

Mam agenturu, kterou kontaktuji jako prvni, spolupracujeme jiz né¢jakou dobu, ale nejsem

na ni nijak fixovan.
Otazka 4:

Ano, pokud pfijde se zajimavou nabidkou a konkrétni vizi, kterou je ochotna pfizpisobit
mym poZzadavkiim, takovému jedndni se nebranim. Nejlépe je samoziejmé pokud se z obo-

ru piimo zname nebo mi ji doporuci néktery z kolegti z oboru.
Otazka 5:

Potiebuji, aby jasné¢ a rychle pochopil mé pozadavky na kandidata, profesionalné jej prove-

fil, jednal diskrétné a konzultoval se mnou pouze relevantni zalezitosti.
Otazka 6:

Vyssi pozice ve firmé se v naprosté vétSiné obsazuji prostiednictvim osobniho doporuceni.
Nejcastéji se tedy obsazuji pozice area sales managert, key account managert a farmaceu-

tickych reprezentanti, tedy pozice liniového managementu a obchodnich zastupct.
Otazka 7:

Doslova katastrofou je nedostatek kvalitnich kandidatl, castokrat jsou také informace
poskytnuté agenturou neaktudlni, coz nehovoii pro jejich praci, ovSem sami nemame kapa-

citu dostatecné mnozstvi kandidat kontaktovat, agenturu tedy potiebujeme.

Otazka &:

Zalezi na pozici, nékdy se jednd o procenta z rocni mzdy, avSak nejcastéji, tedy u

obchodnich zéstupct se jedna o Castku ekvivalentni vysi tif mésicnich mezd vybraného
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kandidata.
Otazka 9:

Neuvédomuji si, Ze by se sluzby néjak vyrazné lisili. Rozdil byl maximalné v kvalité téchto

sluzeb.
Otazka 10:

O tomto konceptu bych byl ochoten jednat, pokud by §lo o oboustranné finanéné zajimavou
dohodu. Bylo by to zajimavé zejména pro zptesnéni planovani rozpocétu divize na dalsi

obdobi.
Otazka 11:

na lokaci agentury mi nijak nezalezi, pokud je ochotnd pfizplsobit se mym moZnostem.

Ocenim moznost setkat se se zadstupcem agentury nejen v Praze.

Rozhovor 3:

pozice: HR asistent

firma: velka firma s jednim s nejvétSich podild na trhu
lokace: Praha

Otazka 1:

Zasleme pozadavky na kandidata do personalnich agentur a zaroven nabidku sami zvetejni-
me na internetovych pracovnich portalech. Z doslych CV a CV, které ndm poskytnou
agentury, vybereme kandidaty, které si pozveme na osobni pohovor zde na HR odd¢leni,
pokud je kandidat zajimavy, posleme jej na pohovor k pfimému nadiizenému, tedy ASM,
pod kterého pozice spada, Castokrat se stava, ze ASM vyuzije také svych osobnich kontak-
th a vybere si kandidaty, ktefi neprosli HR oddélenim, ty si potom zve na pohovor sam,
pokud si ASM n¢kterého z kandidath vybere, posle jej na pohovor ke country sales

managerovi pro Ceskou republiku. Pokud ten kandidata schvali, pfijmeme jej.
Otézka 2:

Nase potieba a fluktuace je takova, Ze dulezité je, aby nam dodali kandidaty rychle a samo-
statn¢ a tim, Ze velmi zaleZi na vysi provize, samoziejmé bez zbyteCnych pritahit a aby

byly schopni pln¢ vyhovét nasim pozadavkim.
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Otézka 3:
Ne, spolupracujeme s cca 4 personalnimi agenturami na pravidelné bazi.
Otazka 4:

Pokud bude schopna nabidnout niz§i cenu za zprostfedkované sluzby v minimalné stejné

kvalité jako ostatni, potom ano.
Otazka 5:

V naprosté vétSiné jedname s agenturou pouze prostfednictvim emailu a telefonu, poza-
dujeme aby byl schopen pruzné reagovat na pripadné zmény pozadavki. Toto se samoziej-
m¢é lisi, pokud obsazujeme nékterou z vysSich pozic, zde preferujeme osobni kontakt a
individualitu headhuntera, avSak tyto obsazujeme prostiednictvim agentur mnohonasobné
méné.

Otazka 6:

Nejcastéji obsazujeme mista obchodnich zastupcii, dale pozice KAM a area sales manage-
ri. Zde vSak casto vyuzivame vnitinich zdroji. Vysoké manazerské posty obvykle

obsazujeme na zéklad€ osobniho doporuceni.

Otazka 7:

4

Agentury Casto neprovéii kvality a pfedpoklady kandidata dostatecné, coz je pravé to, co
pro svou praci, vzhledem k mnozstvi jiné agendy potifebujeme, ti potom casto nezvladaji

praci pod tlakem a odchazi.
Otézka 8:

Provize agentufe je obvykle ve vysi tii mési¢nich platli, vyplacena je po kazdém mésici od

nastupu uchazece na pozici.
Otéazka 9:

Samoziejmé si nevedeme v tomto sméru zaddnou piesnou evidenci, ale na zakladé¢ mé
praxe, mohu fict, ze sluzby a jejich Urovei jsou srovnatelné. Samoziejm& mame s nektery-
mi agenturami také Spatnou zkusenost, ale pokud nebyly schopni dodat kandidaty, poptipa-

de se vyskytl jiny problém, jednoduse s nimi nadale nespolupracujeme.
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Otazka 10:

Vzhledem k mnoZzstvi pozic obsazovanych prostfednictvim persondlnich agentur, by tato

nabidka mohla byt zajimava.
Otazka 11:

Obecné ne, pokud je potfeba néco fesit osobn¢, samoziejmé preferujeme navstévu agentury
v naSich prazskych kanceléfich, jelikoz komunikujeme emailem a telefonicky na lokaci
nam nezalezi.

Zavéry z rizenych rozhovori

«  VSichni osloveni respondenti vyuZivaji sluzeb personalnich agentur pro naplnéni

volnych pracovnich mist.

vvvvvv

rychle a kvalitn¢ dodat kandidaty s pozadovanym profilem.

« Respondenti jsou ochotni jednat s agenturou za ptredpokladu, Ze na ni dostanou
osobni doporuceni od nékterého z koleglh z oboru farmacie, jsou to tedy osobni
kontakty, které otviraji cestu k osobadm, které ve firmach rozhoduji o vybéru perso-

nalu.

«  Od kontaktnich osob v personalni agentufe je vyZzadovana schopnost samostatnosti,
provétit dokonale kandidata a jeho profil komunikovat do firmy, spole¢né s kompe-

tenci ¢init findlni finan¢éni dohody s firmou.

«  Mensi firmy vyzaduji individualngjsi ptistup, zatimco respondent zaméstnany ve

velké firmé, tuto otazku pfili§ nefesi.

+  Nejcast&ji obsazovanou pozici je pozice obchodniho zastupce na jednotlivych regi-
onech a divizich dle ¢lenéni firmy, dale potom v men$im méfitku pozice area sales

manageru.

«  Exekutivni pozice v oddé€lenich sales jsou Castéji obsazovany na zdklad¢é osobnich

kontaktd firmou samotnou.

«  Nejvetsim nedostatkem v praci personalnich agentur je nedostate¢na kvalita vybéru
uchazect, jejichz data jsou dale preposlany firmé. Firmy postradaji vétsi peclivost a
aktualizaci udaja, tedy chybi jim hlubsi provéfeni kandidata ze strany personalni

agentury.
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Sluzby jednotlivych agentur, které jsou respondenty vyuzivany nejsou vnimany

diverzifikované. Samoziejmée je toto dano také povahou sluzby.

Agentury maji s respondenty dojednané vyse provizi, které se odvijeji od vySe
mzdy umisténého kandidata, avSak povazuji nabidku fixni provize za zajimavou a
byli by ochotni o ni dale jednat. Zajimava je pro n¢ zejména diky moznosti 1épe
odhadovat naklady na zaméstnance.

Lokace agentury nehraje pro respondenty vyznamnou roli, avsak moznost setkat se

k pracovni schlizce také v ramci Moravy, vnimaji Ti, ktefi se na Moravé pohybuji

jako zajimavy bonus.

Portertiv model péti konkurencnich sil

Rivalita stavajicich konkurentt

Na trhu plisobi velké mnozstvi persondlnich agentur, av§ak zamétim-li se na oblast farma-

cie, prestoze se pohybuji v métitku celé republiky jejich pocet se znacné snizuje.

Lze zde hovotit o spolecnostech:

Pharmonia s.r.o.

ProfesKontakt s.r.o.

IQ-Med s.r.0.

Nyni podrobim kazdého z konkurentli analyze z hlediska jejich produktt, struktury klienti

a jejich konkurencnich vyhod, popiipad€ nevyhod na trhu.

Pharmonia s.r.o.

Agentura Pharmonia ma nejsilnéjSi postaveni na trhu personalnich agentur se specializaci

na farmacii, pro jiné oblasti kandidaty nezprostiedkovavad. Zaméfuje se zejména na pozice

obchodnich zastupcii a manazeri. Na trhu plisobi od roku 2003, piicemz poskytuje sluzby:

persondlni poradenstvi-vybér vhodnych kandidatt

outsourcing jednotliveli a outsourcing tymul- pronajem pracovnikli na zastup i

casové omezeny projekt

organizace assesment a development center — doporuceni nejvhodnéjsiho kandidata

a naplanovani profesniho rozvoje stdvajictho zaméstnance na zékladé¢ velmi
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komplexniho hodnoceni

« executive search- pfimé vyhledavani, Management Audit a Outplacement pro vyssi

a velmi specializované pozice

Klienty spole¢nosti tvoii vétSina vyznamnych hracii na farmaceutickém trhu, jejich seznam

je ptilozen v ptiloze 1. (Pharmonia, Pro firmy)

Mezi silné stranky spolecnosti patii jejich silna pozice leadera na trhu a fakt, Ze jiz vice ¢i
méné spolupracuji s vétSinou farmaceutickych spolecnosti, maji vytvoiené silné know
how,obsahlé databaze uchazecti a maji pomérné silnou pozici pfi vyjednavani s klientem,
stejné¢ jako jméno spolecnosti. Disponuji komplexni nabidkou produktli, znacnou cast

svych piijmt ziskavaji z oblasti outsourcingu.

Za slabé stranky mizu na zdklad¢ znalosti prostiedi oznalit napéti mezi Cleny tymu
spolecnosti, ktefi nejsou plné ztotoznéni se strategii a fungovanim spole¢nosti, masové
obsazovani pozic vede k neosobnimu obsazovani volnych mist a nedostate¢né komunikaci

s kandidaty.
1Q-Med a.s.

Spole¢nost byla zaloZena v roce 2008. Kromé persondlniho poradenstvi se zabyva také out-

sourcingem sluzeb v oblasti :

+ Registrace 1éCiv

+ Farmakovigilance

+ Cenotvorba 1éC¢iv a zdravotnickych prostiedkt
«  Marketingové aktivity

« Neintervencni studie

- Kvalifikovana osoba pro distribuci

« Systémy kvality (10 med, O nds, 2009)

Jejich klientela je tvotfena zastupci z celého spektra firem pusobicich ve farmaceutickém
oboru (IQ med, Reference, 2009), mnoho firem zaroven spolupracuje s personalni agentu-
rou Pharmonia. Avsak jejich sluzby jsou vyuzivany méné nez sluzby agentury Pharmonia,
ktera se vice specializuje na oblast zprostfedkovani zaméstnani. Seznam klientt je pfiloZen

v ptiloze 1.

Mezi silné stranky spole¢nost patii moznost pokryt svymi sluzbami, které poskytuji

prostfednictvim konzultantl z fad odbornikl, velké mnozstvi procestli, které probihaji z
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hlediska legislativniho a obchodniho ve spole¢nosti. Spole¢nosti tedy zadavaji volné pozi-

ce také této agenture.

Slabou strankou je mensi schopnost zaméfeni se na personalni sluzby, proto jsou pozice
Casto obsazeny jinou agenturou. Komunikace 1Q-Med s.r.o. Smérem ke kandidatim je
Casto pomald a tézkopadna, stava se tedy, ze kvalitni kandidat je ¢asto obsazen do pozice

konkuren¢ni agenturou.
Profes Kontakt s.r.o.

ProfesKontakt je persondlni a poradenska agentura zameéfujici se na oblasti farmacie, ale

také logistiky a spedice, poskytujici sluzby v oblasti:
«  personalni poradenstvi-vybér kandidati
«  psychodiagnostické testy uchazecli o zameéstnani i stavajiciho personalu

« outsourcing lidskych zdroji 1 personalnich sluzeb (Profes Kontakt, Profil

spolecnosti ProfesKontakt, s.r.0.)

Mezi klienty patfi Spicky Ceského farmaceutického trhu, ovSem agentura jich pokryva
méng, nez predchazejici dva konkurenti. Polovinu jejich klientii tvoti spolecnosti z oboru
logistiky a spedice. (Profes kontakt, O nas: Reference) Spole¢nost obsazuje cca 200 pozic
rocné.

Mezi jejich silné stranky patii renomé kvalifikovanych a peclivych vybéri kandidati a
schopnost zasttesit veskeré HR procesy ve firmé. Slabou strankou je fakt, Ze agentura neni
mezi farmaceutickymi firmami obecné vnimana jako specialista konkrétn€ na jejich obor,
proto je vyuzivana povétSinou jen stalym okruhem klientii, nové klienty ziskava spise v

ostatnich oborech.

Nejsilngjsim konkurentem operujicim na trhu je tedy agentura Pharmonia, dale pak IQ
-Med a Profes Kontakt. Na trhu samoziejmée operuji také jiné personalni agentury, jedna se
zejména o silné hrace v oblasti mnohaoborového zprostfedkovani jako je Hays Czech
republic s.r.o. nebo Grafton Recruitment s.r.o., ktery jako nejsilnéjsi agentura zasttesuje 1
oblast stfedni a vychodni Moravy. Tito také obsazuji pozice z oblasti farmacie, oviem v

ramci celkového trhu a pole jejich piisobnosti se jedna pouze o zlomek volnych pozic.

Celkové hodnoceni: relativné vysoka rivalita


http://www.profeskontakt.cz/cz/pro-spolecnosti-psychodiagnosticke-testy.php
http://www.profeskontakt.cz/cz/pro-spolecnosti-HR-poradna-pro-firmy.php
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+ Riziko vstupu potencidlnich konkurentd

Oblast zprostfedkovani zaméstnani je pomérné slozitd a naro¢na na znalost a splnéni
legislativnich pozadavki. Zvlasté obor farmacie je pomérné uzavieny a uspéch v ném zavi-
si na mnozstvi a kvalit€¢ osobnich kontakti, sile a hloubce vztahli vybudovanych béhem

pusobeni v ném.

Pro ¢lovéka, ktery se v oblasti farmacie nikdy nepohyboval je v podstaté nemozné na tomto
trhu uspét. Toto tvrzeni mohu podlozit také faktem, ze ackoliv je atraktivita oboru pomérné
vysoka, z celkového poctu agentur plsobicich na ¢eském trhu se jen zlomek zamétuje na
oblast farmacie. Do budoucna tedy neo¢ekdvam zasadni mnoZzstvi nové vznikajicich sub-

jekth vstupujicich do tohoto segmentu.
Celkové hodnoceni: relativné nizké riziko
+ Vyjednavaci sila odbératelti

Farmaceutické firmy disponuji velkou vyjednéavaci silou, produkt, ktery jim nabizim, tedy
vybér kandidatd, je nabizen v podstaté ve stejné podobé vice agenturami. I kdyz je pro

fungovani firmy esencidlni disponovat kvalitnimi zaméstnanci, klient pfi vyjednavani bude

Cvwr

pocitdm a jsem piipravena nabidnout nizkou cenu formou fixni provize a zaroven vysoce

individualizovanou sluzbu tak, aby se klient neobratil na konkurenci.
Celkoveé hodnoceni: relativné velka vyjednavaci sila odbératelt
+  Vyjednavaci sila dodavatelii

JelikoZ poskytuji sluzby na jejichZ realizaci je potfeba minimum zdroji, jedinymi dodava-
teli bude firma od které koupim software pro databaze, spravce webovych stranek a prona-
jimatel kancelafskych prostor pro pfipadnd jednani v Praze, jako sidle farmaceutickych

firem.

Jejich vyjednavaci sila v tomto ptipad€ neni vysoka, jelikoZ na trhu existuje velké mnozZstvi

poskytovatela téchto produktti.
Celkové hodnoceni: nizka vyjednavaci sila odbératelt
- Existence substitutli

S hrozbou dalsi viny ekonomické recese mohou firmy vice zvazovat vyuziti sluzeb perso-

nalnich agentur, respektive jejich nahrazeni pfimym vyhledavanim kandidati prostfednic-
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tvim inzerce pfimo na pracovnich portdlech pod znackou farmaceutické firmy, coz by
znaén€ snizilo jejich naklady obsazeni volnych pozic. Jelikoz provize agenturam se v

oblasti farmacie pohybuji od cca 70 tisic CZK vyse.

Celkové hodnoceni: stfedni ohrozeni substituty

4.1.2 Analyza makroprostredi - SLEPT analyza
+  Socialni faktory

Rok 2009, poté 2010 a piichod tzv. ekonomické krize znamenal pro mnoho obora velké
ztraty a zpusobil zanik mnoha spolecnosti, nicméné farmaceuticky obor tolik nepozna-
menal. Samoziejmé do jisté miry krize zpisobila zmény v oblasti zaméstnavani ve farma-
cii. Spole¢nosti redukovali poCty obchodnich zéstupct a tento trend u nékterych firem neu-
stale pokracuje. Se zvySenym procentem nezaméstnanosti doslo v tomto obru ke zmrazeni
mezd, avSak toto nesniZilo zajem pracovat, jelikoz se snizil pocet pracovnich mist. Behem
tohoto roku, tedy roku 2011 mnoho farmaceutickych firem rozsifovalo pocet svych divizi,
coz znamena opetovné zvySeni poptavky po sluzbach persondlnich agentur. Zaméstnavate-
1¢ nemohou sdhnout po levnéjsi alternativé nahrazeni tuzemskych pracovnikii cizinci,
jelikoz je komunikace a znalost mistniho trhu a zvyklosti, tedy jakéasi empatie zaloZena
také na oblasti piivodu jednim z nezbytnych atributl pro praci v oblasti obchodu a farma-

cie.

Podle vyzkumu jez provedla spole¢nost Manpower z vybraného reprezentativniho vzorku
750 zaméstnavatelit v CR. V Ceské republice tézko obsazuje sva pracovni mista 22 %
zaméstnavatelll. Mezi nejhtife obsaditelné pozice se fadi obchodni zastupci, fidici, uklizec-
ky a hospodyné, projektanti, 1¢kati, IT manaZzeti. Diivodem pro t€z§i obsaditelnost téchto
pozic je nedostatek zkusenosti uchazect, jejich technickych dovednosti, kvalifikace a vzdé-
lani, dale nedostatek spravnych hodnot nebo zplsobu uvazovéni, komunikacnich
dovednosti, ale i nedostate¢ny osobnostni profil. Na zdkladé¢ vyzkumu jsou odhady pro

posledni ¢tvrtleti roku 2011 nasledujici:

Zaméstnavatelé piedpovidaji pro ctvrté Ctvrtleti 2011 opatrnou stagnaci naboru pracovnich
sil. 7 % zaméstnavatelli ocekava narast poctu zaméstnancti, 6 % piedpovida jeho snizeni a
85 % zaméstnavatelt nepredpokladd z4dné zmény. Na zakladé téchto udaji vykazuje Cisty
index trhu prace pro Ceskou republiku pro &tvrté &tvrtleti 2011 hodnotu +1 %. V porovnani
s pfedchozim c¢tvrtletim je index o 2 procentni body slabsi, ale v meziro¢nim srovnani hlési

zaméstnavatelé zlepSeni o 3 procentni body. (Manpower, 2011)
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Legislativni faktory

Jak je uvedeno v kapitole 3.3. Legislativni rdmec fungovani personalnich agentur, rok 2011
pfinesl zpfisnéni pozadavkil na ¢innost a kontrolu ¢innosti persondlnich agentur. Jednim z
nejvyraznéjsich opatieni, které zvysSuje naklady na ¢innost personalni agentury je nutnost
pojisténi proti upadku. Piipadné dal§i zmény a zptisnéni legislativy a nasledné zvyseni
nakladl na ¢innost agentur by mohlo zpiisobit nezddouci rizika €innosti persondlni agentu-
ry.

Vyznamnym ohroZenim ze strany legislativy do budoucna je kompletni zména Iekové poli-
tiky, respektive navrh, tykajici se pfipravkil vazanych na lékatsky predpis ktery jiz néko-
likrat zaznél, tedy predepisovani pouze Ucinné latky lékafi, s tim, Ze farmaceut poté az v

1ékéarné rozhodne, ktery ptipravek a od které firmy pacientovi vyda.

Tato skutecnost by znamenala rapidni omezeni poctu obchodnich zéstupct a dalSich
zaméstnancl v obchodnich divizich pozadovanych firmami, jejich pocet by byl zredukovan
pouze na mnoZstvi, které by pokryvalo 1ékarny v Ceské Republice, coZ vzhledem ke speci-
alizaci agentury by znamenalo jeji existencni ohroZeni. Nicméné, piijeti takoveého zdkonné-

ho opatieni se zatim jevi jako spiSe neredlné.
«  Ekonomické faktory

Ceska ekonomika jako celek je velmi propojena s ekonomikou Spolkové republiky

Némecko, analogicky toto propojeni funguje i na farmaceutickém trhu.

Aktudlni analyza tikd, ze ve 2. ctvrtleti roku 2011 hruby doméci produkt sice vzrostl mezi-
ro¢n¢ o 2,2 %, ale jeho dynamika zaostala za 1. ¢tvrtletim o 0,6 % a pterusila tak tendenci
postupného zrychlovani tempa rastu, kterd se prosazovala od pocatku roku 2010. (Minis-

terstvo prumyslu a obchodu, 2011)

Ackoliv data za rok 2011 jesté nejsou k dispozici, mizeme se podivat na ekonomickou

analyzu farmaceutického trhu za rok 2010.

Celkovy trh poklesl meziroéné o 0,4 %, coz je vysledkem plsobeni vzajemné se
kompenzujicich faktori — zmény cen jednotlivych baleni obchodovanych na ¢eském trhu a

meziro¢ni zmény struktury prodejl.
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Graf 1: Cesky farmaceuticky trh 2006-2010
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Obr. 1. Vyvoj ceského farmaceutického trhu za poslednich pét let (Business

magazine Pharm: casopis, ktery si vazi Vaseho casu, 2011)

Graf 3: Slozky rastu ¢eského farmaceutického trhu
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Obr.2.  Prumérny pokles ceny vSech baleni lékit na ceském trhu o 5,2 %

(Business magazine Pharm: casopis, ktery si vazi Vaseho casu, 2011)

V porovnani s rokem 2009 a je ziejmé, ze s 5,2% se jednd o nejvétsi primérny pokles cen
1€kt v poslednich letech. Tento pokles cen I¢kii byl v lonském roce kompenzovan pii-

chodem novych baleni 1€kt jiz ptitomnych na trhu (0,7 %), ptichodem novych 1ékt (1,0 %)
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a zménou struktury prodeji (3,1 %), kdy pfi celkovém poklesu poctu prodanych baleni byl

patrny ptiklon k draz§im balenim.

Prispévek novych baleni 1€ki k ristu trhu se v poslednich letech postupné snizuje, klesajici
tendenci ma 1 prispévek 1ékti nové prichazejicich na cesky trh. Tato skutec¢nost vSak neni
disledkem toho, Zze by nové 1€ky na Cesky trh prichazely v mensi mife, ale je dana spiSe
zménou v zastoupeni urcitych skupin 1€kt nové uvadénych na trh. (Business magazine

Pharm: casopis, ktery si vazi Vaseho casu, 2011)

Analyza nam tedy ukazuje, Ze farmacie je sektorem dlouhodobé stabilnim s vysokou prav-
dépodobnosti udrzeni si stabilnich objemi prodeji, ¢imz by také méla byt zajiSténa

poptavka po sluzbach personalni agentury.
- Politické faktory

Prozatim se Geské vladé dafi udrzet mezinarodni rating CR, coz se miiZe projevit na
zvySenych investicich, ¢imz dojde k ristu HDP . Coz zprostfedkované ma vliv na spotiebu,
¢imz vznikd potieba zaplnit pracovni mista a jsou tedy poptavany sluzby personalnich
agentur. Co by mohlo tuto situaci zménit jsou korup¢ni aféry, které se Casto tykaji oblasti
farmacie, poté je diskutovéana stavajici 1ékova politika a regulace na farmaceutickém trhu,
coz je z hlediska tohoto trhu a potazmo i persondlni agentury na ném piisobici nezadoucim

jevem.
«  Technologické faktory

Technologické faktory ovliviiuji farmaceuticky trh a zprostfedkované ¢innost personalni
agentury pouze nepiimo a ve velmi zanedbatelné mife. Proto je zde neni tfeba detailnéji

zpracovavat.

4.1.3 Vychodiska pro projekt

Na zakladé vysledku vyzkumu formou fizeného rozhovoru uvedenych v kap.4.1.1 Analyza
mikroprostiedi - Rizeny rozhovor, Porteriiv model, odstavec Zavéry z fizenych rozhovorii,
lze formulovat zékladni pozadavky na produkt, respektive sluzby poskytované personélni

agenturou:

- Firmy Zadaji profesiondlni produkt - rozhodujici roli hraje rychlost poskytnuti
pfedvybranych kandidath na zakladé poZadovaného terminu, hloubka a kvalita
hodnoceni kandidata a nasledného profilu predaného klientovi, mira pozadavku

hloubky zpracovani profilu kandidata se snizuje s rastem velikosti farmaceutické
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firmy.

«  Veskeré podminky a priibéh vybérového fizeni veetné otazky provize by méli byt

dojednany s jednou kompetentni osobou, jako zastupcem agentury.

Vzhledem k zjiStenym zavérim a faktu, Ze zakladdm novou firmu, bude pro mne
vyhodnéjsi soustiedit se na mensi farmaceutické firmy, které 1 v piipadé obchodnich pozic
pozaduji vétsi uroven individuality a provéfeni kandidatl a poté jsou také ochotny zaplatit

agentufe vyssi provizi nez velké firmy, které pocitaji s veétsi fluktuaci.

Zam¢efim se na oblast propracovani hodnoceni pracovnikil, kde poskytnu opravdu kvalitni a
hluboky profil, coz klientim na trhu aktualné chybi, ¢imz se pokusim sviij produkt na trhu
diverzifikovat v ramci kvality. Dal§im néstrojem bude zafazeni, v rozhovoru kladné hodno-
cené¢ho fixniho systému provizi, které agentury v oboru farmacie nepouzivaji, ¢imz se sice

dostanu na niz$i cenu, ale zajistim si stalé klienty.

Na zakladé¢ Porterova modelu péti konkurencnich sil sestaven¢ho v kap. 4.1.1 Analyza
mikroprostiedi -Rizeny rozhovor, Porteritv model, odstavec Porteritv model péti konku-
rencnich sil si zvolim nejlepsi obchodni strategii. Jelikoz dvé z péti konkurencnich sil byly
hodnoceny stupném relativné vysoka rivalita a relativné vysoké riziko a jedna sila stupném

sttedni riziko, pfi tvorb¢ strategie je potieba se zaméfit praveé na tyto oblasti, a to:
- rivalita existujici konkurence
+ vyjednavaci sila odbératelt

a v mensi mife
+  existence substitutii

Na trhu aktudlng existuje jeden silny hra¢ a né€kolik méné vyznamnych hract, vétSina z
nich se zamétuje na komplexnéjsi sluzby, z tohoto pohledu je tieba sluzbu poskytovanou
mou persondlni agenturou diverzifikovat od sluzeb poskytovanych ostatnimi tak, aby byla
pro klienty zajimava, coz samoziejmé také souvisi s typem klientim, na které se hodlam
jako nové vstupujici subjekt primarné zaméfit, je tieba vytvorit tak propracovany a
diverzifikovany produkt, ktery klientovi jasné ukaze, Ze mé sluzby potiebuje k zaplnéni
volného mista vhodnym kandidatem, aby si zbytecné nezvySoval néklady vysokou mirou
fluktuace pracovnich sil, coz by mélo ptispét ke snizeni pravdépodobnosti, ze klient se roz-

hodne vyuzit k zaplnéni volné pozice nejen sluzeb konkurence, ale také vlastnich sil.
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V ramci strategie je tfeba se pfipravit na velmi vysoky tlak na cenu z hlediska konku-
ren¢nich firem, z tohoto diivodu bude zapracovan systém fixni provize za sluzby, ktery je v
Ceské Republice velmi neobvykly, aviak klientovi piinese kontrolu nad néklady v budou-

cich obdobich a snizeni ceny, pii zachovani vysoké urovné kvality.

Pokud hodnotim vysledky analyzy makroprostiedi, tedy SLEPT analyzy uvedené v kap.
4.1.2 Analyza makroprostredi - SLEPT analyza, pti vstupu na trh a pisobeni na trhu perso-
nalnich agentur zprostiedkovavajicich kandidaty pro oblast farmacie je nutné zvazit a poci-

tats:
+ nedavno vzniklymi legislativnimi zménami a jejich moZnym roz$ifovanim

« monitoring situace v oblasti 1¢ékové politiky, ktera by mohla neptiznivé ovlivnit

¢innost persondlni agentury. Nutnd je znalost aktualni legislativy a prace s ni.

Dalsim faktorem, ktery vyznamné ovliviiuje ¢innost persondlni agentury je ekonomické

prostiedi a aktudlni trendy ve vyvoji farmaceutického trhu

«  Sektor momentalné€ neklesa, avSak je potfeba pocitat s alternativou druhé viny eko-

nomické recese a vlivem negativnich ekonomickych prognéz na rok 2012.

Zajimavy je také vliv socidlnich faktor(, zejména v oblasti makroekonomickych odhadl
trhu prace, které jsou jejich soucasti

« Podle odhadu by mél trh prace s koncem roku 2011 velmi mirné, tedy o 1% stoupat.

« Pozice obchodnich zéastupct na jsou jedny z téch, které jsou pro zaméstnavatele

hife obsaditelné, coz by mélo zajistit jejich poptavku po sluzbach persondlni

agentury na nadchdzejici obdobi.
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5 PROJEKT PODNIKATELSKEHO PLANU

5.1 Exekutivni souhrn

Podnikatelsky je tvofen za ucelem zalozeni a rozvoje persondlni agentury. V planu je
analyzovand situace na farmaceutickém trhu, kde spole¢nost hodla provozovat své aktivity.
Dale plan popisuje spolecnost z hlediska pravni formy, jejiho umisténi vize fungovani a

strategickych cil, kterych hodla v prvnich letech svého ptisobeni na trhu dosdhnout.

V dalsi casti je kladen diiraz na marketingové aktivity firmy, zplisoby propagace a
cenotvorbu, pii¢emz jsou respektovany vysledky analytického Setieni a implementovany do
navrzenych strategii. Plan hodnoti ptipadna rizika podnikani v oblasti personalniho pora-
denstvi a vybéru kandidatd, pficemz navrhuje feSeni jak témto rizikiim ptedejit, poptipadé

zmirnit jejich dopad na minimum.

Pozornost je vénovana také financnimu planovani, které se snazi s co nejvetsi pravde-
podobnosti odhadnout budouci vyvoj, pficemz poskytuje finanéni vyhledy na dalSich pét

let. Nabizi také systém kontroly fizeni nakladi ve spole¢nosti.

5.2 Popis podniku

5.2.1 Piredmét podnikani

Spolecnost bude poskytovat personalni poradenstvi klientim z fad farmaceutickych firem,
bude se tedy zabyvat ndborem, vybérem a umistovanim kandidati k zaplnéni volnych pra-
covnich mist dle pozadavki klienta. Vybeér, ale také poradenstvi v oblasti rozvoje stavaji-
cich zaméstnancti mtze také obsahovat hlubsi testovani znalosti, dovednosti a schopnosti

kandidati, véetné pozadovanych jazykovych znalosti.

Operovat bude pfevazné v oblasti obchodu, tedy zprostiedkovavat a umistovat uspésné
kandidaty na pozice obchodnich zéstupci, key account managerii, product manageri a
sales managert,v mensim métitku pak business unit managera a dalSich vySSich vedoucich
pracovniki, tedy poskytovat také sluzby na pomezi tzv. executive search, dle struktury

obchodni divize klienta.

5.2.2 Lokalizace, pravni forma, zakladni kapital

Obchodni firma : S.I.0.
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Sidlo: Namésti 14. fijna 1307/2
Praha 5, 150 00
Telefon, fax: +420 257 199 661 +420 257 326 716
Email: @ cz
Zalozeni spole¢nosti: 1.6.2012
Vlastnik: Veronika Bakalikova - 100% obchodni podil
Zakladni kapital: 200 tis. CZK zapsany do obchodniho rejstiiku v den vzniku spole¢nosti.
Podnikatelsky subjekt povede ucetnictvi a bude platcem DPH.
Lokalizace
Podnik bude mit sidlo a kancelaf k dispozici v Praze.

Jedné se o prostory v budové office centra v historickém stfedu Smichova, v dochazkové
vzdalenosti metra A,B. Vzhledem k potiebam spolec¢nosti, se jedna o vyuziti konceptu, tzv.
virtudlni kancelare, spolec¢nost bude disponovat prestizni adresou a prostory pro ta ptipadna
jednani s klienty a interview s kandidaty, kterd budou probihat v Praze, jako sidle farma-

ceutickych spolecnosti.

Forma virtudlni kanceldfe je pro potieby spolecnosti plné dostacujici, jelikoz vétSina
jednani s klienty se v oboru farmaceutického obchodu odehrava operativné, po domluve,

na celém uzemi Ceské republiky, dle aktualni lokace a potieb.
Pravni forma a zakladni kapital

Jako pravni forma podnikani spolec¢nosti byla vybrana spole¢nost s ru¢enim omezenym,
pticemz zakladni kapitél je tvofen penézitym vkladem jediného spolecnika, spolecnost tedy

vznikne na zéklad¢ zakladatelské listiny.

Celkova castka zdkladniho kapitalu, tedy 200 tis. CZK bude sloZzena na nové vznikly
podnikatelsky ucet spolecnosti. Vlastnik slozi tuto ¢astku na ucet, celkova vyse zakladniho
kapitadlu bude financovana z vlastnich zdroji, tedy ptfevedena z bézného uctu Veroniky

Bakalikové¢ a vklad zapséan do obchodniho rejstiiku.

Spolecnost s ruc¢enim omezenym byla vybrana na zaklad¢ hodnoceni kriterii uvedenych v

kap. 1.2 Kritéria pro volbu pravni formy podnikani v ramci personalni agentury.
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Jelikoz se jedna o spolec¢nost jednoho spolecnika jako fyzické osoby a vzhledem k aktualni
situaci tohoto spolecnika vyhovuje nejlépe z hlediska zptisobu a rozsahu ruceni, stejn¢ jako
moznost zalozit spolecnost pouze jednou fyzickou osobou, coZ také snizuje administrativni
narocnost, jelikoz neni potfeba podepisovat spolecenskou smlouvu a postaci zakladatelska
listina, jako spole¢nosti jednoho spole¢nika také odpadéa nutnost svolavat valnou hromadu.

Spole¢nost nebude tvofit rezervni fond.

Také do budoucna, v horizontu 6 let je planované rozsifeni spolecnosti o poradani jazy-
kovych a vzdélavacich kurzl z oblasti prodejnich dovednosti (podle zakona 455/1991 Sb.
zivnost volnd, obor ¢innosti ¢. 72., mimoskolni vychova a vzdélavani, poradani kurzi, Sko-
leni, vetné lektorské ¢innosti) vede k zaveru, ze pravni forma spolecnosti s ru¢enim ome-
zenym je nejen aktualng, ale i do budoucna, vzhledem k predpokladanému rozsiteni aktivit

spole¢nosti, nejlepSim feSenim.

Béhem 3. roku fungovani spolecnosti bude piijat 1 zaméstnanec na pozici personalniho

konzultanta, tak, aby firma byla schopna pokryt plan trzeb.

Forma a.s. byla vylouc¢ena vzhledem k velikosti firmy, k.s. Je opét zcela neadekvatni for-
mou vzhledem k poctu zakladateltl, v.o.s. je nevyhovujici diky neomezenému ruceni za
zavazky spoleCnosti. JelikoZ se persondlni poradenstvi nefidi Zivnostenskym zakonem, ale
jedna se o podnikani na zéklad¢ zvlastniho povoleni, forma Zivnosti samoziejmé také

nepiipadd v tivahu.

Personalni poradenstvi, které je predmétem podnikani spoleCnosti, se fidi zakonem o
zaméstnanosti a spole¢nost bude podnikat na zdkladé povoleni k zprostfedkovani

zaméstnani na uzemi Ceské republiky.

Zadost o udéleni povoleni bude podana na standardizovaném tiskopisu pro fyzické osoby

prostiednictvim Ufadu Prace, kontaktniho mista Zlin.

K zadosti Veronika Bakalikova ptedlozi také vypis z rejstiiku trestli, doklad o odborné
zpusobilosti (vysokoskolsky diplom a potvrzeni o dvouleté praxi v oblasti farmaceutického
obchodu od spole¢nosti Stada pharma s.r.o. a Teva pharmaceuticals s.r.o0.), adresu pra-
covisté provadéjici zprostfedkovani a kopii zépisu do obchodniho rejstiiku. Rozhodnuti by

méelo byt udéleno do 30 dni.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 62

5.2.3 Vize a dlouhodobé strategické cile podniku
Vize

Spolecnost bude klientlim ptindset rychlé, na miru Sité feSeni personalnich otazek, pficemz
bude mit klient jako u jediné spole¢nosti plisobici na farmaceutickém trhu jasnou predstavu

o nakladech na personalni obsazeni.

Vzhledem k spole¢nosti nabidne zodpovédnou a i¢innou pomoc pro vyhledani pracovniho
uplatnéni, tak, aby clenové spole¢nosti mohli rozvijet sviij potencidl. Chce vytvaret
funk¢ni, Gspésné a synergické pracovni tymy a tak uspokojit vSechny zainteresované stra-

ny, véetné pozadavku na navratnost investic vlastnika.
Strategické cile
Cile vzhledem k trZnimu podilu

Spolecnost chce v prvnim roce podnikani dosadhnout smluv s nejméné 8 farmaceutickymi
firmami, tak aby byl zajiStén staly pifisun volnych pracovnich pozic a tim i obrat
spolecnosti, pfedpokladem je kvalitni vybér a nasledné tspésné umisténi kandidatt, cilem
je uspésné umistit kazdy mésic primémé 2 kandidaty, tedy v prvnim roce podnikani
umistit minimalné 24 kandidati.

V druhém a dal§im roce chce spolecnost uzaviit smlouvy s dal§Simi farmaceutickymi
spole¢nostmi, tak, aby pokryla v druhém roce minimalné 15% celkového farmaceutického
trhu ( na trhu aktualn€ operuje cca 100 spole€nosti). V tietim roce minimalné 30% a nada-
le se pocet klientl rozrustal, tak aby v 6. roce mohla spole¢nost rozsifit své aktivity o jazy-

kové a vzdélavaci kurzy.
Cile vzhledem k obratu

V prvnim roce si dle minimalniho poc¢tu umisténych kandidatu spolecnost planuje doséh-
nout obratu min 2 000 000 CZK s dalSim naristem min. 40% béhem druhého roku piiso-
beni a s nejvetSim nartistem - 100% oproti prvnimu roku - béhem tfetiho roku na trhu, a to

zejména na pozicich medicinskych reprezentantii.

5.3 Marketingovy plan

Vybér cilového segmentu

Vzhledem k vysledkiim Porterovi analyzy konkurencnich sil a zjisténim z oblasti farma-

ceutického obchodu, ziskanym na zéklad¢ fizeného rozhovoru se mym cilovym segmentem
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pro iniciacni fazi rozvoje personalni agentury stavaji mensi farmaceutické firmy, které oce-
kavaji kvalitné¢ doporucené kandidaty, kteti ve firm¢ budou pracovat po delsi ¢asové obdo-
bi, jak vzhledem k vysokym nékladiim na fluktuaci zaméstnanct, tak primarné 1 vzhledem
k znalosti prodejni strategie téchto firem, které obvykle neinvestuji velké financni ¢astky
na reklamu zaméfenou na konecného spotiebitele, coz se samoziejmée tyka jen oblasti volné
prodejnych 1€k, ale je to pravé medicinsky reprezentant, jeho osobnost a vztah s klientem,

kdo se pro né€ stava nejdilezitéjSim nastrojem prodeje.

Uspé&sné umistény kandidat bude ten, kdo ma za tkol piesvédéit klienta farmaceutické fir-
my k upfednostnéni jejich preparatu pred konkuren¢nim, tedy ten, ktery generuje trzby far-
maceutické firmy. Vytvofit takovyto vztah samoziejmé netrva pouze n€kolik mésict, proto
tyto firmy stoji o zaméstnance , ktefi v kratkém casovém tseku neodejdou a stanou se pro
klienta farmaceutické spolecnosti rovnocennym a hlavné¢ zndmym partnerem, kterému lze

daverovat.

Logicky, vétsi firmy, s velkymi podily na trhu a silnym jménem jako je Teva pharmaceuti-
cals, Sanofi-Aventis-Zentiva, 1épe zvladaji vysokou fluktuaci zaméstnanct, jelikoz silna
pozice takovéto znacky do jisté miry pusobi zastupné v praci medicinského reprezentanta,

ktery jiz ke klientovi pfichazi se zndmou a divéryhodnou znackou.

Samoziejmé jina je situace v oblasti originalnich farmaceutickych spole¢nosti, které poza-
duji kandidaty, ktefi zlistanou ve spolecnosti nekolik let, a to bez ohledu na velikost
takovéto spolecnosti. I kdyz se trendy v poslednich nékolika letech méni a i originalni
odbornych znalostech a vzdélani, jako tomu bylo v dfivéjsich letech, k tomuto jsou nuceny
hlavné vysokou koncentraci generického trhu, tak, aby svilij originalni preparat udrzely na

maximalné mozném trznim podilu i po uvolnéni G¢inné latky na trh.

Tyto hybné sily ptisobici na trh s farmaceutiky, tedy nuti firmy upfednostnit obchodni
talent kandidata ptfed ostatnimi pozadavky, coz zvySuje procento fluktuace na jednotlivych

pozicich.

Primarné, se tedy personalni agentura v prvnim roce fungovani zacne sousttedit na klienty
z fad menSich generickych i1 originalnich farmaceutickych firem, ktefi pozaduji kvalitni

propracovani profilu kandidatt.
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5.3.1 Marketingovy mix

Produkt a Procesy

Persondlni agentura bude vyhledavat, hodnotit, doporuCovat a umistovat kandidaty na
volné pozice, zejména v oddéleni sales, vzniklé ve farmaceutickych spolecnostech ptisobi-
cich v Ceské republice. Kandidatim bude partnerem, ktery jim na zakladé hodnoceni
poskytne zpétnou vazbu. Doporuci a nebo nedoporuci je na uréitou pozici a navrhne dalsi
moznosti rozvoje kandidata, coz je velmi Zadouci z pohledu nejen kandidata, ale 1 agentu-
ry, kterd ke své existenci potfebuje disponovat kvalitni a Sirokou kandidatskou zékladnou,

aby dokonale uspokojila pozadavky svych klientll v pozadovanych ¢asovych terminech.

Vybér kandidata dle pozadavki, nastavenych klientem bude probihat v n€kolika fazich a
na nékolika urovnich, ndrocnost a zpiisob vyhledavani bude odlisny v piipadech, kdy budu
pro klienta obsazovat pozici medicinského reprezentanta, key account managera, area sales
managera, product managera ¢i business unit managera, ovSem prvotné se budu pohybovat

v nasledujicich krocich:
«  vybér vhodnych kandidatl z interni databaze

« Inzerce pozice na nejcastéji navsStévovanych pracovnich portdlech (jobs.cz, pra-

ce.cz)

« vyhledavani formou headhuntingu, prostiednictvim sit¢ kontakti ziskanych béhem
mého piisobeni v oblasti pharma businessu, coZ povazuji za velmi vyznamny zdroj

ovéetenych, kvalitnich a zkuSenych kandidati

V zavislosti na terminu pozadovaného nastupu bude néasledovat po urcitém ¢asovém obdo-
kandidati, u kontakth pfedvybranych z databaze je tieba ovétit jejich aktualni dostupnost

pro vykon zaméstnani.

24

doporuceni na velmi kvalitniho kandidata (Casto u pozic, jejiz vycet je uveden vyse) bude
nutné jej kontaktovat, domluvit si s nim/ s ni schiizku a spiSe formou prvotni nezavazné
konzultace zjistit zdjem kandidata a zda se jeho predstavy, moznosti a pfedpoklady schodu-
Ji s pozadavky naSeho klienta, poptipadé€, zda-li se jedna o vhodného kandidata vzhledem
ke strategii nasi klientské firmy, toto vSechno se odviji od znalosti klienta a jeho ptisobeni

na farmaceutickém trhu.
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Tedy, jedna se o produkt, ktery je vysoce individualizovany vzhledem k pozadavkim kli-
enta, vzajemnému pochopeni a definovani téchto pozadavkl mezi persondlni agenturou a

klientem.
Pouzita interni databaze:

« Na zaklad¢ referenci z oblasti personalistiky vzhledem k poméru kvality a ceny byl

vybran informacni systém Gitrix, ktery firma bude pouzivat pro:

«  Spravu naborového procesu jednotlivych kandidatt

«  Spravu klientti, dodavatelii, konkurence a prifazenych kontaktnich osob

«  Spravu jednotlivych pozic

« Spravu inzerce na job serverech v¢etné¢ moznosti automatické synchronizace pozic

«  Propojeni jednotlivych €asti databaze ( neustaly pfehled o tom, v jakém stavu se
kandidat nachazi )

«  Propojeni s Outlook pomoci emailovych Sablon, sledovani emailové komunikace a
parovani zaznamu ke kandidatim a klientim

«  Hromadnou emailovou komunikaci

Dalsi faze procesu vybéru vhodnych kandidat na nejcastéji obsazovanou pozici, tedy pozi-
ci medicinského reprezentanta spociva v pohovoru s kandidaty, béhem, kterého se do CV
doplni veskeré nejasnosti a souvislosti, tak abych vytvofila zédkladni komplexni ptehled o

profesnim profilu kandidata. Na tomto pohovoru tedy dojde k hodnocent :
-+ osobnostnich vlastnosti
kvalifikacnich ptredpokladi
+ socialnich a komunikacnich dovednosti
- orientace na zakaznika
- motivacnich faktorii a vykonnostniho potencialu
+ schopnosti sebetizeni

tak, abych na konci pohovoru byla schopna rozhodnout zda uchazece doporu¢im ¢i nedo-

poru¢im klientské spole€nosti.

I kdyz v této fazi poskytovani sluzby zdkaznikovi stdle hraje roli individualni povaha

celého procesu vybéru kandidatl, jedna se o ¢ast, ktera je do jisté miry standardizovang;jsi.
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Jelikoz pozadavek na kvalitni a propracované hodnoceni kandidaty nebyva ze strany
konkurenénich agentur, dle vysledkti provedené analyzy, pln€ uspokojen, je tieba se na tuto
¢ast zamétit detailnéji, tedy radéji doporucit méné kvalitnich kandidata, nez-1i vétsi mnoz-
stvi, jelikoz takovyto postup by mohl vést az ke ztraté klienta (nespokojenost s doporu-
¢enymi kandidaty klienta znervéziiuje, zacina pochybovat o kvalité sluzeb a povazuje roz-

hovor s takovymi kandidaty za ztratu svého cenného Casu).
Metodologie hodnoceni kandidati

Hodnotit budu béhem pohovort, samoziejmé, s modifikacemi dle klientské spolecnosti

nasledujici vlastnosti, znalosti, schopnosti a dovednosti:

* Odbornost.

Vseobecné pozadavky

* kandidat disponuje zédkladnimi znalostmi ze svéta obchodu a farmacie

* kandidat mé praxi v oblasti farmaceutického businessu nebo piibuzného oboru
* Orientace na vykonost

Vseobecné pozadavky

» Kandidat je schopen vytvofit pldn dosazeni urcit¢ho cile, véetné jednotlivych krokd,

dokaze si stanovit priority

» Kandidat je vytrvaly ve svém usili

» Kandidat je schopen navrhnout feseni kritické situace, vykazuje znaky proaktivity
* Socidlni a komunikaéni dovednosti.

Vseobecné pozadavky

 Kandidat vykazuje schopnost empatie

» Kandidat naslouchd, pracuje se zjisténymi informacemi

» Kandidat je oteviena osobnost respektujici nazory okoli, vi jak fesit konflikt
» Kandidat nevykazuje neshody ve verbalni a nonverbalni komunikaci

* Osobnostni predpoklady

Vseobecné pozadavky:

* Moralni bezthonnost kandidata
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* Kandidat piisobi pozitivhim dojmem

» Kandidat se vyjadfuje jasné, pfimocare, nesnazi se vyhybat odpovédi.
* Seberizeni

Vseobecné piredpoklady:

 Kandidat vykazuje schopnost vytvofit samostatn¢ plan svych aktivit
» Kandidat se rychle orientuje pii zméné podminek

» Kandidat je schopen samostatného rozhodovani

» Kandidat je schopen prenést svou ditvéru v dosazeni cill na cely tym podiizenych( vyssi

pozice)

* Orientace na zakaznika.

Vseobecné pozadavky:

» Kandidat navazuje jednoduse vztahy s okolim
» Kandidat ma schopnost analyzy a vyhodnoceni

» Kandidat je schopen pfizptsobit se zakaznikovi a spolupracovat s nim

V piipadé vyssich pozic se k predchdzejicim vSeobecnym pozadavkiam pridava:
* Koudovani a vedeni.

Vseobecné pozadavky:

 Kandidat jiz vedl tym, vystupoval pied vétsi skupinou posluchacii

» Kandidat méa znalosti z oblasti mezilidské komunikace, mediace

+ Kandidat je schopen objektivniho hodnoceni

» Kandidat je schopen motivovat okoli a pfenaset pozitivniho ducha na ostatni

» Kandidat je schopen vysoké Grovné prezentace a vedeni porad

Vybérova kritéria

Odbornost

* Uspé&sné absolvovani pohovoru - znalosti posuzované na zaklade rozhovoru
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s kandidatem
» Délka praxe — CV + na zéklad¢ rozhovoru s kandidatem
Orientace na vysledky

» Uspé$né absolvovani pohovoru - postoje posuzované na zékladé rozhovoru s kandida-

tem

Socialni a komunika¢ni dovednosti

« Uspé&sné absolvovani pohovoru - vystupovani a postoje posuzované na zakladé
rozhovoru s kandidatem

Koucovani a vedeni

*Uspésné absolvovani pohovoru - postoje a zkuSenosti s vedenim lidi posuzované na

zakladé€ rozhovoru s kandidatem
* absolvovani testu zaméfeného na tymové role ,,.Belbin*
Seberfizeni

» Uspésné absolvovani pohovoru - postoje a zkuSenosti posuzované na zakladé rozhovoru

s kandidatem
Orientace na zakaznika

 Uspésné absolvovani pohovoru

K jednotlivym Kritériim:

« Uspéné absolvovani pohovoru : Hodnoceni je zalozeno na Competency Based
Interview , bude pouzita skala 0-10 bodu, pro kazdé z vySe uvedenych kritérii. Stupné od 1

do 4 reprezentuji riznou miru nenaplnéni ocekavani (stupen 1— viibec nenapliiuje) a

stupné od 6 do 10 odpovidaji naopak situaci, kdy kandidat ocekavani presahuje (stupenn 10

— o¢ekavani jsou vyrazné piekrocena).
* Praxe a jeji doplnéni na zakladé rozhovoru s kandidiatem
Hodnoceni je zalozeno na Competency Based Interview (bude pouzita Skala 0-10 bodl)

« Uspé&né absolvovani testu - Belbintiv test
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Hodnoceni kandidat bude tedy probihat formou pohovoru CBI a doplnéno bude dia-

gnostikou na zaklad¢ testu.
pohovor

Pohovory by nemély mit charakter standardnich prezentaci kandidath (sezndmeni s
profesnim Zivotopisem atd.) ale jsou postaveny na interview, respektive na Competency

Based Interview (CBI).

Na zakladé€ otazek, které mapuji zkusSenosti, ndzory a postoje kandidatti, si mohu
ptedstavu o profilu kandidata a miru naplnéni jejich ocekdvani a tuto pak ohodnotit.

V pribéhu interview budu zaznamendvat svoje prubézné hodnoceni a po jeho ukonceni
provedu bodové hodnoceni kandidata.

diagnostika prostiednictvim testu

Belbiniiv test tymovych roli:

Belbiniv test pomaha urcit predpoklady pro tymovou spolupraci a pravdépodobnou roli

kandidata v tymu.

Pro vystup z testu, jsou definovany stfedni hodnoty.

Pokud kandidat nespliiuje minimalni pozadavky poZadavky jsou mu piifazeny nizké body
(1 —4) a pokud dosahuje vynikajicich vysledkil, jsou mu pfifazeny body v intervalu 6 —10.
(Ministerstvo prace a socialnich véci)

Konecny vybér kandidata, které doporu¢im dal klientské spolecnosti tedy probihé na zakla-

d¢ subjektivniho hodnoceni pohovoru a vystupu z testu. Dale mize byt doplnéno o dalsi

specifické pozadavky klienta na kandidata, jako napt. pfezkouSeni jazykovych znalosti.

Pokud se klient s nékterym z doporucenych kandidatd dohodne a ten u né nastoupi,

agentura dostane domluvenou ¢astku.
Systém garance

Agentura garantuje klientovi vraceni ¢astky pokud dojde k ukonceni pracovniho vztahu
mezi klientem a ndmi umisténym kandidatem do 1 mésice od uzavieni pracovni smlouvy,

50% pokud dojde k ukonceni do 3 mésic.

Tato garance, respektive procentualni ¢ast vhledem k ¢astce se bude snizovat v zavislosti

na cen¢ specialni niz8i cené¢ za sluzby domluvené s klientem (pfi obsazovani vétSiho
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mnozstvi pozic apod.)

Cena
Cena se v tomto piipad¢ stava faktorem, ktery agenturu vyznamné odliSuje od konkurence,
bézna praxe je takova, Ze konkurencni agentury si za umisténé¢ho kandidata uctuji trojnaso-

bek mzdy, na které se klient s vybranym kandidatem dohodnou.

Z vysledku analyzy vyplyva, Zze mnou navrzena alternativa fixni ¢astky jako platby za sluz-

bu je pro klienty velmi zajimava.

I kdyz se naro¢nost na vyhledani kandidata 1iSi v zavislosti na klientské spole¢nosti,
obsazované pozici a aktualni situaci na trhu prace, moderni technologie (databaze, interne-
tova sit’ atd.) umoznuji ur€itou standardizaci prace a spole¢né s vyuzitim virtudlni kancela-
fe tsporu nékladil a ¢asu na stran¢ agentury, coz umoziuje stanovit vychozi cenu za sluzbu
vyhledani kandidata na obsazeni jednotlivych trovni pozic. Samoziejmé zde musi byt

ponechan prostor pro vyjednavani.

Hlavnim voditkem pfi ur€eni ceny je znalost aktualnich trznich cen, s tim, ze agentura chce

nabidnout ceny minimalné o 20 % niZzsi.

Cena je stanovena na zaklad¢ piredpokladanych nakladl persondlni agentury a planované-
mu poctu umisténych kandidatd, kontrola rentability jednotlivych klient vychazi z cenové
kalkulace jejiz priklad lze nalézt v kapitole 5.8. Financni plan, podkapitola nakladova

analyza.
Pozice medicinsky reprezentant : 65 tis. CZK
Pozice na Grovni liniovy management: 95 tis. CZK

Pozice na Grovni top management : 150 tis. CZK

Cenova strategie je nastavena tak, ze agentura bude ziskova a zaroven bude nabizet
znacnou nakladovou usporu svym klientlim oproti konkuren¢nim agenturam, kde trojnéso-
bek mzdy ¢inni u medicinského reprezentanta 75-120 tis CZK, liniového managera 120-

180 tis. CZK, product managera 120-180 tis. CZK a top managementu 180-300 tis. CZK

Takové tspora nakladi spolecné s propracovanym hodnocenim a peclivym pfistupem k

dodrzovani nastavenych terminti znamenaji pro agenturu konkuren¢ni vyhodu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 71

Propagace a Komunikace

Propagace vzhledem ke kandidatim (rozsifeni databaze)
 Interaktivni webova stranka

Webova stranka, kterd bude obsahovat moznost registrace, aktualni vypis obsazovanych
pozic, véetné pozadavkli a moznosti na tyto pozice okamzité reagovat, vstupni ndklad 10

tis. CZK

« Pravidelnd inzerce volnych pozic a nejcastéji obsazovanych pozic na pracovnich

portalech jobs.cz, prace.cz

Balicek inzerat na Jobs.cz a Prace.cz — KOMBI 10, vstupni naklady 45 tis. CZK, ro¢ni
naklady 90 tis CZK

- Sklik a AAWORDS

Tedy tzv. Proklikové programy-PPC ( pay per click), agentura bude platit za prokliky pfi-
mo na webovou stranku, tedy ne za zobrazeny inzerat. Zobrazovani funguje na zakladé
mnou zvolenych klicovych slov, které souvisi s mym podnikanim. Pfedpokladdm néaklady

15tis. ro¢né.

Propagace vzhledem ke klientiim

- Interaktivni webova stranka

Jasnd message pro koho jsou mé sluzby designovany, diiraz na kvalitu a propracovanost

hodnoceni kandidatt a vysoce kompetitivni cenu

- Sklik a Adwords

«  Networking
Byvali kolegové, pratelé a znami pracujici ve stejné oblasti, také vkusné vyuziti socialnich
siti.
Dle zjisténi na zaklad¢ provedené analyzy je pravé doporuceni od kolegli a znadmych
jednim z nejlepsich a nejucingjsich propagacnich nastroji v v oblasti farmaceutického
obchodu, prace s kontakty, potfeba bude také jejich rozvijeni prostfednictvim schiizek, pra-

covnich obédu a veceti. Systém doporuceni klientil, tedy ohodnoceni za doporuc¢eného kli-

enta, dle individudlni domluvy, tedy sleva na dal$i sluzby personalni agentury, popft. pou-
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kazky pro pracovniky HR oddéleni apod.
Tyto naklady se predpokladaji ve vysi 80 tis. ro¢né.
+  Mailshoty

Kratké, cilené a vystizné informa¢ni maily relevantnim piijemciim obsahujici nasi nabidku

a vypichujici vSechny vyse uvedené konkuren¢ni vyhody.

Distribuce
Distribuce sluzeb bude probihat piimo, tedy potencialni klient se bude setkavat se mnou
jako zastupcem agentury, bez nutnosti jakéhokoliv zprostfedkovatele, toto je dano B2B

(business to business) povahou sluzeb personalni agentury.

5.4 Organiza¢ni plan

Personalni obsazeni

Cinnost personalni agentury bude v prvnich dvou letech zaji§tovana osobou majitelky, tedy
Veronikou Bakalikovou, na pozici jednatele a persondlniho konzultanta. Hlavni napln
¢innosti : jednani s klienty, vyhledavani a rozSifovani databaze kandidatl, pohovory a
vybér kandidatl s jejich naslednym umisténim na pracovni pozice, odpovédnost za plnéni
vSech povinnosti v ramci legislativy.

Ve tfetim roce fungovani se predpoklada zaméstnani 1. zaméstnance, personalniho konzul-

tanta , formalni pozadavky:

- zkuSenosti na pozici HR konzultanta ve farmacii nebo FMCG alesponi 1 rok, znalost

obchodniho prostiedi

-pozadavky na vzdélani: SS/VS, znalost anglického jazyka dle evropského ramce alespoi

na urovni B2

-analytické schopnosti, empatie, schopnost rychlého rozhodovani, kritické mysleni,
schopnost samostatného uvazovani a prace (velky diraz vzhledem k rozsahu autonomie v

praci), obchodni dovednosti a vyjednavaci schopnosti

Nastupni mzda 20.000 CZK plus kvartalné vyplaceny bonus pfi plnéni stanoveného planu

uspésné umisténych kandidatl, respektive planu trzeb, ve vysi 200 tis. CZK/kvartal.
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Casovy harmonogram

Tab. 2. harmonogram zalozeni, vzniku a dalstho rozvoje persondlni agentury (vlastni

zpracovani)
Popis ¢innosti Datum Zakonna lhuta
Uzavieni smlouvy o najmu virtualni kance- 30.10.2011

late a poskytnuti sidla

Sepsani zakladatelské listiny 30.10.2012

Slozeni zakladniho kapitalu u spravce vkla- 5.11.2012
du

Podani navrhu na zapis spolecnosti do 8.11.2012

obchodniho rejstiiku

Podani zadosti o povoleni zprostfedkovani 10.11.2012 30 dni
zaméstnani
Nakup automobilu, software a IT vybaveni 15.12.2012
Inzerce na pracovnich portalech, tvorba 0d 2.1.2013

databaze, rozesilani mailshotti potenci-
alnim klientim, kontaktovani a schizky s
potencialnimi klienty

Nabor personalniho konzultanta 1.1.2015

5.5 Hodnoceni rizik
Nejvyznacnéjsi rizika, se kterymi je tfeba v rdmci podnikani pocitat jsou uvedeny v nasle-
dujicim vyctu:

« Trend zuZovani v personalnim obsazeni firem a obsazovani pozic vlastnimi silami

« Neznama znacka oproti zavedené konkurenci, nezajem o agenturu

- Riziko nedostatku kvalitnich kandidata

Trend zuZovani v personalnim obsazeni firem a obsazovani pozic vlastnimi silami

Ptestoze je fluktuace v oblasti farmaceutického obchodu pomérné vysoka a i ty nejmensi
firmy maji salesové oddéleni o minimaln€ 30 zaméstnancich, 1 ve farmacii se projevuji sna-
hy pocet zaméstnanct regulovat prostfednictvim slu¢ovani divizi apod., avSak tento trend
je prozatim jen velmi pozvolny, vzhledem k obrovské konkurenci, coz firmdm nedovoluje

nechat cast jejich klientd nepokrytych.

Jedna se o stfedni miru rizika podminénou budoucim vyvojem.
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Avsak pokud by se tento trend mél tendenci zrychlovat a vyznamné by se projevil ve
vysledku podnikatelské ¢innosti agentury, je agentura pfipravena v Sestém roce podnikédni
rozsSifit své aktivity o nabidku vzdé€lavacich kurzii pro klientské firmy, tak, aby doSlo k

minimalizaci ptipadnych ztrat.
Neznama znacka oproti zavedené konkurenci, nezajem o agenturu

Firmy jsou zvyklé spolupracovat s agenturami, které jsou jiz na trhu dlouhodob¢ zavedené
osobnich kontaktli v oboru a podepsani ur¢it¢tho mnozstvi smluv by mohlo dojit k zpo-

maleni narustu klientd.

Zde se jedna o vysokou miru rizika, proto je potieba se na n¢j v ramci strategie dobfe pii-

pravit.

Toto riziko budu minimalizovat zejména dokonalou prezentaci na zahajovacich jednanich s
klienty, kde pfedstavim systém hodnoceni, ktery diky své komplexnosti zajisti veEtsi
kompatibilitu kandidata s klientskou firmou a zaroven je tfeba ,,prodat* velmi kompetitivni
cenu za poskytnuté sluzby. Umisténi kvalitnich kandidati zajisti dobré renomé a otevie
cestu k dal$im osobnim kontaktim v oboru. Zde tedy bude hrat roli diiraz na ziskani co
nejvetSiho mnozstvi kvalitnich kontaktl, tak aby mi bylo umoznéno konzultovat nabidku s

kompetentnimi zastupci firem.
Riziko nedostatku kvalitnich kandidatu

I kdyz firma ziska dostate¢né mnozstvi zakazek od klientd, zvlasté v pocatcich, hrozi riziko

malé kandidatské zakladny.

Riziko nedostatku kandidatl je, zeyména v pocatecnim obdobi, pomérné vysoké, pozdéji
mirné.
Bude tedy zapotiebi databdzi kandidati permanentné rozSifovat a vyuzit také akvizice

absolventli univerzit do databaze, sledovat jejich profesni rozvoj béhem dalSich obdobi.

Tedy pravidelné aktualizovat jednotlivé profily.

Zejména v zacatcich bude tfeba vénovat vice ¢asu vystavbé kvalitni databaze. Vyuziti roz-
sdhle sit¢ osobnich kontaktl pokryje riziko nedostatku kandidati béhem zahajovaci faze
podnikani. Bude nutné investovat zna¢nou ¢ast casového fondu prave k ziskavani kandidat-

skych profilt a jejich zavedeni do systému.
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Tab. 3. prehled rizik dle zavaznosti (vlastni zpracovani)

riziko mirné stiedni vysoké

Trend zuzovani *

Neznama znacka *

Nedostatek kandidatt * * pocate¢ni faze

5.6 Finan¢ni plan

Finan¢ni pléan, respektive finan¢ni vykazy jsou sestaveny na obdobi pét let, pfi¢emz se
vychazi z primérné varianty trzeb, jejichz pfedpoklad na nasledujicich pét je uveden v
kapitole 5.6.2. Obchodni plan. Plan jsem vypracovala na zdklad€ znalosti aktualniho trhu a
realnych moznosti z téchto znalosti vychazejicich .

V prvni €asti je nutné vyjadiit celkové investicni vydaje a zdroje jejich kryti,dale pak je
uveden piehled pldnovanych trzeb a z nich vyplyvajicich odhadnutych naklada, sestaven je

planovany vykaz zisku a ztraty a odhadovany vykaz cash flow.

5.6.1 Zahajovaci rozvaha

Tab. 4. majetek a zdroje jeho kryti pro zahdjeni cinnosti persondlni agentury (viastni

zpracovani)
Dlouhodoba aktiva Vlastni kapital
DM 133000 Zakladni kapital 200000
Obézna aktiva Cizi zdroje
Penézni prosttedky na bu 200000 Dlouhodobé zavazky 133000
Celkem 333000 Celkem 333000

V predchazejici tabulce je uveden ptehled potieby kapitdli nutného pro zalozeni
spoleCnosti, s tim, ze jsou zde zapocCitany néklady na prvni mésic fungovani, tedy, nez

agentura obdrZi prvni platby za poskytnuté sluzby.

investi¢ni vydaje:
- automobil 133tis CZK ( kryto dlouhodobym tivérem)

 pocitac s piisluSenstvim (multifunkéni zafizeni na tisk, fotokopie a scanner) 30 tis.

CZK (kryto penéznimi prostiedky)

« licence software 33 tis CZK (kryto pen¢znimi prostiedky)
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ostatni polozky nutné pro samotny start a fungovani agentury (kryto penéznimi

prosttedky) :
- vyhotoveni zakladatelské listiny formou notéaiského zapisu Stis. CZK
«  navrh na zapis do obchodniho rejstiiku 5 tis. CZK

«  vydani povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani na tzemi Ceské republiky 5 tis.

CZK
«  vydaje webova stranka 10 tis. CZK
+  inzerce na pracovnich portalech 45 tis. CZK
-+ naklady na networking 5 tis. CZK
« najem virtudlni kancelare 5 tis. CZK
«  tisk vizitek, razitko 2 tis. CZK
«  persondlni ndborovy systém (hosting, tech. podpora) 5 tis. CZK
+  hrubd mzda, povinné odvody 27 tis. CZK
« pohonné hmoty, dalni¢ni znamka 20 tis. CZK (V prvnim meésici se pocita s veétsi
spottebou pohonnych hmot oproti dalsim mésicim z divodu maximalniho pocétu
osobnich schiizek s klienty a kandidaty. V. prvnim mésici je odhad najetych kilo-
metr cca 8tis, s primérnou spotiebou 71 /100km, v dalSich mésicich se pocita s
primérnou kilometrazi cca 5 tis)
zdroje kryti majetku
Zikladni kapital
« vklad spolecnika 200 tis CZK
Dlouhodobé zavazky

«  bankovni vér na nadkup automobilu Audi A3 TDI S Line 133tis. CZK

Na nékup automobilu vyl vybran spotiebitelsky uvér bez nutnosti slozeni akontace. Po zva-
zeni finanénich moZnosti spolec¢nosti a nutnosti kvalitniho auta byl zvolen star§i, avSak

spolehlivy viiz znacky Audi.

Uvér na koupi auta Audi A3 TDI S Line: 133 000 CZK, rok vyroby 2004, pofizovaci cena
133 tis. CZK, uvér AutoCredit, GE Money bank, splatnost 60 mésicii,



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 77

Tab. 5. souhrn zdkladnich informaci

-uver na financovani automobilu(vlastni zpracovani)

Vyse pravidelné splatky /mésic 2959 CZK
Vyse troki 44 510 CZK
Celkova splacena suma 177 511 CZK

Tab. 6. rozpis splacent uveru - uver na financovani automobilu (viastni zpracovani)

rok splatka urok umor aver
1 35058 13300 21785 111214
2 35058 11120 23964 87251
3 35058 8725 26360 60891
4 35058 6089 28996 31895
5 35058 3190 31895 0

5.6.2 Obchodni plan
Struktura nakladi
Vzhledem k povaze podnikani, 1ze vSechny néklady povaZzovat za fixni.
Niaklady jednorazové
- néklady na zaloZeni spolec¢nosti a udéleni povoleni

« pocateéni ndklady na prondjem virtualni kancelafe, resp. poplatek pii podpisu

smlouvy
+ naklady na ndkup automobilu
- naklady na nakup IT vybaveni -multifunkéni zatizeni, pocitac
 naklady na ndkup naborového software
Opakované naklady
+  nijem
. internet a telefon
«  kancelafské potieby
+ automobil-splatky tvéru

+ hosting a technickd podpora naborového software
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+ Ucletnictvi a audit
«  propagace
- mzda spolec¢nika

- cestovni ndklady -PHM

Struktura vynosi

Vynosy agentury se odviji od poctu umisténych kandidatl, v souladu se strategickymi cili
spole¢nosti, je v planu umistit na nejcastéji obsazovanou pozici, tedy pozici medicinského
reprezentanta, v 1. roce minimalné¢ 24 kandidatl, ptfi¢emz v dalSich letech se ocekava

vyrazny narust, jelikoz se jedna o nejobsazovanéjsi pozici na trhu.

Pro prvni rok je v planu obsadit min. 6 pozic liniového managementu ( ASM, product
manager), opét s nartistem v dalSich letech, i kdyZ mirnéj$im nez v ptipadé¢ medicinskych
reprezentantll a min. 2 pozice z oblasti top managementu ( business unit manager), s velmi
jemnym zvySenim v dalSich letech (vzhledem k pomérné nizké fluktuaci na téchto pra-

covnich pozicich a niz§imu procentu vyuziti personalnich agentur pro jejich obsazovani).

Odhady poctu uspésné umisténych kandidath jsou postaveny na primérnych realnych

moznostech jednoho personalniho konzultanta, zjisténych na zaklad€ zkuSenosti majitelky.

Tab. 7. obchodni plan vyjadreny v poctu planovanych umisténych kandidatii pro prvnich

peét let podnikani
rok
produkt 1 2 3 4 5
Med. reprezentant 24 34 48 52 54
Liniovy manage- 6 8 12 15 15
ment
Top management 2 2 4 6 6

Vychazi-li se z cenového nastaveni uvedeného v kapitole 5.3.1 Marketingovy mix, (pozice
medicinsky reprezentant 65tis. CZK, pozice na urovni liniovy management 95tis. CZK,
Pozice na Urovni top management 150 tis. CZK) vznikd na nasledujicich pét let tato

proforma trzeb:
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Tab. 8. souhrn odhadu trzeb v prvnich 5ti letech fungovani agentury (vlastni zpracovani)

rok
1 2 3 4
Trzby/12 mésict 2430000 3270000 4860000 5705000 5835000

5.6.3 Proforma vykazu ziski a ztrat

Vykaz ziskli a ztrdt je zpracovan s vyhledem na dalSich pét let fungovéani personalni
agentury, dle informaci uvedenych v pfedchazejicich kapitolach, shrnutych v kapitole 5.6.2
Obchodni pldn, kde je uveden souhrn predpokladanych investi¢nich a provoznich nakladi

a odhadnutych vynost.

Dle nésledujici tabulky spolecnost vykazuje kladny hospodaisky vysledek ve vSech péti
letech jejiho fungovani, ptfi¢emz se hodnota hospodarského vysledku kontinudlné zvysuje,
a to 1 v tfetim roce fungovani agentury, kde se pocitd se zvySenymi naklady zptisobenymi
pfijetim zaméstnance na pozici personalniho konzultanta.

Tab. 9. Vykaz ziskii a ztrat pro prvnich pét let fungovani personadlni agentury (vilastni
zpracovani)

rok
polozky 1 2 3 4 5
Vynosy
trzby 2430000 3270000 4860000 5705000 5835000
Spotieba na vyno- 731000 688000 953000 901000 959000
sy
najem 30000 30000 30000 30000 30000
Internet , telefon 36000 36000 72000 72000 72000
Kancelaiské potteby 18000 22000 34000 36000 38000
Gitrix,hosting, tech. 96000 60000 96000 60000 60000
podpora
Uketnictvi a audit 64000 70000 96000 98000 99000
propagace 255000 265000 275000 275000 330000
Cestovni naklady- 187000 205000 320000 330000 330000
phm+pojistné
Ostatni vydaje 15000
IT vybaveni 30000 30000
Osobni naklady 27000 27000 253600 253600 253600
Hruba mzda 20000 20000 40000 40000 40000
spole¢nika
Povinné pojistné 6800 6800 13600 13600 13600
Bonus 200000 200000 200000
Odpisy 34000 54400 108000 123200 85600
Odpisy automobil 1 34000 54400 40800 27200 13600
Odpisy automobil 2 60000 96000 72000
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Da 7 pfijmu FO 245700 375000 531800 664000 680500
HVpozdantni 1392300 2125600 3013600 3763200 3856300

V opakovanych, tedy provoznich nékladech se ve vykazu ziskl a ztrat objevuje jako nej-
vetsi polozka néklady propagace, které zahrnuji soubor marketingovych néstroju jak smé-
rem ke klientim, tak 1 smérem ke kandidatim. Detailni rozpis jednotlivych Casti této
polozky je uveden v kapitole 5.6.1 Marketingovy mix, podkapitola Propagace a Komu-
nikace, v prvnim roce bude v uhrnu tato polozka dosahovat ¢astky 255 tis. CZK. v dalSich

letech je pocitano s navySenim v diisledku inflace a zvySeni cen.

Druhou nejvétsi polozkou jsou cestovni naklady, které jsou v prvnim roce odhadnuty na
187 tis, na zdklad¢ priimérného predpokladu 5 tis. km/meésic, v prvnim meésici se pocita se
zvySenim kilometraze o cca 3 tis. km, propocet je sestaven na zakladé primérné spotieby
7 litrd/100km, se soucasnou cenou nafty cca 37 CZK/litr. Pro potieby agentury bude
zakoupen pocita¢ s multifunkénim zatfizenim v celkové hodnoté 30 tis. CZK, tento bude

vyuzivan pro potieby home office majitelky.

Specialni software pro potieby vybrany pro potieby agentury vyzaduje pocatecni ndklady
na koupi licence 33 tis. CZK, pricemz néklady na hosting a technickou podporu znamenaji
30 tis. CZK v prvnim roce a dal$ich letech, v tfetim roce bude zakoupena dalsi licence pro
potieby druhého personalniho konzultanta, tedy zde se ndklady zvysi na celkovych 96 tis.
CZK.

Prongjem virtualni kancelare vcetné vstupniho poplatku v prvnim roce dosahne na 30 tis.
CZK. Platba externi ucetni firm¢ se sidlem v bydlisti majitelky odvozena z ocekavaného
obratu firmy a kalkulovana touto dodavatelskou agenturou se ptedpoklada v prvnim roce
ve vysi 64 tis. CZK, dle nardstu obratu se bude navySovat az v patém roce je odhadovana

ve vysi 99 tis. CZK /rok.

Hruba mzda majitelky a povinné odvody vcetné€ navyseni s ptichodem druhého konzultanta
je ve vykazu uvedena ve vysi 27 tis CZK, ve tfetim a dalSim roce 54 tis. CZK. Pocita se
také s kvartalnim bonusem pro druhého konzultanta pii plnéni planu trzeb ve vysi 50 tis/

kvartél, tedy v celkové vysi 200 tis CZK ro¢né.

Nékup automobill v prvnim a tfetim roce fungovani se do nakladd, respektive vykazu zis-
kt a ztrat promitne ve formé¢ odpist. Dalsi néklady, jako internet, telefon, mzda a povinné

odvody, véetné jejich navysSeni ve tietim roce nasledkem ptichodu persondlniho konzultan-
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ta jsou uvedeny v Tab.8 Vykaz ziskii a ztrat pro prvnich pét let fungovani personalni
agentury a vychazi z predpokladaného firemniho tarifu ve vysi 3 tis. CZK/mésic, s
navySenim na 6 tis. CZK/mésic s pfichodem druhého konzultanta.

Celkové odhady trzeb v jednotlivych letech uvedené v polozkach vynost vychazi z tabulky
Tab.7 souhrn odhadu trzeb v prvnich 5ti letech fungovani agentury. Odectenim polozek
odpisy, osobni néklady a spotieba na vynosy od polozky trzby ziskavame vysi zisku pred

zdanénim, ktera je dale ponizZena o dan z piijmu FO a

5.6.4 Odpisy dlouhodobého hmotného majetku

Pro piehled uvadim zvolenou variantu odpisii, jejichz vyse je uvedena v tab. 8 Vykaz ziskii

a ztrdt pro prvnich pét let fungovani persondlni agentury a jejich plan.

Odpisy Automobil 1 -zvoleny byly standardni zrychlené odpisy (nemozné vyuzit mimo-

fadnych odpisii, nejednd se o nakup nového DHM, ale o nédkup pouzit¢tho DHM)
Potizovaci cena 133 tis. CZK, odpisova tiida 2

Tab. 10. rozpis odpisu dlouhodobého hmotného majetku (automobil 1)(viastni zpracovani)

Rok odpisovani Standardni zrychleny odpis v % Standardni zrychleny odpis v CZK
1 20 34000
2 32 54400
3 24 40800
4 16 27200
5 8 13600
celkem 100 133000

Nakup 2. automobilu s pfichodem zaméstnance ve 3. roce podnikani, automobil v hodnoté

300 tis CZK, placen hotov¢, zrychlené odpisy, odpisova skupina 2

Tab. 11. rozpis odpisit dlouhodobého hmotného majetku (automobil 2)(viastni zpracovani)

Rok odpisovani Standardni zrychleny odpis v % Standardni zrychleny odpis v CZK
1 20 60000
2 32 96000
3 24 72000
4 16 48000
5 8 24000

celkem 100 300000
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5.6.5 Proforma rozvahy

Rozvaha je zpracovana na pét let, jednd se vzdy o konecné ucty po prvnim a dalSim roce
fungovani. Spole¢nost ma kladny vlastni kapital a jiz v prvnim roce vykazuje zisk.
dlouhodoby hmotny majetek, tedy auta zakoupena v 1. roce a 3. roce jsou zahrnuta do roz-
vahy, dale pak veskery investi¢ni obézny majetek uvedeny a vycisleny v predchdzejicich
kapitolach. Rozvaha je vyrovnana, ptfi¢emz dlouhodobé zavazky, respektive bankovni uve-

ry kryji dlouhodoby majetek

Tab. 12. rozvaha pro prvnich pét let fungovani personalni agentury(vlastni zpracovani)

rok

Dlouhodoby maje- 133000 133000 433000 433000 433000
tek
DHM 133000 133000 433000 433000 433000
~ Obézmi aktiva |
Krétkodoby majetek 1592300 3584900 6298500 10617000 13918000

Vlastni kapital

Zakladni kapital 200000 200000 200000 200000 200000
HV min. obdobi 1392300 3517900 6531500 10294700
HYV bézného obdobi 1392300 2125600 3013600 3763200 3856300
Cizi zdroje
Bankovni uvéry 133000

5.6.6 Proforma cash flow

Ve vykazu cash flow mame zapoctené veskeré piijmy a vydaje penéZnich prostiedku vZdy
ke konci roku, z vykazu jasné vyplyva, ze spole¢nost dosahuje jiz v prvnim roce zvysSeni

penéznich prostiedk, tedy kladného cash flow.

Spolecnost disponuje v dalSich letech pomérné vysokym podilem penéznich prostiedkd,
jelikoz nedochazi k vyplaceni podilu na zisku majitelce agentury. Penize jsou prvnich pét

let ponechany ve spolecnosti, jelikoz je v pozdéjSich letech planovan ndkup vlastnich

prostor a dalsi investi¢ni vydaje spjaté s planovanou expanzi agentury.

V tabulce jsou zahrnuty veskeré ptijmy dle planovanych trzeb, vydaje investi¢ni zahajovaci
i dalsi investice do nakupu automobilu ve tfetim roce, provozni vydaje a také splatka ave-

ru na automobil.
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Tab. 13. vykaz cash flow pro prvnich pét let fungovani personalni agentury

rok
1 2 3 4 5
Stav penéznich 200000 1523800 3183431 5624317 9128879
prostiedktl na zacatku
obdobi
Provozni piijmy +
Piijmy z prodeje 2430000 3270000 4860000 5705000 5835000
vyrobku a sluzeb +
Vydaje na sluzby- 731000 688000 953000 901000 959000
Zaplacené dan¢ - 245700 375000 531800 664000 680500
Vydaje - osobni - 27000 27000 253600 253600 253600
Cisty pen&zni tok z 1426300 2180000 3121600 3886400 3941900
provozni ¢innosti +/-
Investice 200000 300000
Cisty pen&zni tok -200000 -300000
investi¢ni ¢innosti +/-
Prijaté pujcky a Gvéry 133000
+
Splatka pfijaté ptjcky 35508 35508 35508 35508 35508
aavéru -
Cisty penézni tok z 97492 -35508 -35508 -35508 -35508
finanéni ¢innosti +/-

5.6.7 Nakladova analyza, urceni rentability jednotlivych klienti

JelikoZ je cena urcena dle trznich cen s ohledem na nédklady spole¢nosti, jen t€Zko se zjis-
tuje rentabilita jednotlivych zakazek, respektive umisténych kandidatd, jelikoz toto je
jeden ze zakladnich ukazatell pfi rozhodovani o dalSich aktivitich firmy vzhledem ke kli-
entim, rozhodla jsem se pro dals$i fungovani firmy zpracovat systém alokace nakladt na
jednotlivé ¢innosti, a ty prifadit jednotlivym klientiim na zaklad¢ piepoctu. Vzhledem
k povaze Cinnosti spolecnosti 1ze néklady jen stézi pfifadit pfimo k urCitému klientovi

a feSeni obsazeni volné pozice.

Pii ur€eni ceny za sluzby pomoci nakladii jsem tedy nebrala v ivahu ndklady na konkrétni-

ho klienta, protoze tyto nelze odhadnout.

Je velmi tézké vyuzit nékteré z kalkula¢nich metod u sluzby jako je personélni poradenstvi,

jelikoZ Zadna z kalkula¢nich metod nedokaze vystihnout pracnost vyhledani kandidata pro



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 84

specifického klienta, coz tvoti nejvyssi nakladovou polozku, ta se u kazdého z nich lisi.
Cenu je tedy mozné sestavit az na zadkladé analyzy a posouzeni kvalitativnich , ale také
kvantitativnich pozadavkd klienta s naslednym rozpoctem celkovych nakladd podle
vysledku analyzy.
Néklady firmy jsou fixniho charakteru a v pribéhu roku se nijak dramaticky neméni.

« informacni systém Gitrix

- kancelafské potieby

«  splatky uvéru

+  Spotieba kancelarskych potieb

- Platby za telefon a internet

«  Spotieba pohonnych hmot

- Naklady na propagaci, inzerci volnych pozic

K alokaci téchto fixnich nakladi na jednotlivé ¢innosti pro klienta by se mohlo piistoupit
pomérnym délenim, tak jak byla urena cena, ovSem pro znalost fungovani firmy a
nasledné rozhodovani je nedostacujici a nemyslitelné nadhodnotit ndklady napft. na klienta,
ktery ma nizsi pozadavky na kandidaty a postacuje mu telefonicka komunikace, ktery hleda
kandidaty pro Moravu (nizsi spotteba PHM) a naopak podhodnotit naklady na klienta, kte-
ry je naro¢ny, vyzaduje osobni schiizky v misté sidla farmaceutické firmy, hleda vysoce

specifické kandidaty (vyssi nadklady na vyhledavani).

Rozpocet nakladi

V tabulce uvadim strukturu ndkladu, pro potfeby dalSich vypoctd jsem rozdélila fixni

naklady do tii skupin.
Tab. 14. struktura nakladii personalni agentury a jejich rozdeéleni do skupin(viastni
zpracovani)
najem 29061
Internet , telefon 37200
IT vybaveni 30000
automobil 35508
Ugetnictvi a audit 64000
Cestovni naklady-phm+pojistné 187000
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Odpisy automobil 34000
poplatky 12000
propagace 255000

Postup stanoveni ceny

Persondlni agentura spotfebovava ve své podstaté jen fixni néklady, jejichz vyse se v pri-
behu roku nijak vyznamné nepropada ani nenartistd. Lze tedy rozpocitat fixni ndklady mezi
jednotlivé klienty. Kazdé farmaceutické spolenosti mohu pfifadit ur€itou vysi nakladu.
Vytvortila jsem tabulku, ktera pomoci kvantitativniho a kvalitativniho hodnoceni pozadav-

k jednotlivych klientd alokuji nédklady a stanovim cenu za sluzbu.

Bodové hodnoceni jednotlivych zakazek klienti

hodnoceni 1-5, 1 =nejméné naro€né, 5 nejvice naro¢né

Kvantitativni hodnoceni —skupina 1
Urcuje narocnost na praci konzultanta, véetné pouziti databaze GitiX a spotiebu kancelai-
ského vybaveni

Tab. 15. kriteria a bodové hodnoceni ve skupiné ndakladii 1(viastni zpracovani)

body 1 2 3 4 5

Pocet hodin stra- <6 7az9 10 az 12 13az 15 >15
venych praci ,
véetné databaze

Pocet oslovenych <3 4az5s 6az7 7az8 >8
kandidatu, tisk CV,
priprava

Naroé¢nosti—skupina 2
Urcuje podil jednotlivych klientd na ndkladech na pohonné hmoty, najemné a telekomuni-
kac¢ni sluzby

Tab. 16. kriteria a bodové hodnoceni ve skupiné nakladu 2 (vlastni zpracovani)

body 1 2 3 4 5
Pocet schiizek s kli- <1 2 3 4 5
entem
Dojezdova vzda- <50 51 az99 100 az 150 151 az 300 >300
lenost ke klientovi
Dojezdova vzda- <50 51 az99 100 az 150 151 az 300 >300
lenost na interview s
kandidaty
Pozadavky na tele- <10 1l1az15 16 az 20 21 az25 >26

komunikaci
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Kvalitativni hodnoceni skup. 3
Zde budu hodnotit naro¢nost na klienta z hlediska nekvantifikovatelnych kritérii, tedy sub-

jektivné a to opét na Skéle od 1 do 5, pficemZ 1 znamend nejméné narocny klient a 5 nej-

cvwvr

parametrui.
Tab. 17. kriteria a bodové hodnoceni ve skupiné ndkladii 3(viastni zpracovani)

body 1 2 3 4 5

Schopnost specifika-
ce pozadavki na
pozici

Komunikace a
spoluprace s kli-
entem

Stav podnikani kli-
enta

Rizikovost spolupra-
ce s klientem

Ocekava se tedy posouzeni kazdého klienta dle kritérii a poté dle bodového hodnoceni roz-
déleni nakladi, klient, ktery ziskd niz$i hodnoceni se bude na nédkladech podilet logicky
méné nez klient s vy$§im hodnocenim. Intervaly byly nastaveny dle zkusenosti z praxe.
Piiklad kalkulace

Dale uvadim ptiklad, jak bude takovyto vypocet probihat.

Uvadim bodové hodnoceni firmy XY pfi vyhleddvani medicinského reprezentanta:
Kvantitativni hodnoceni : celkem 5 boda

Néroc¢nosti: celkem 8 bodil

Kvalitativni hodnoceni: 9 bodt

Celkové fixni ndklady u jednotlivych skupin podélim celkovym poctem bodd, které ziskaly
za jednotlivé typy pozic klientské farmaceutické firmy, se kterymi béhem prvniho roku jiz
spolupracuji. Tak ziskdm piepocet na jeden bod.

Pokracuji v ptiklade¢:

Soucet bodt v jednotlivych skupinéch:

skupina 1 : 150 bodii

skupina 2: 220 bodi

skupina 3: 200 boda
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Tab. 18. urceni minimalni vyse ceny pokryvajici naklady personalni agentury

skupina Celkové naklady Celkovy pocet bodi Hodnota 1 bodu
1 139850 150 932

2 382769 220 1739

3 301000 200 1505

Tedy cena pro firmu XY, ktera by pokryla pouze mé néklady je
932%5 + 1739*8 + 1505*9 = 4660 + 13912 + 13545=32 117 CZK
Tedy pfi stanovené cen¢ 65 000 CZK za umisténého medicinského reprezentanta, by spolu-

prace s touto firmu na zaplnéni tohoto konkrétniho mista pfinesla cca 33 000 CZK.

Pomérné jednoduchy piepocet ndkladii podle takto vytvofené matice mi umozni v
budoucnu kontrolovat rentabilitu spoluprace na jednotlivych zakazkach klient a pokud to
bude obchodni vyjednévani vyzadovat, umozni mi na zékladé pozadavkl nového klienta
pomérné rychle urcit mantinely pro cenové vyjednavani pii uzavirani smluv.

Tento systém lze jednoduSe pouzivat jako tabulku v excel, poptipadé po domluvé s Gitri-
Xem piimo vkomponovat do jejich software. Pokud uzavieme smlouvu s dalsi farmaceu-
tickou firmou na zakladé informaci od klienta 1ze opét pouzit dany propocet s tim, ze
pozménime pouze vysi celkovych bodi, pokud se zméni fixni néklady, tato zména bude do

tabulky zanesena.

5.7 Budouci rozvoj podniku

Prvni dva roky ¢innosti by méla byt schopna pokryt ¢innost podniku jedna osoba, se zacat-
kem tietiho roku jiz bude zapotiebi dvou osob ke zvladnuti jeho Cinnosti. Prvnich pét let
¢innosti se predpokladad pomérné velkd ziskovost a kumulace finan¢niho kapitalu, tak, aby
spolecnost mohla v Sestém roce rozsifit svou nabidku o pofddani vzdélavacich kurzl z
oblasti obchodu, strategického vyjednavani a mysleni, dale pro manazery kurzy z oblasti
marketingu a ekonomiky, v¢etné jazykovych kurzi, a to zejména anglictiny, dale pak ném-

¢iny, v piipadé individualniho pozadavku také ¢instiny, francouzstiny a Spanélstiny.

K zajisténi nabidky téchto firemnich kurzii na miru bude nutna spoluprace s velkym mnoz-
stvim externich lektorti, ¢imz dojde k vyraznému nartstu nakladi firmy (administrativa,
ucetnictvi, osobni néklady, zdzemi firmy), ale také vznikne persondlni pozadavek na stalou
asistentku/asistenta firmy. Planuje se také nakup vlastnich prostor pro potieby této

expanze. Tato nabidka bude mit za cil vice diverzifikovat ¢innost firmy a zajistit alterna-



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

88

tivni zdroje a Cinnost firmy v pfipadé zmeén podminek na farmaceutickém trhu.
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ZAVER
V ramci prace, ptedstav o jejich cilech a celkového zpracovani se podatilo dostat piivodni

predstave, tedy vytvorit projekt podnikatelského zdméru pro personalni agenturu na zakla-

dé teoretickych znalosti a kvalitné zpracované analyzy trhu.

Podnikatelskd mySlenka se ukazala jako Zivotaschopna a vysoce rentabilni pfi dodrZeni
podminky diferenciace v oblasti kvality zpracovani kandidatskych profild a procesu vybéru
kandidatt samotnych vzhledem ke klientskym firmam a také pomérné nizko-nakladové

struktury a systému fungovani spole¢nosti.

Z vysledkl analyz mikroprostiedi je jasné, ze rozhodujicim kritériem pro ziskdni a udr-
zeni zakaznikl, vyjma jiz zminéné kvality sluzeb, jsou osobni kontakty, vazby a vztahy v

uzavieném farmaceutickém primyslu.

Vstup na trh se i pies neptiznivou ekonomickou situaci nejevi jako vysoce rizikovy, jelikoz
farmaceuticky trh se na zdklad¢ analyzy makroprostiedi ukdzal byti stabilnim odvétvim,

tedy riziko snozeni poctu obsazovanych pozic neni vysoké.

Na zaklad¢ vysledkt finan¢niho planu, respektive v ném obsazenych vykazii zndzornuji-
cich predpokladany vyvoj v dalSich péti letech, firma vykazuje zisk jiz v prvnim roce, ktery
nadale roste, stejné jako velmi pozitivni hodnoty cash flow, coz odrazi také splnéni cili
vzhledem k obratu a trznimu podilu, které byly stanoveny spole¢né se strategii diverzifika-

ce produktu v ramci kvality a nastoleni na trhu neobvyklych fixnich provizi.

Vzhledem k nizkym nakladiim na realizaci a provoz firma vykazuje pouze minimalni miru
zadluzeni. Tvorba planu mne donutila uvédomit si veSkeré néklady spojené s realizaci
zameéru a prostiednictvim hledani alternativ nalézt nejvhodné;jsi feSeni pro zajisténi potieb
firmy, a zaroven vyvinout systém pro kontrolu a monitoring nakladi a rentability jednot-
livych klientli na zaklad¢ multikriteridlnich podminek vazanych na fixni néklady, které jsou

vzhledem k vysoce individualni povaze podnikani jinak jen velmi tézko alokovatelné.

Vzhledem k mym osobnim zkuSenostem, znalosti specifik trhu a pozadavkl zékaznika,
spole¢n¢ s propracovanym systémem naboru a hodnoceni kandidatd, jasné danou cenou za
sluzby a kontrolou struktury ndkladd, pevné veéfim, ze firma miize dosdhnout veskerych
finan¢nich ukazateld tak, jak jsou uvedeny ve finan¢nim planu, dostat svych cili a stat se

tak GispéSnym, stabilnim a vyhledavanym hra¢em na trhu.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

PHM  Pohonné hmoty
ASM  Area sales manager

BUM  Business unit manager
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PRILOHA P 1: SEZNAM FARMACEUTICKYCH FIREM
SPOLUPRACUJICICH S FIRMOU PHARMONIA

Abbott Laboratories, s.r.o.

Actavis CZ a.s.

Alcon Pharmaceuticals s.r.0.
APOTEX CR, spol. s r.o.

Astellas Pharma s.r.o.
AstraZeneca Czech Republic s.t.0.
Baxter Czech s.r.0.

Bayer s.r.o.

Berlin-Chemie a.s.

Boehringer Ingelheim, spol. s r.0.
Bristol-Myers Squibb spol. s r.0.
ConvaTec Ceska republika s.r.o.
EBEWE Pharma Ges.m.b.H. Nfg. KG, organizac¢ni slozka
EGIS Praha, spol. s r.o.
ELILILLY CR, s.r.o.

Fresenius Kabi s.r.o.
GENERICON s.r.0.

Generica s.1.0.

GlaxoSmithKline, s.r.o.
Glenmark Pharmaceuticals
Green-Swan Pharmaceuticals CR, a. s.
Griinenthal Czech s.r.o.

Heaton a.s.

Helvetia Pharma a.s.



IMS Health a.s.

Interchemia Praha, spol. s r.o.
Intervet s.r.o.

Janssen — Cilag s.r.o.

Johnson & Johnson, s.r.o.
Krewel Meuselbach, s.r.o.
L'OREAL Ceska republika s.r.0.
Lundbeck Ceska republika s.r.o.
MAFS

Medicom International s.r.o.
Medimat s.r.0.

Medimplant s.r.o.

Medopharm, s.r.0.

Merck s.r.0.

Mevet, spol. s r.0.

Molnlycke Health Care, s.r.0.
Mundipharma GesmbH.

Mylan Pharmaceuticals, s.r.o.
Neox s.r.o.

Novartis s.r.0.

Novo Nordisk s.r.o.

Nutricia a.s.

Nycomed s.r.0.

PharmaSwiss Ceska republika s.r.o.
Pierre Fabre Dermo-Cosmetique Tchequie, s.r.o.

Pierre Fabre Medicament s.r.0.



Richter Gedeon Vegyészeti Gyar Rt.
R — Mark s.r.o.

Roche s.r.0.

SANDOZ s.r.o.

SCA Hygiene Products, s.r.o.
Schering-Plough CE AG
Solvay Pharma s.r.o.

STADA PHARMA CZ s.r.o.
Teva Pharmaceuticals CR, s.r.o.
UCB s.r.o.

UNOMED spol. s r.0.

Valeant Czech Pharma s.r.o.
ViP pharm, s.r.o.

Walmark, a.s.



PRILOHA P 2: TISKOPIS ZADOSTI O POVOLENI
ZPROSTREDKOVANI ZAMESTNAN{ BEZPLATNE I ZA UHRADU,
FYZICKE OSOBY

Formuléi zadosti o povoleni zprostiedkovani zaméstnani bezplatné i za tthradu — platny

ode dne 1.1.2012 podle zdkona ¢. 435/2004 Sb., o zaméstnanosti, ve znéni pozd¢jSich

predpist, jak dostupny na webovych strankach ministerstva prace a socidlnich véci.

Jméno (jména) Pfijmeni (nynéjsi) Rodné pfijmeni
Titul Datum narozeni Rodné &islo
Misto narozeni Okres narozeni

Stat narozeni Statni obéanstvi

*) Adresa bydli$té (pobyt) v CR: trvaly  pfechodny  zdrZuje se
Obec Ulice |C|'s. popis./orient.
PSC Okres

Telefon Fax |E-mail

Adresa pracovisté zprostfedkovavajiciho zaméstnani” ):

Obec Ulice |Cis. popis./orient.
PSC Okres
Telefon Fax E-mail

*) Nejvyssi stupefi dosazeného vzdélani:

vysokoSkolské stfedoskolské




Odborna praxe v oblasti zprostfedkovani zaméstnani nebo v oboru, pro ktery ma byt
zprostifedkovani zaméstnani povoleno, v rozsahu alespor 2 rokd pro VS/ 5 rok(i pro SS
podle § 60 odst. 8 zakona:

*) Zagkrtnéte dle skute¢nosti

™) Pokud je na tzemi CR vice nez 1 pracovisté, uvedte jejich adresy v pfiloze



*) A) Zprostiedkovani zaméstnani na Gzemi Ceské republiky:

ob&antm Ceské republiky a jejich rodinnym pfislusnikim, ob&aniim statt Evropské

unie/Evropského hospodarského prostoru (EU/EHP) a jejich rodinnym pfislusnikiim

cizincm z jinych statd mimo EU/EHP

Forma zprostiedkovani, pro kterou je povoleni zadano - § 14 odst. 1 pism. a) a ¢) zakona:

a) vyhledavani zaméstnani pro fyzickou osobu, ktera se o praci uchazi, a vyhledavani

zaméstnancu pro zaméstnavatele, ktery hleda nové pracovni sily,

c) poradenska a informacni €innost v oblasti pracovnich pfilezitosti.

Pozadovanou formu zaskrtnéte. Mizete oznacit i obé formy.




*) B) Zprostiedkovani zaméstnani do zahraniéi:

ob&antm Ceské republiky a jejich rodinnym pfisludnikdm, ob&andm statd EU/EHP

a jejich rodinnym pfislusnikim

Forma zprostiedkovani, pro kterou je povoleni zadano - § 14 odst. 1 pism. a) a ¢) zakona:

a) vyhledavani zaméstnani pro fyzickou osobu, kterd se o praci uchazi, a vyhledavani

zameéstnancu pro zaméstnavatele, ktery hleda nové pracovni sily,

c) poradenska a informacni ¢innost v oblasti pracovnich pfilezitosti.

Pozadovanou formu zaskrtnéte. Muzete oznacit i obé formy.

|Oborové zameéfeni (napf. strojirenstvi, stavebnictvi) podle § 60 odst. 8 zakona:

Druhy praci, pro které je povoleni ke zprostfedkovani zadano, podle § 61 odst. 3 pism. d)

zakona:

*) Pozadované zadkrtnéte

Souhlasim se zpracovanim osobnich Udaji pro ucely vydani povoleni ke zprostfedkovani

zaméstnani.



Datum vyhotoveni zadosti:

Titul, jméno, pfijmeni, podpis zadatele:

INFORMACE PRO FYZICKE OSOBY

usazené v EU, v EHP, ve évycarské konfederaci, zadajici o povoleni ke zpro-
stiredkovani zaméstnani podle ust. § 14 odst. 1 pism. b) zakona €. 435/2004

Sb., o zaméstnanosti, ve znéni pozdéjSich predpisu.

Pravni upravu zprostfedkovani zaméstnani agenturami prace obsahuji zejména
ust. § 58 - § 66 zakona &. 435/2004 Sb., o zaméstnanosti, ve znéni pozdéjSich

predpisu (dale jen ,zakon o zaméstnanosti®), vefejnosti pfistupny na

http://portal.mpsv.cz/sz/obecne/prav_predpisy/akt_zneni/z_435 2004

Cinnost zprostfedkovani zaméstnani mohou legainé vykonavat fyzické osoby pou-

ze s platnym povolenim ke zprostfedkovani zaméstnani. Toto povoleni vydava

v Ceské republice Ufad prace Ceské republiky (dale jen ,Ufad prace“) formou
spravniho rozhodnuti, po provedeném spravnim fizeni podle zakona ¢. 500/2004

Sb., spravni fad, ve znéni pozdéjSich predpisl (dale jen ,spravni fad®).

Spravni fizeni je zahajeno podanim pisemné zadosti o povoleni ke zprostfed-

kovani zaméstnani v Ceském jazyce, na formulafi Zadosti o vydani povoleni ke


http://portal.mpsv.cz/sz/obecne/prav_predpisy/akt_zneni/z_435_2004

zprostfedkovani zaméstnani, vefejné pristupného na strankach Ufadu prace, které
jsou pFistupné prostfednictvim integrovaného portalu MPSV

http://portal.mpsv.cz/sz/zamest/zpr_prace/zadostzpr.

Vyplnény formulaf zadosti o povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani podava

zadajici fyzickd osoba na podatelnu Ufadu prace Ceské republiky. Karlovo

nameésti 1/1359, Praha2, 128 00 nebo prostfednictvim jednotnych kontaktnich

mist (JKM).

K pisemné Zzadosti priklada fyzicka osoba tyto zakonné doklady:

1) doklady o odborné zpUsobilosti Zadatele podle ust. § 61 odst. 4 pism. b) v sou-

béhu s ust. § 60 odst. 8 a 9 zakona o zaméstnanosti,

2) vypis z Rejsttiku trestd Ceské republiky (ne starsi 3 mésict) a doklad, potvrzu-

jici bezuhonnost zahrani€ni fyzické osoby ve staté, jehoz je ob&anem, podle

ust. § 61 odst. 4 pism. a) vsoubéhu sust. § 60 odst. 6 zakona o

zameéstnanosti,

3) adresy svych pracovist, ktera budou provadét zprostfedkovani zaméstnani
(ma-li takovych pracovist v CR vice), podle ust. § 61 odst. 4 pism. c) zakona

0 zaméstnanosti.

Viysvétleni k pojmu ,odborna zpusobilost® Zadajici fyzické osoby, ktera nesmi byt

soucasné ustanovena do funkce odpovédného zastupce u pravnické osoby, a kte-
ra musi splriovat zakonné podminky podle ust. § 60 odst. 3-6 zakona

0 zaméstnanosti.


http://portal.mpsv.cz/sz/zamest/zpr_prace/zadostzpr

Odbornou zpusobilost Zadajici fyzické osoby tvori stuperi dosazeného vzdélani

(SS s maturitou nebo VS) a vykon odborné praxe po ukondéeni vzdéléni (nejméné
5 let u SS nebo nejméné 2 roky u VS) bud’ v oblasti zprostfedkovani zaméstnani

nebo v oboru, pro ktery ma byt povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani povoleno.

Doklady Zadajici fyzické osoby k prokazani odborné zpusobilosti musi byt pred-

loZeny v ovérené kopii, nejsou-li pfedloZzeny originalni listinou. U cizojazyénych

doklad(i se predklada téz jejich ovéreny pfeklad do c¢eského jazyka

(ust. § 61 odst. 5 zakona o zaméstnanosti).

Pokud Zadajici fyzicka osoba ziskala své vzdélani, vykonala odbornou praxi, pri-

padné oboji, vjiném ¢lenském staté Evropské unie, jiném smluvnim staté Doho-

dy o Evropském hospodarském prostoru nebo Svycarské konfederaci, musi poZa-

dat Ministerstvo prace a socialnich véci o uznani odborné kvalifikace podle zako-

na €. 18/2004 Sb. (zéakon o uznavani odborné kvalifikace).

Formular Zadosti je verejnosti pristupny na adrese

http://portal. mpsv.cz/sz/zamest/zpr_prace/zadost_o _uznani_odborne _kvalifikace

Pokud Zadajici fyzicka osoba ziskala své stfedni vzdélani s maturitou v zahranici

(mimo Gzemi &lenskych statd Evropské unie, smluvnich stati Dohody o Evrop-

ském hospodafském prostoru nebo Svycarské konfederace), musi poZadat pfi-

slusny krajsky urad (podle mista pobytu Zadatele) o uznani (nostrifikaci) tohoto

zahrani¢niho vzdélani, podle zakona ¢. 561/2004 Sb.(Skolsky zakon) a jeho
provadéci vyhlasky ¢. 12/2005 Sb.

Pokud Zadajici fyzicka osoba ziskala své vysokoSkolské vzdélani v zahraniCi
(mimo Gzemi &lenskych statd Evropské unie, smluvnich stati Dohody o Evrop-

ském hospodarském prostoru nebo Svycarské konfederace), musi poZadat o

uznani (nostrifikaci) tohoto zahranic¢niho vzdélani verejnou vysokou $kolu v Ceské

republice, podle zakona ¢. 111/1998 Sb. (zakon o vysokych Skolach,).


http://portal.mpsv.cz/sz/zamest/zpr_prace/zadost_o_uznani_odborne_kvalifikace

Po spInéni vSech podminek zakona o zaméstnanosti Zadajici fyzickou osobou

vyzada Urad prace od Ministerstva vnitra zavazné stanovisko k zadosti fyzické

osoby podle ust. § 60a zakona o zaméstnanosti.

Za predpokladu vydani souhlasného zavazného stanoviska Ministerstva vnitra (ve

Ihaté do 15 pracovnich dnil) vyzve Ufad prace pisemné Zadajici fyzickou osobu

k zaplaceni spravniho poplatku podle ust. § 61 odst. 8 zakona o zaméstnanosti.

Vysvétleni ke spravnim poplatkiim:

Podle zakona ¢. 634/2004 Sb., o spravnich poplatcich, ve znéni pozdéjSich pred-
pisu, se za vydani kazdého povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani hradi spravni
poplatek podle polozky 9 pism. d) az f) ¢asti | sazebniku uvedeného v priloze vyse
uvedeného zéakona, a to Uhradou na ucet Uradu préce Ceské republiky, nebo
uhradou formou kolkové znamky (kolkovych znamek-pouze u spravniho poplatku
ve vysi 5.000,- KS).

Vy8e spravnich poplatkt uvedenych v ¢asti | pfilohy, v poloZce 9 pism. d) azZ f)

d) vydéni povoleni ke zprostfedkovéani zaméstnani cizincdm na tzemi Ceské
republiky — 10.000 K¢,

e) vydani povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani do zahranici - 10.000 K¢,

f)  vydani povoleni ke zprostfedkovéni zaméstnani na Gzemi Ceské republiky —
5.000 K¢.




Po zaplaceni spravniho poplatku doruéuje Ufad prace Zadajici fyzické osobé
spravni rozhodnuti o udéleni povoleni ke zprostfedkovani zaméstnani na dobu

neurditou.

Vykonavat ¢innost zprostfredkovani zaméstnani Ize az ode dne nabyti pravni moci

rozhodnuti o udéleni povoleni ke zprostiredkovani zaméstnani.

*kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkk

Zprostiedkovani zaméstnani doé¢asné a ojedinéle na tizemi Ceské republiky

ma pravo agentura prace-fyzicka osoba, usazena v jiném ¢lenském staté Evrop-
ské unie a vykonavajici Cinnost zprostfedkovani zaméstnani podle prava tohoto
Clenského statu EU (ust. § 14 odst. 4 zakona o zaméstnanosti). Je vSak povinna

pisemné oznamit Ufadu prace Udaje uvedené v ust. § 61 odst. 3 zakona

0 zaméstnanosti spolu s dobou vykonu této dinnosti.

Pro Ggely zprostfedkovani zaméstnani doasné a ojedinéle na Uzemi Ceské

republiky se slovy .dofasné a ojedinéle® rozumi: zprostfedkovani zaméstnani

jedenkrat a na dobu nepresahujici 12 kalendarnich mésicu.




PRILOHA P 3: ZAKLADNI OTAZKY PRO CBI
Odbornost

* Jakymi pracovnimi zkusenostmi jste prosel/la?

* Pracoval(a) jste v minulosti na né¢jaké obchodni pozici? Popiste.

* Jaké mate zkuSenosti s praci ve farmacii?

* Podilel(a) jste se osobné na tvorbé firemni strategie?

* M¢l(a) jste ptilezitost pracovat samostatne?

+ Jaké Vase odborné znalosti a schopnosti povazujete za zajimavé? Co muizete vyuzit?
Orientace na vysledky

* Jak by jste si ptal/a byt hodnocen(a) a odménovan(a), co je pro Vas motivaci?

* Podle ¢eho hodnotite své vysledky?

* Popiste systém planovani , ktery bézné pouzivate.

* Co Vas v praci uspokojuje?

Socialni a komunika¢ni schopnosti

* S jakymi konflikty se setkavate? Jak je feSite?

* Co povazujete za vyhody prace v tymu a vice versa?

* Stalo se n¢kdy, ze jste nebyl/a schopna s nékym dosahnout shody? Pro¢? Jak to dopadlo?
* Jak vnimate autority

Koucovani a vedeni

+ Ridil(a) jste v minulosti tym? Kolik pod¥izenych?

» Jak byste charakterizoval(a) Vas styl fizeni?

« S jakymi konflikty jste se smérem k podiizenym setkal/setkala? Reseni?
* Chodi za Vami vasi podfizeni konzultovat?

* Co podle Vas motivuje ?

* Hodnotite pravideln¢ své podiizené?

* Jaky systém hodnoceni prace podiizenych je podle Vas nejvhodnéjsi?

Seberizeni

+ Jakou roli ve Vasi praci hraji meetingy? PovaZujete je za piinosné?
* Jakym zménam jste se nedavno ptizptisoboval/a?

* Dodrzujete terminy a schiizky, které mate zaznacené v diafi?

Jak si rozvrhujete praci? Co je pro Vés prioritou



Orientace na zakaznika

* Jak byste charakterizoval(a) typického klienta ve Vasi soucasné profesi?
* Jak tesite ,,problémové* klienty?

* Popiste situaci, kdy jste mél(a) nedavno uspéch v jednéni s klientem?

* Popiste Vasi nejproblémovéjsi komunikaci s klientem.

* Stézoval si na Vas nékdy néjaky klient?



PRILOHA P 4: TYMOVE ROLE PODLE BELBINA

TYMOVA PRACE

Dotaznik tymové role podle Belbina/otazky — rozdélte v kazdé sekei 10 bodi

—
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o
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Cim podle mého soudu mohu tymu prispét:

o

myslim, Ze umim rychle rozpoznat a vyuzit nové moznosti

o

dokazu dobfe spolupracovat s mnoha riznymi lidmi

o

prichazet s napady patii mezi mé pfirozené klady

_

dokazu pfimét jinou osobu k hovoru kdykoliv zjistim, Ze miize vyznamné pfispét k tomu,

aby tym dosahl cile

(¢)

moje schopnost dotdhnout véci do konce ma hodné spoleéného s mou osobni efektivitou

—n

jestlize to vede k odpovidajicim vysledktim, jsem ochoten ¢elit do¢asné neoblibenosti

rychle vycitim, co se nejspise osvéd¢i v situaci, s niz jsem obeznamen

HIRNREREE

=

logicky podlozené alternativy postupti dokazu prednést bez zaujatosti a predsudkil

\S}
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Jestlize snad mam nedostatky v tymové praci, miize to byt z téchto diivodii:

nejsem klidny, pokud je Spatné sestaven plan porady, neni-li jeji priibéh pod kontrolou a

je-li celkove Spatné vedena

[

mam sklony byt pfilis velkorysy vuéi tém, ktefi v diskusi nemaji dostatek prostoru vyjadrit

své opravnéné stanovisko

c | kdyz tym pfijde na novou myslenku, mam sklon hodn¢ mluvit |
d | moje objektivnost mi brani snadno a s nadSenim se pfipojit ke kolegtim |
e | je-1i zapotiebi néco udélat, byvam né€kdy povazovan za energickou a dominantni osobnost |

_

byt viid¢i osobnosti je pro mne obtizné snad proto, Ze piili§ citlivé reaguji na naladu v

tymu

aQ

mam sklon pfili§ se zabyvat vlastnimi napady a tak obcas ztracim piehled o tom, co se déje

HEgARANRERE

_

moji kolegové si nékdy o mné mysli, Ze se zbyte¢né zabyvam detaily a mam obavy z nez-

daru

98
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Jsem-li s ostatnimi zapojen do projektu:

o

mam nadani ovliviiovat druhé, aniz bych na né vyvijel natlak

svou vseobecnou bd€losti zabranuji tomu, aby dochazelo k chybam a opomenuti z nedba-

losti

[

jsem hotov naléhat, aby se ptikrocilo k ¢innosti, jestlize se pti poradé ztraci ¢as,nebo odbi-

ha-li se od hlavniho tématu

InERiN

o

kolegové mohou pocitat s tim, ze prispé&ji néim originalnim




ve spole¢ném zajmu jsem vzdy pfipraven podporovat dobry navrh

vétim, Ze kolegové ocetiuji mou schopnost sttizlivého usudku

—

se zapalem sleduji posledni vyvoj a vyhledavam novinky |

L

1ze se spolehnout, Ze zajistim organizaci nezbytnych ¢innosti

|4. sekce Miij typicky pristup k tymové praci je nasledujici:

nevtiravym zpusobem se snazim své kolegy 1épe poznat

nezdraham se zastavat nazor menSiny, ani oponovat nazorum ostatnich

obvykle dokazu najit dostatek argumenttl, abych zamitl pochybné navrhy

mam tendenci vyhybat se tomu, co se nabizi a pfichdzet radéji s né¢im necekanym

do kazdé ¢innosti, na které se v tymu podilim, vnasim nadech perfekcionismu

jsem ochoten vyuzivat kontaktti mimo skupinu

domnivam se, Ze ma-li se uskutecnit né¢jaky projekt, mam talent zajistit jeho fungovani |
zajimaji meé vSechny ndzory, ma-li se vSak zvolit feseni, umim se bez vahani rozhodnout |

T

W
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V zameéstnani jsem spokojen, protoze:

o

s potéSenim rozebiram rtizné situace a zvazuji vSechny moznosti

o

zajiméa mé hledat prakticka feseni problémi

o

mam rad pocit, ze péstuji dobré pracovni vztahy

[¢]

mam moznost potkavat lidi, kteti nabizeji néco nového

—

dokazu lidi ptimét, aby se dohodli o nutném postupu

jsem ve svém zivlu, kdyz se mohu néjakému ukolu vénovat s plnym zaujetim

aQ

|
|
|
mohu mit velky vliv na rozhodovani |
|
|
|
|

=

rad nachazim oblasti, které rozvijeji mou piedstavivost

HENARARN

6. sekce Kdybych mél necekané splnit obtizny kol v omezeném case a mezi neznamymi lidmi.: |

nez bych zvolil postup, chtélo by se mi stahnout do koutku a hledat cestu ze slepé ulicky |

o

byl bych pfipraven ke spolupraci s tim, kdo prokaze nejkonstruktivnéjsi piistup i v piipadé,
ze by bylo tézké s nim vyjit

nasel bych zputisob, jak kol zjednodusit, zjistil bych, ¢im mize jeden kazdy piispét k jeho

splnéni

DL

diky svému vrozenému smyslu pro piesnost bych zabranil jakémukoliv zpozdéni oproti

Higiginnl

harmonogramu
e | veéfim, Ze bych zistal klidny a zachoval si schopnost logicky uvazovat |
f | i pod tlakem bych neochvéjné sledoval svij cil |




| kdybych citil, Ze skupina nepostupuje kuptedu, byl bych ptipraven pievzit iniciativu |

L

vyvolaval bych diskuse s cilem dat véci do pohybu a podnitit nové myslenky |

~
©»
a
=~
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o

Vztah k problémiim, kterym musim v pracovni skupiné celit:

c

ostatni mé& mozna kritizuji za to, ze mij pfistup je piili§ analyticky a malo intuitivni

o

mam sklon davat najevo svou netrpélivost s t€émi, kdo kladou ptekazky pokroku |

o

vzdy se chci ujistit, Ze je prace dobfe udélana, coz mize zajistit zdrzeni

d | mam sklo snadno se zacit nudit a spoléhat pak na jednoho ¢i dva nadSené cleny skupiny,

kteti mij z4jem znova vzbudi

je pro mne obtizné dat se do prace, dokud nejsou jasné stanoveny cile

—

nékdy mi déla potize vysvétlit a objasnit komplikované myslenky, které mé napadaji |

jsem si védom toho, ze od jinych vyzaduji to, ¢eho saim nejsem schopen

)]

UL LD

_

kdyZ narazim na skute¢ny odpor, zaleknu se a nejsem schopen srozumitelné podat své

argumenty

TYMOVA PRACE

Dotaznik tymové role podle Belbina - vyhodnoceni

Body preneste do tabulky I., sekce 1 - 7.

Pak sectéte body v jednotlivych sloupcich. Kazdy sloupec reprezentuje jeden tymovy typ.

Zjistéte, jak je vase tendence k ptevzeti role vysoka (viz tabulka II.)

Tabulka L.
| sekce || tvirce | hledat || koordindtor || navigitor || poradce-hodnoti- || tymovy pra- || realizitor || dokondovatel |
_zdroji_| tel covnik

L e J_a J_d J_ £ f_n J_ b | e | e |
2 e | e | > f e | & | £ [ _a | b |
B | | ¢ | a J e | e | e [ _n |_b |
4 e | | b J_ b | ¢ | a [ _d | £ |
5 | n e | £ J_ a4 | o | < J b | e |
6| b | e | J_ b [ f [ _d |
.t J_d | e | _a J_ b J 0 | e | < |
[soucer] | | | | | | | |

Tabulka II.




| | tviirce | hledac koordinator I navigator I poradce-hodnoti- || tymovy pra- || realizator | dokoncovatel |
zdroju tel covnik
velmi o1 | o2 | 03 | 03 | 02 | 03 | o5 | o1 |
nizka
|nizka || 23 || 3 | 45 | 46 | 34 || 45 || 68 || 23 |
[stiedni || 47 || 47 | 69 | 7-14 | 50 | 610 || 9-12 || 48 |
|vysoka || 89 | 810 | 10-13 | 1518 || 10-11 | 11-13 | 13-15 || 9-10 |
velmi 10 11 14 19 12 14 16 11
vysoka , , ; ) ) , . ,
a vic a vic a vic a vic a vic a vic avic a vic
Velmi nizky a nizky pocet bodl oznacuje role, jimz byste se mél vyhybat.
Stredni a vysoky pocet bodl oznacuje role, které jste schopni ve skupiné piijmout.
Velmi vysoky pocet oznacuje vasi pfirozenou roli.
TYMOVA PRACE

Dotaznik tymové role podle Belbina/prehled

role,

kte-

bych
se

mél

vyhy
bat

role,
které
jsem
schop
en

prevzi

pfiro-

zené

role

typ, role

ptinos pro skupinu

mozné slabiny

TVURCE

ma talent, fantazii, inteligenci a

tvofivy, s

nekonvenéni,

fantazif,

resi

obtizné problémy

obtize pifi Tfizeni
obycejnych lidi a

pti komunikaci s

ma schopnost pro praci s lidmi a

zkoumani vSeho nového. Dokaze

reagovat na vyzvu.

moznosti,

znalosti.
nimi
| | | HLEDAC ZDROJU extrovertni, nadseny, || kdyz vyprcha
komunikativni, hledd||prvotni  nadSeni,

rozviji

kontakty

ztraci zajem




KOORDINATOR

dokaze se vsemi, ktefi by mohli
prispét jednat a chovat se k nim

nezaujaté. Ma silny smysl pro cil.

vyzraly, sebevédo-
my, sebejisty, dobry
vedouci, objasiiuje

cile, podporuje roz-

ne nutné nej-
chytiejsi ¢len sku-

piny

hodovani
NAVIGATOR dynamicky,  spole-|[nachylny k
) ) censky, plny neklidu, [ provokaci a ke
je plny elanu a vzdy piipraven ) )
] provokuje, vyviji|| kratkodobym
bojovat s neteCnosti, neschopnos-
natlak, hleda cesty,| vybuchtim vzteku

ti, prehnanym uspokojenim a

jak obchazet pie-
sebeklamem
kazky
PORADCE-HODNOTITEL stiizlivy,  takticky,|[chybi mu elan a

vyuziva rozvahy a usudku, je

véeny

soudny, bere v uvahu
vSechny  moznosti,

precizni usudek

schopnost  inspi-

rovat ostatni

TYMOVY PRACOVNIK

dokaze reagovat na lidi a situace,

spolecensky, mirny,

ochotny, umi naslou-

nerozhodny v kri-

tickych situacich

o . chat, konstruktivni,
podnécuje tymového ducha
zabranuje neshodam
REALIZATOR disciplinovany, trochu nepruzny,
) L ) spolehlivy, pomalu reaguje na
ma organizacni schopnosti, prak-
konzervativni, nové moznosti

ticky zdravy rozum, je pracovity

a disciplinovany. Ma schopnost

vykonny, proméiuje

. . myslenky v praktické
reagovat na lidi a situace a
< , . Ciny
podnécovat tymového ducha.
DOKONCOVATEL horlivy, svédomity,|[sklon k  pre-

ma schopnost dotahovat véci do

konce, je perfekcionista

uzkostlivy, hledd a
odstrafiuje chyby a
opomenuti, dodrZuje

terminy

hnanym obavam,
neochota delego-

vat odpovédnost
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