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SOUHRN
Prace vyuziva data, kterd byla autorem sbhirdnahepu tinacti let, celkem od 188 uchaze
0 zan¥stnani na obchodni pozici v obchodni spotesti, kterd obchoduje s tpmyslovym

zbozim, segment: elektroiayo, textilie, plasty, chemie.

Je pgedstavena myslenkova linie zdrojovych dat, provadejich kategorizace na vystupni
hodnoty a pouzita input - output analyza. Uipwplréni kvalifika¢nich pozadavk je dana
dosazenim jednoho z deviti postupovych &tana které je roztlen obchodni proces. Jsou
zZjiStovany statisticky vyznamné rozdily mezi postupovystavy v souvislosti s vystupni
hodnotou povySeni, ktera je tema kategoriemi: népati, nepovySeni, povysSeni a
povySovani. Jsou navrZena napravna iepdtvedouci ke zsmé institucionalnich postéj
uchazét. Analyzuji se instituciondlni, instrumentalni aé&p& zmeny v souvislosti se
segmenténimi kritérii a pokra@ilosti v obchodnim procesu na vystupni hodnotu gewny a

délka pracovniho po#nu.

Obdobr jsou tyto znény analyzovany v souvislosti gqupoklady uchazé a definovany
nejvyznamgjSi faktory. NejvySSi zavislosti ndigeti byly zjisStny u faktof Zajem V=0,734,
Sebe¥domi V=0,734 a Cile V= 0,755. Nejvyssi zavislosti délce pracovniho pafmu
vyzkum identifikoval u faktar Zajem V=0,800, Seb&domi VV=0,788 a Cile V= 0,893.

Pro predikci vyvoje uchazé o obchodni pozice jsou vytieny skupiny "idealnich
kandidat" 1K, které jsou charakterizovany dopdemymi hodnotami faktdr kterych mé
uchaze o obchodni pozici v idealnin¥ipact dosahnout jiz u vygyovéhotizeni. Celkem je

vytvoieno Sest skupin IK1 az IK6.
KLI COVA SLOVA

Vybér zaméstnance, PovySeni, Délka pracovniho pam Kvalifikaéni poZadavky,

Kvalifika¢ni predpoklady, Institucionalni zény, Instrumentalni zeémy, Vr¢jsSi zmeny
SUMMARY

This work is the result of data, which was colleldby the author during thirteen years, from a
total of 188 applicants for an employment in thesgosition in a sales company, which

trades with industrial goods, segment: electromiexd, textile, plastics and chemicals.

The thought procedure of the source data is predgetite categorisation of which is carried
out on the outcome values and the input-outputyargals utilised. The level of fulfilment of
qualification requirements is given by the accostpient of one of the nine progression

states, into which the sales process is divideatisitally significant differences between the



progression states in connection with the outcomdaevpromotion, which is comprised of
categories: not hired, hired, promoted and repéatpdomoted are being discovered.
Corrective measures leading to the change of utstital stances of the applicants are
proposed. Institutional and instrumental and outéranges in connection with the
segmentation criteria and the advancement in thes garocess and the outcome value

promotion in addition to the length of employmamthe company are analysed.

These changes are analysed similarly in conneetiimpredispositions of the applicants and
defining the most significant factors. The highgspendence for acceptance was found out at
the factors Interest V=0.734, Self-confidence V&8.7and Goals V=0.755. The highest
dependence for length of an employment was idedtifiy the research at the factors Interest
V=0.800, Self-confidence V=0.788 and Goals V=0.893.

The ‘ideal candidate’ (the IK) groups are created d prediction of development of the
applicants for sales positions. These groups aaeacterized by the recommended values of
factors, which the applicant for a sales posititvoudd ideally reach already during the
interview. There are 6 IK groups in total IK1 to@K
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Qualification predispositions, Institutional chasg&strumental changes, External changes
UvoD

Vybér kazdéeho zagstnance je kéiovou zngénou v podniku ovliviujici jeho hospod&ke
vysledky. R@n¢ podniky vynakladaji obrovské sumy na ¥ylsvych zamstnané. Bohuzel
ziejm¢ svym sougednim se na fedntt podnikani pozaduji pouze vysledek a to &ryb
zamestnance na konkrétni pozici. Mnohem méozornosti je soustdno na definovani
pozice, kterou podnik ptgbuje obsadit a na zlepSeni w§tvéeho fizeni (Wright, 2011).
Autor se setkava i ve své praxi s tim, Ze podnikpkuji stejné chyby ip vybérovych
fizenich. Neanalyzujadre ani zadani ani proces Wit zangstnance, &aji stejné chyby
svych rozhodnutich (Sutherland, 2011)iitdtn v souvislosti s nespravnym Wrem
zanestnance vznikaji podnikuifmé naklady. Omyly a kompromisy, které podnikshém
sveho [isobeni na trhudiji, se pak projevi dhem krize, kdy je fehodnocovanadglnost
vynakladani veskerych vydajtedy i na jednotlivé zaéstnance (I&bek, 2013).

,,,,,

» Disertani prace se zabyva oblasti ziskavani a&mylzangstnané a naslednéhtizeni

jejich kariéry. Je pouzit traghi piistup k analyze souvislosti mezi faktory, které



ovliviwuji Urover vysledku vykrovych fizeni na obchodni pozice v obchodni

spole&nosti.

 Pomoci roz§eného procesu vybového tizeni je predikovana kariérni dsmost
uchazeée na zakla&dl méreni jeho okamzité Zysobilosti (potencialu).

CiL
Cilem prace je na zaklaghoZzadavk podniku, segmentaich kritérii a faktoll predpoklad,
meéienych na vystupni hodnoty povySeni a délka pratmvrgongru, definovat kariérni
potencial uchaz#é s dopordenim pro praxi. Popsat Gsme uchazee, ktgi prichazeji do
podniku s pokréilou znalosti obchodniho procesu i 8Spé zaateiniky, vztah mezi nimi a
jejich ctekavané limity.
. Zjistit silu zavislosti faktar na vystupni hodnétprijeti.
. Zjistit silu zavislosti faktar na vystupni hodnstdélka pracovniho po#nu.
. Vytvorit tabulky pro predikci vyvoje uchazé ze skupiny z&tenici, dle
postupovych stal; na zaklad nantienych zavislosti faktdra segmentmich kritérii.
. Vytvorit tabulky pro predikci vyvoje uchaze ze skupiny pokrdili, dle postupovych
stawi, na zaklad nantienych zavislosti faktdra segmentanich kritérii.
METODIKA

Autor se ve svém vyzkumu z@taje na vykrova fizeni na obchodni pozice v obchodni
spole&nosti. Ripravuje proces siu dat o uchazech, standardizuje strukturu pohovoru s
uchazei, definuje co nejvice vypovidajici vystupni hodnokteré jsou samdejme také v
centru zajmu podniku. Na tyto vystupni hodnoty ak pangiuje nejen jako odpadna osoba
za nabor zagstnand, ale také jako vyzkumnik, ktery &wije relevantnost celého postupu.
Pomoci segmentaich kritérii byla zakladni data roddna dle ¥ku, pohlavi, vzdlani a
praxe na obdobné pozici a IQ, viz tabuléslo 1. Respondenti byli dale ra#eni do
kategorii dle ¥ku do 25 let, 25 aZz 30 let a vice nez 30 let. Rrer@né rozéleni bylo
provedeno z @lvodu, Ze autor prace ehtznat kariérni potencidl u této pozice v praxi
podceiované ¥kove kategorie do 25 let a obd@bn kategorie nad 30 let, kdy se uchaze
dle citovaného autora v teoretickésti diserténi prace, dostavaji k bodu, kdy se vytraceji
kompetence. Nagiiené vysledky vnima autor jakd@ipos pro uchaze i pro podniky. Dale
dle pohlavi na muze a Zeny, dle ¥l#&hi na stedoSkolské a vysokoSkolské, dle praxe v letech
na kategorii praxe do 2 let a praxe 2 roky a vRedle IQ pak podle vygitané hodnoty

mére nez 111, 111 az 119 a 120 a vice.



Tabulka¢. 1: Segmentai kritéria,cast tabulky zdrojovych dat

Uchaze&/Kritérium Segmenténi kritéria
praxe
Popis ¥k pohlavi| vz&klani| v letech hodnota 1Q
1 25 M S 6 111
2 24 M S 0 124
3 32 M S 5 116
4 35 M S 11 115
5 21 M S 0 121

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pomerné podrobrt se vyzkum ¥nuje kategorizaci stavovych otdzek na pokost uchazee
v obchodnim procesu. Obchodni proces vedifarozdlen do deviti zkuSenostnich stastle
pokratilosti v procesu, viz. tabulkéislo 2:

Stav 1 - vyhledavani kontakikontaktujici) ... Uchazesamostatt vyhledava kontakty na

nove zakazniky z vice nez jednoho zdroje.

Stav 2 - planovani cest (planujici) ... Uchagzamostaté planuje obchodni cesty z&alem

ziskani novych zakaznila udrzeni stavajicich zakazik

Stav 3 - sjednani sthky (schizujici) ... Uchazé& samostatt predem sjednava sthbky s

novymi i stavajicimi zakazniky.

Stav 4 - piprava na jednani {jpraveny) ... Uchazese gipravuje na sclizky se zakazniky.
Ma pisemnou fipravu prezentace zastupujiciho podniku, nabizepgatiukti a sluzeb. Zjisti
si zakladni ekonomické a obchodni Gdaje o zakanhiko

Stav 5 - cile jednani (zacileny) ... Uch&sena zaklad informaci z pipravy jednani fedem
stanovi také cile jednani. (Ziskani nového zakagzrpkvni objednavka, rozvoj spoluprace se

stavajicim zdkaznikem, nabidka novych produksluZzeb a s tim souvisejici objednavka.)

Stav 6 - prace s obchodnimi podminkami (regulovany)Uchazé aktivré pracuje s
obchodnimi podminkami dle vySe ddb a vlivu konkurence v konkrétni oblasti a
prizptsobuje, dle pravidel, obchodni slevu, platebni podty) nabidku sluzeb (doprava,
poradenstvi).

Stav 7 - interni vyjednavani o obchodnich podmihk@modizeny) ... Uchazena zaklad
individualnich pateb zakaznika projednava tyto feily se svymi natkzenymi.
(Nadstandardni obchodni slevy jiné podminky, pozadavky na sluzky marketingovou,

technickou nebo jinou podporu.)



Stav 8 - vyhodnocovani aktivity zakaznika (vyzkukyni.. Uchazeé vyhodnocuje dle
informaci z informaniho systému aktivitu zakaznikaedevSimietnost obchodnich kontakt

a finartni objem zakazek.

Stav 9 - zkuSenost s podporou prodeje (investddchazé ma zkuSenost s podporou prodeje
u zakaznika. (Spoteé inzerce, spot@é prezentace, technicka (odborna) podporajjzepi

zaizeni podporujici prodej zédkaznika aj.)

Tabulkac. 2: Pokrgilost v procesu¢ast tabulky zdrojovych dat
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Inspiraci pro definovanithto staw je nejen dlouhodoba obchodni zkuSenost autoraakée
publikace autar zangrenych naizeni (Owen 2012, Plaminek 2011). Na zaklagsledk z
pohovoii jsou uchaz& rozckleni do dvou skupin. Skupina &#enici, kterA dosahuje
maximalré stavu 3 a skupina pokiiti, ktera dosahuje vyssi stavové hodnoty nez 3e@rie
zaateenici i pokraiili jsou opst testovany na vystupni hodnotyijpti/negijeti uchazee,
povyseni (postupu v podniku) a setrvani v podnilanimez 3 roky a 3 roky a vice.

Pomoci zjiovacich otazek jsou testovany kvaliftka predpoklady jednotlivych uchazi
Cilem je co nejvice porozuthkazdému uchaze(Ababneh, 2013). Nejprve jsou na Skale 1

az 5 hodnoceny tyto postoje: zajem, pohotovostewelomi, dynamika, stabilita a cile. V

tabulcecislo 4 jsou jednotlivé postoje definovany.

Popis kvalifik&nich gedpoklad (indikatort):



Zajem (motivace) ... UchaZesvou gipravou na pohovor projevuje zajem o podnik. Hodnot
se zjistné informace o pozici, kterd jegqumitem vykErovéhotizeni, informace ziskané o
podniku, jeho pedmétu podnikani, nabidce produkta sluzeb a mnozstvi zdigjz kterych

uchaze cerpal.

Pohotovost ... Hodnoti se ucha&aea schopnost sebeprezentace, schopnost bez vadjéni
argumenty pro podporu své kandidatury na obchoddicp Na obchodnich pozicich
zanestnanci na kazdé obchodni 8zbe musi prezentovat sebe, podnik, ktery zastujetd

produkty a sluzby a pohotdvhledat argumenty, které podporuji pozitivni vniian

zakaznikem a nakonec i uzani zakazky.

Sebe¥domi ... Hodnoti se uchamzmsa reakce, kterou vyjéidswi "smysl pro obchod"
odpowdi na otazku: "Myslite si, Ze mate smysl| pro ob&iatkuSeni, seb&domi uchazé,

ktefi jiz dosahli v oboru witého Usgchu, obvykle odpovidaji bez vahani pozitivn

Tabulka¢. 3: Kvalifikacni predpoklady - postoje

Postoj/Skéala 1 2 3 4 5
. uchazé ma uchazé ma
. uchazé zna . . o
. | uchazé zna . z&kladni hlubsi
0 uchazé zna informace z . .
ZAJEM ' pouze informace informace o
pouze firmu g . prospekd, reklam . . NV .
(MOTIVACE) . informace z : . y ziskané z firme ziskané z
pozict inzeratu ziskanychdsne internetu a internetu a
pted pohovorem| .. . o - o
jinych zdroji jinych zdroji
uchaze uchazé uchazé uchazé uchazé
nevyjmenuje X : vyjmenuje bez | vyjmenuje vice| vyjmenuje bez
. vyjmenuje 3 A . . AP
POHOTOVOST 3 své Své pozitivni vahani 3 své nez 3 své vahani vice nej
pozitivni P . pozitivni pozitivni 3 své pozitivni
. vlastnosti . . :
vlastnosti vlastnosti vlastnosti vlastnosti
uchaze uchaze uchaze bez
- . odpovi: odpovi: "to by| uchazeé odpovi: | uchaze odpovi PN .
SEBEVEDOMI "nevim, mél posoudit | "myslim, Ze ano"| ANO nebo ukité vard?cll(_)r%pow
uvidime" nékdo jiny"
uchazé _—
uchaze uchazé pravidelre S slr(ttcl)\\//rgc %
DYNAMIKA uchazé ; . sportuje a dosat|l P -
(HOUZEVNATOST, . nepravidels pravidelrg . minulosti byl
SOUTEZIVOST) nesportuje sportuje sportuje osobniho vykonnostni
uspschu, nap. tovec
ubghl maraton spor
uchazé se uchazeé se
zajimao 3 zajima o 2
pribuzné pribuzné uchaze kromg uchaze se uchaze se
STABILITA obory mimo | obory mimo | sportu nema na| zajima alespivo | zajima alespio
(VSESTRANNOST) R R e L L
prednit prednit konicky cas 2 rizné obory | o 3 mzné obory
podnikani podnikani
zantstnavatele] zamgstnavatele
uchazeé ma pouzg uchazé ma za
CILE uchazeé méa uchazé ma | rodinné cile, pro| uchazé ma za cil usEt v
(ZIVOTNI vysokeé cile v| pouze rodinng§ jejichZ splréni cil uspst v zarréstrprénl' +
PLANY) jiném oboru cile musi uspt zangstnani A
v zanestnani rodinné cile

Zdroj: Vlastni zpracovani



Dynamika ... Hodnoti se vztah uch&geke sportu jako Kinnosti vyzadujici odhodlani,
osobni nasazeni, schopnoitkonavat pekazky a vydrz. Je hodnoceno, zda uctapmruje
¢i nikoliv, pravidelnost sportovani a Usyh ve sportovnéinnosti.

e

hodnotami na stupni Skaly jsou hodnoceni uctiakeeii maji obdobné zamy mimargdmet
podnikani zaréstnavatele. Tito uchagemohou v budoucnu dpdnostnit jiné zagstnani,
které se bude bliZit jejich zafm (konitkam).

Cile (zZivotni plany) ... Hodnoti se, zda jsou ditévotni plany) uchaze v souladu s cili
podniku. Vysoké cile v jiném oboru jsou hodnoceeynizSim stupém Skaly. Rodinné cile
uchazée jsou hodnoceny dle toho, jestli je nutné prociejnaplni usgt v zangéstnani.
NejvysSim stupém Skaly jsou hodnoceni uchakekteri deklaruji jako cil usft v zangstnani

a zarova s timto uspchem maji spojeny rodinné cile, siapostavit adm.

Podle jednotlivych kategorii jsou data dale zpra@as@wa statistickym programem Statistica
12. Nejprvecetnosti v jednotlivych kategoriich pro zvoleni spré statistické metody a pro
moznost podrob#Si interpretace vysledk Nasledd je pro vypd@et zavislosti pouZit
Pearsofiv chi-kvadrat a Cramérovo V. Vysledky jsou dapiy o hodnotu stugnvolnosti sv

a hodnotu p, ktera se porovnava s chybou prvnibbudnoes. Nasled# je zamitnuta nebo
prijata nulova hypotéza Ha ukena zavislost dle Cramérova V. Hodnoty V nizsi Bg00
jsou oznd&eny jako nizka zavislost, hodnoty 0,300 az do 0,800 oznaeny jako stedni

zavislost. Hodnoty 0,700 a vySSi jsou canany jako vysoka zavislost.
VYSLEDKY

Na zaklad statisticky vyznamnych rozdilv postupovych stavech obchodniho procesu, jsou

navrzena podjyna opaieni dle tabulkyislo 4.

Tabulkac. 4: Statisticky vyznamné rozdily v obchodnim @®ic - opaeni

Postupové sta
7] ‘© =~ - = 3 - > o . - =
§ |%elzo|zi|Ez|®E |5 |2E| s
< 25|55 |52|%8] g3 >0 ¢ £ £ %
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g | =3 |8E|EY | N¢g | B8 | 85 | o7
Postupovy
stave. 1/2 2/3 3/4 4/5 5/6 6/7 718 8/9
Nepovv&ovan ME, MO| ME, MO ME, MO,| ME, MO, | ME, MO,] ME, MO,
P y SP SP IS SP, SS
opateni
PovySeni ME, MO,
opateni SP
PovySovani ME, MO, | ME, MO,| ME, MO,
opateni SP IS SP, SS

Zdroj: Vlastni zpracovani



ME = mentoring, MO = modelovani, SP = E-learningc®dni proces, IS = Skoleni ERP

systému, SS = podpora prodeje

Jest vetSi vypovidajici hodnotu Ize ziskat z vyslédkumulativnich péta, které signalizuji

nevyrovnanost v postupovych stavech vzniklou tismp¥l uchazéem jeden z postupovych
stawi vynechan. Jeho vynechavaniuie ukazovat na zvykové pravidlo uchéze
(Zouboulakis, 2015), viz obrazkyslo 1, 2 a 3.

Obrazeke. 1 PoZadavky, nepovySeni, vynechany postupowpséaujici

kontaktujici H planujici H schuzujici

zvykové pravidlo

Zdroj: Vlastni zpracovani
Uchazeé neplanuje své cesty. Napravna éeat: ME = mentoring, MO = modelovani

Obrazelg. 2: Nepovyseni, postupovy stav: piaegny — vyzkumnik - investor

podiizeny H vyzkumnik H investor

zvykove pravidlo

Zdroj: Vlastni zpracovani

Uchaz€ nevyhodnocuje aktivitu zakaznika. Pédpé opateni: ME = mentoring, MO =

modelovani, IS = Skoleni ERP systému

Obrazelgislo 4: PovySovani, postupovy stav: regulovapgdizeny — vyzkumnik

regulovany H podiizeny H vyzkumnik

zvykové pravidlo

Zdroj: Vlastni zpracovani



Uchaze intern nevyjedndva o obchodnich podminkach. Rodg opateni: ME =
mentoring, MO = modelovani, SP = E-learning Obchguiaces

Sily zavislosti segmentaich kritérii na vystupnich hodnotach

Tabulka¢. 5 Sila zavislosti povySeni na jednotlivych segtaarich kritériich

Segment&ni kritérium / sila zavislosti \
Vek 0,300
Pohlavi 0,199
Vzdélani 0,196
Délka obchodni praxe 0,373
@) 0,080
Pokrailost v obchodnim procesu 0,353

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka¢. 6: Sila zavislosti délky pracovniho pém na jednotlivych segmerdaich
Kritériich

Segment&ni kritérium / sila zavislosti V
Vek 0,320
Pohlavi 0,063
Vzdélani 0,272
Délka obchodni praxe 0,435
1Q 0,100
Pokrailost v obchodnim procesu 0,351

Zdroj: Vlastni zpracovani

Sily zavislosti faktar kvalifika¢nich gedpoklad na vystupnich hodnotach

Tabulka¢. 7: Sila zavislostiffjeti na jednotlivych faktorech kvalifikmich gedpoklad

Faktor/ sila zavislosti \Y
Zajem 0,734
Pohotovost 0,713
Sebe¥domi 0,734
Dynamika 0,486
Stabilita 0,653
Cile 0,755

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka¢. 8 Sila zavislosti délky pracovniho pé&m na jednotlivych faktorech kvalifikaich

predpoklad

Faktor/ sila zavislosti \
Zajem 0,800
Pohotovost 0,712
Sebew¥domi 0,788
Dynamika 0,538
Stabilita 0,683
Cile 0,893

Zdroj: Vlastni zpracovani



Predikovatenost vyvoje uchafena zaklad pozadavk a p‘edpoklad

Uchazei, ktefi jsou z&ateinici ve znalosti obchodniho procesu, maji hodnaty gredikci
jejich vyvoje shrnuté v nize uvedené tabulce. Psectiny skupiny IK1 az IK3 je velmi

dulezity faktor zajem s hodnotami na stupni Skaly %a

Tabulka¢. 9: IK1 az IK3 - idedlni kandidat pro skupinu uzlsd zatatenici

Kategorie/ praxe

skupina | vk KAT | vletech | zajem| pohotovost seb&lomil dynamika stabilita cile

uchazeéu KAT
IK1
Zacatesnici, 2 roky a 5 5 5 1 5
DPP 3 roky 25-30 let vice 3azy 2az4 3azs 4azb 3ar4 2phz4
avice,
nepowyseni
IK2
Zxatesnici, . .

neni neni . . . <L i .
DP,P 3 roky relevantn| relevantn 4az5 3az5 3az5 3azb 3ar5 4pz5
avice,
powyseni
IK3
Zxatesnici,| oo o L o .
mére nezl mére nez . . neni . .

DP,P 3 roky 25 let 2 roky 4az3y sazd relevantni 3azs 4 3azp
avice,
powvySovani

Zdroj: Vlastni zpracovani

V nasledujici tabulce jsou uchd&gekteri jsou pokrgili ve znalosti obchodniho procesu
rozckleni dle povySeni do skupin IK4 az IK6. N&jSi rozdily mezid&mito skupinami jsou v
dosazenych stupnich Skaly faktozajem a seb&domi. VSichni uchaz# dosahuji velmi
vysokych hodnot faktoru cile a to na stupnich Skélpebo 5. Dleé&chto vysledk jsou
vSichni pokrgili uchazei, kteri pracuji v podniku 3 roky a vice velmi vydpve smyslu
jejich cili (Zivotnich plad) a chpou souvislosti s jejich @§pym msobenim v podniku.

Uchazei jsou vSestranni, majiiznorodé zaliby.



Tabulka¢. 10: IK4 az IK6 - idealni kandidat pro skupinu azkt pokrasili

Kategorie praxe
skupina | vék KAT | vletech| zajem | pohotovogt seb&lomi dynamika stabilifa cilg
uchazet KAT

IK4

Pokrciili, neni pievazi

DPP 3 vicenez 3azb 3azb 3azs 2azb 4af5 4pz5

_ |relevantn

roky a vice 2 roky

nepowsen

IK5

Pokraiili, .

DPP 3 neni 2rokyal 5 | 3az5 | 4ar5| 3azb 4aps5 4hz5

_ |relevantn] vice

roky a vice

powySeni

IK6

Pokrasili, | prevazer 2 roky a

DPP 3 mére nez vice prevazit 5| prevazig 5 | plevdz 5| 3 az5 | 4azh 5

roky a vice| 30 let

povySovan

Zdroj: Vlastni zpracovani

ZAVER

. Z vyzkumu plyne, zZe zji®vani urovi splreni kvalifikacnich pozadavk podniku je
vyznamné pedevSim pro spravné nastaveni budouciho rozvojezesh Je jen malo
vyznamné s ohledem ndijpti uchazee, jeho potencial k povyseni @eppokladané délce
pracovniho poréru.

. Mnohem silgjSi zavislosti na vystupnich hodnotach, nez jakéy mamsteny u
pokrctilosti v obchodnim procesu a segmeniah kritérii, dosahly faktory fedpoklad:
zdjem (o0 nabizenou pozici), pohotovost (rychlosakee), sebeddomi (vira ve své
schopnosti), dynamika (vztah ke sportu), stabilike z4jmi uchazée) a cile (uspokojeni
svych poteb).

. Vyzkum identifikoval nejvySSi zavislosti (siln@wslosti) na fjeti u faktoi Zajem
V=0,734, Sebexdomi V=0,734 a Cile V= 0,755. Na tyto faktory sekyym soused’uje.

Pro dalSi vyzkum Ize dopaosin faktor Pohotovost, u kterého byla také réema vysoka
zavislost V=0,713. Ostatni faktory prokazujesini zavislost.

. Vyzkum identifikoval nejvysSi zavislosti fakitorpredpoklad na délce pracovniho
pomeru u faktof Z4jem V=0,800, Sebé&domi V=0,788 a Cile V= 0,893. Jde o stejné faktory
jako u predeslé vystupni hodnoty i{jeti), a proto se na tyto faktory vyzkum sdeduje.
Hodnoty vysokych zavislostifipeti jsou u vystupni hodnoty délka pracovniho gomjest

VySSi.



Pro dalSi vyzkum lze dopatin faktor Pohotovost, u kterého byla také réema vysoka
zavislost V=0,712, tedy té&h shodna jako u fedeslé vystupni hodnoty. Ostatni faktory
prokazuji stedni zavislost.

. Z vysledki vyzkumu Redpoklad na vystupni hodnotyijeti a délka pracovniho
poneru lze odvodit potvrzeni Skal tak, jak je autor mv Ty jsou dale vyuzivany pro
predikci vyvoje uchaz& na zaklad pozadavik, segmenténich kritérii a pedpoklad.

Pro v3echny skupiny idedlnich kandid&#atatenika IK1 az K3 je velmi dlezity faktor
zajem s hodnotami na stupni Skaly 3 az 5.

. Zxtateenici ve znalosti obchodniho procesu,iki®aji praxi v oboru 2 roky a vice, s
prokdzanou $edni zavislosti V=0,435, mohou dlouhodolpracovat v podniku za
piedpokladu, Ze jejich hodnoty faktosebe¥domi a stabilita jsou alespstupni Skaly 3 a
dynamika na stupni Skaly 4. Jsou to lidé fkimaji iznorodé zajmy a sportuji, jsou tedy
loajalni a vytrvali, ale nemajif@dpoklady pro povyseni.i€sto takové zasstnance podnik
také potebuje, a proto jsou zahrnuti do skupiny IK1.

. Uchazei zacatesnici ze skupiny IK2 mohou mitizny wk a miznou délku odborné
praxe, se zavislostmi na povyseni V=0,30®kuwa V=0,375 u odborné praxe. Od ucliéze
ze skupiny IK1 se liSiigdevsim vySSimi hodnotami u fakiarajem a cile, kde dosahuiji 4. az
5. stuprt Skdly. V ostatnich faktorech se pohybuji aléspa stupni Skaly 3. Uchazem z
této kategorie je predikovana moznost povyseni.

. Zvlastni skupinou uchaze je skupina IK3, ktera obsahuje ambiciézni uckazin 25
let a praxi mé& nez 2 roky s vysokymi hodnotami faktoru zajem,sh#pni Skaly 4 az 5 a
velmi vysokymi hodnotami faktoru sebmlomi (Wii ve své pedpoklady) nebo faktoru
dynamika (jde o sportovce, kiejsou vytrvali a zvykli pekonévat pekazky). Alespd v
jednom z &chto faktofi dosahuji obvykle stugnskaly 5. Ostatni faktory jsou zastoupeny
alespa stupregm Skaly 3 a stabilita stupm Skaly 4. S dmito Udaji souvisi také zavislosti
jednotlivych faktofi na délce pracovniho p@nu: zajem V=0,800, pohotovost V=0,712, cile
V=0,893. Tato skupina uchadgje opakova# povysovana.

Pokraiili uchazei ve znalosti obchodniho procesu jsou edi dle povySeni do skupin IK4
az IK6. NejwtSi rozdily mezi dmito skupinami jsou v dosazenych stupnich Skalyoigk
zdjem a sebe&domi. VSichni uchaz® dosahuji velmi vysokych hodnot faktoru cile ant@
stupnich skaly 4 nebo 5.

. Pouze sktefi uchazéi ze skupiny IK4 maji kratSi odbornou praxi nezaky, jde o
bystré uchazee, ktgi se rychle posunuli ve znalosti obchodniho procakibohuzel nemaji

piedpoklady pro povysSeni. Maji obvykle nizSi hodndcem faktorech zjem, pohotovost,



sebe¥domi ¢i dynamika. Vyssich hodnot dosahuji u faktoru dii@bse zavislosti V=0,683 a
cile se zavislosti V=0,893.

. U pokrailych uchazeu ze skupiny IK5 pevazuji u ¥tSiny faktofi stupré Skély 4
nebo 5. Jde o faktory zajem (V=0,800), seloewni (V=0,788), stabilita (V=0,683) a cile
(V=0,893). Ani jeden z nich nedosahl stapskaly 3 ve vice nez jednom faktoru. Jde o
uchazée s odbornou praxi vice nez 2 rok§zmého ¥ku a Ehem svého fisobeni v podniku
jsou povyseni.

. Posledni skupina pokiibych uchazéu, 1IK6, ma také odbornou praxi delSi nez 2 roky
(V=0,435), gevazuji u ni hodnoty na stupni Skaly 5 &Siny faktof, tedy gedevSim u
faktoru zdjem (V=0,800), seb&omi (V=0,788) a cile (V=0,893). Zajimavé je, Zalab:
vybérovéhotizeni maji pevazre mére nez 30 let. V podniku pak jsou opako¥govysovani.

. Faktory pedpoklad maji pro podnik zasadni vyznan¥i ppfijimani uchazen,
kvalifika¢ni poZzadavky a segmefitda kritéria jsou mé&ivyznamna.

. AktudlIni droves schopnosti pinit kvalifikéeni poZzadavky podniku neni priorén
vyznamna pro fijeti, ale pro spravné nastaveni rozvoje novéhoésamnce.

. Tabulky skupin ideélnich kandidéte mozné pouzit jako paioku @i rozhodovani o
prijeti uchazee a pro predikci jeho vyvoje.
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