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Abstrakt
Diplomova prace se zabyva vypracovanim podnikatelského planu pro zalozeni personalni

agentury. V prvni ¢asti prace jsou zpracovana teoreticka vychodiska pro nasledujici dvé
¢asti. Druhou ¢asti této prace je piredev§im analyza makroprostiedi a mikroprostiedi.
Tieti, navrhova Cast, obsahuje podnikatelsky plan véetné vSech jeho soucasti. Hlavnim

ukolem této prace je zhodnotit, zda podnikatelsky plan realizovat, ¢i nikoli.

Abstract
The master’s thesis deals with the creation of the business plan for a recruitment agency

establishment. In the first part there is a theoretical basis for the following two parts. The
second part of thesis mainly analyses the macroenvironment and microenvironment.
Third, the proposal part, contains the business plan with all of its components. The main
task of this thesis is to assess whether to implement the plan or not.
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UvVOD

Tato diplomova prace se zabyva vytvorenim podnikatelského planu pro zalozeni
persondlni agentury, jako nastroje pro rozhodnuti, zda realizovat zamysSleny
podnikatelsky zamér, ¢i nikoli.

V prvni ¢asti prace budou zpracovana teoretickd vychodiska pro analytickou a
navrhovou ¢ast a popsany pouzité analytické metody pro analyzu trhu na néjz spolecnost
bude vstupovat. V analytické ¢asti bude provedena analyza vnéjsiho okoli spole¢nosti za
pomoci analyzy SLEPT, tedy socialnich, legislativnich, ekonomickych a politickych
faktord, ovlivitujicich spole¢nost.

Nasledn¢ bude provedena analyza trhu, jejiz soucasti bude analyza trzniho
potencidlu s vyuzitim rozhovort s potencidlnimi zakazniky a potencidlni partnerskou
persondlni agenturou — tyto rozhovory budou mit za cil zjistit, zda a za jakych podminek
budou tyto piipadné subjekty ochotny spolupracovat, analyza trendii na daném trhu a
vymezeni potencidlnich zakaznikl. Nésledovat bude analyza konkuren¢niho prostiedi
s vyuzitim Porterova modelu 5 konkuren¢nich sil. Nésledn¢ bude zpracovana analyza

zdrojii pro zakladanou spole¢nost.

Dalsi casti bude vytvofeni koncepce McKinseyho modelu 7S pro zakladanou
spolecnost (ktera nyni neexistuje — tudiZ nelze analyzovat soucasny stav téchto faktord
ve spolecnosti, ale pouze vytvofit strategii a ptipadny cilovy stav, jakého chce spole¢nost
Vv téchto oblastech dosahnout). Cela analyticka ¢ast bude shrnuta pomoci SWOT analyzy,

ktera bude zdkladem pro navrhovou cast.

Navrhova ¢ast bude vénovana samotnému podnikatelskému planu, ktery se bude
skladat z titulni strany, exekutivniho souhrnu, popisu spole¢nosti, analyzy trhu, sestaveni
organizaéniho planu, marketingového planu s vyuZitim marketingového mixu sluZzeb
(7P), hodnoceni rizik a finanéniho planu. Na zavér bude na zaklad¢ veskerych podkladi
(pfedevsim finan¢niho planu) ucinéno rozhodnuti, zda podnikatelsky plan realizovat a

danou spole¢nost zalozit, ¢i nikoli.
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1 VYMEZENi PROBLEMU, CiLE PRACE, METODY A
POSTUP RESENI

V této kapitole je vymezeny problém, kterym se diplomova prace bude zabyvat,
definovan hlavni cil a vedlejsi cile prace a néasledné metody a postup feSeni, jejichz

pomoci cili prace bude dosazeno.

1.1 Vymezeni problému

Hlavnim vystupem této prace bude redlny podnikatelsky plan, na jehoz zaklade
bude mozné zalozit personalni agenturu, ktera bude mit za ukol nachazet zaméstnance,
které jeji zakaznici pozaduji a spolupracovat s partnerskou personalni agenturou, s niz
Vvramci této prace bude veden osobni rozhovor za ucelem definovani podminek
spoluprace.

Primarni cilovy segment zakladané personalni agentury budou spole¢nosti v Brné
a blizkém okoli s 10-250 zaméstnanci — primarn¢ pak dosazovani technickych a
administrativnich pozic do téchto firem, jejichz platova relace se pohybuje v rozmezi
20000 — 50 000 K¢. Hlavni konkurenéni vyhodou zaklddané spolecnosti bude lepsi
znalost lokalniho trhu oproti mezinarodné plisobicim personalnim agenturam, 1ids$té;si
pristup nez ten, ktery mohou poskytnout velké korporace, vyhodnéjsi platebni podminky
nez vétsSina konkurence na daném trhu, zkuSenosti nejen z oboru lidskych zdrojt, ale i
Z oborti, do nichz budou pracovnici dosazovani a schopnost rychlého pfizpisobeni se
pripadnym zménam v odvétvi a novym trendiim. Néklady spole¢nosti budou minimalni,
a to predevsim diky kapitdlové nenaro¢nosti poskytovanych sluzeb, z nichz vétSina bude
poskytovana online, pfipadné po telefonu.

Personélni agentura bude zaloZzena dvéma spolecniky, znichz kazdy vlozi
polovinu zakladniho kapitalu a oba budou zaroven i jednateli spolecnosti. Licence pro
provozovani persondlni agentury bude ziskdna na zadkladé¢ zdkonem stanovenych
podminek jednim ze zakladajicich spole¢nikii.

V dnes$ni dobé je trh personalnich agentur piesycen stejné jako vSechna ostatni
odvétvi a z tohoto diivodu se mize mnohym jevit jako nesmyslné zakladat jen dalsi
Z mnoha spolec¢nosti, kterych je na trhu vic nez dost. V dobé¢, kdy je vSak nezaméstnanost

na rekordné nizké trovni a tempo ekonomického rastu se stale zvySuje, je vSak opak
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pravdou. Spole¢nosti maji v této dob¢ velky problém s nalezenim kvalitnich zaméstnancti

a jsou ochotny za jejich nalezeni dobie zaplatit.

Mimo vyse uvedenych fakt, ktera mluvi ve prospéch zalozeni personalni agentury
jsou zde jesté faktory zkusenosti zakladatelli této spolec¢nosti. Jeden ze spole¢nikii ma
nékolikaleté zkuSenosti v oblasti HR, jak interniho, tak externiho (v personalni agentuie)
a dobfe se orientuje na trhu prace, v legislativé tykajici se personalistiky a komunikaci
S potencialnimi zaméstnanci. Druhy spolecnik ma zkusenosti predevsim z mezinarodnich
korporaci a dobfe se orientuje v oblastech marketingu a obchodu. Z tohoto Ize vyvodit,
ze se spolecnici skvéle dopliuji a kazdy bude ve své svéfené oblasti délat nejlepsi moznou

praci.

1.2 Cile prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je sestaveni realného podnikatelského planu
véetné hodnoceni navratnosti investice na zakladé provedenych analyz a zjisténi, zda ma
smysl na zaklad¢ tohoto planu do podnikani vstupovat, ¢i nikoli.

Dil¢imi cili jsou:

- Nalezeni relevantnich informaénich zdrojii a jejich zpracovani pro teoreticka
vychodiska prace, na jejichz zédklad¢ bude sestavena analyticka a navrhova cast.

- Zjisténi podminek pro ziskéni licence pro provozovani personalni agentury.

- Zjisténi podminek spoluprace s potencialni partnerskou personalni agenturou.

- Provedeni rozhovoru s potencialnimi zdkazniky spoleCnosti a zjiSténi jejich
potieb.

- Definovani potiebnych zdrojli pro vykonavani podnikatelské ¢innosti.

- Definovani aktivit, které bude spolecnost provozovat.

- Definovani marketingové a obchodni komunikace.

- Definovani cenové politiky a platebnich podminek.

- Zpracovani finan¢niho planu (pfedpoklddanych vydaji a trzeb), na jehoZz zéklade

bude zjisténa potieba kapitalu pro zaloZeni a fungovani spolecnosti.

1.3 Postup reSeni

1. Nalezeni a zpracovani informacnich zdrojl, na jejichz zékladé¢ bude vypracovana

analytickd a navrhova cast prace vcetné zjisténi podminek pro ziskani licence pro
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provozovani personalni agentury a nasledné ovéteni v analytické ¢asti, zda tyto podminky
spolec¢nici spliuji.
2. Analyza vnéjsiho prostiedi (zpracovani SLEPT analyzy, jejiz pomoci se analyzuje Sir$i
ekonomické prostiedi, tedy socidlni, legislativni, ekonomické, politické a technologické
faktory, ovliviiujici fungovani spole¢nosti).
3. Analyza trhu a trzniho potencidlu, jez bude zahrnovat:
3.1 Provedeni rozhovoru s potencidlnimi zdkazniky, za ucelem zjisténi jejich
pozadavkll na praci persondlnich agentur a ptipadné ochoty navéazani spoluprace
S novou personalni agenturou na trhu.
3.2 Provedeni rozhovoru s potencidlni partnerskou personalni agenturou, za
ucelem zjisténi podminek ptipadné spoluprace.
3.3 Analyza trendu.
3.4 Vymezeni cilového segmentu spolecnosti.

4. Analyza konkurenc¢niho prostiedi (zpracovani Porterova modelu 5 sil, tedy faktort
stavajici konkurence, nové konkurence, vlivu odbérateli, vlivu dodavateli a

substituénich produkti).
5. Analyza zdroju.

6. Zpracovani McKinseyho modelu 78S, jeZ bude v podobé¢ vize té€chto faktort v budouci

spolecnosti.

7. Shrnuti analytické ¢asti pomoci SWOT analyzy, tedy silnych stranek, slabych stranek,

prilezitosti a hrozeb, kterym spolecnost bude celit.
8. Zpracovani podnikatelského planu, véetné:

8.1 Definovani pravni formy spolecnosti, jejiho sidla, definovani vlastnické

struktury, prav a povinnosti zakladajicich spole¢niki.
8.2 Analyzy trhu, trendti a potencialu trhu.
8.3 Zpracovani obchodniho planu.

8.4 Zpracovani marketingového planu, véetné vypracovani 7P marketingového
mixu sluzeb, jehoz soucasti bude definice aktivit, které bude spolecnost
provozovat a poskytovat zakaznikim (produkt), definovani marketingové a

obchodni komunikace (reklama), definovani cenové politiky a platebnich
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podminek (cena), zptisob akvizice novych klientl (misto), materialniho prostiedi,
lidi a procest.

8.5 Zpracovani organiza¢niho planu.

8.6 Hodnoceni rizik.

8.7 Zpracovani finan¢niho planu na zékladé¢ ptedchozich analyz vcetné
variantniho feSeni a ndsledné zhodnoceni, zda se na zdkladé¢ zjiSténych poznatki

vyplati podnikatelsky plan realizovat, ¢i nikoli.

* Pouzité metody (SLEPT analyza, Porter(iv model 5 konkurencnich sil, 7S,
7P, SWOT analyza)

e Zakladni pojmy (podnikani a jeho formy)
e Trendy v oblasti lidskych zdroja
* Podnikatelsky plan (a jeho struktura)

mn  Analyticka cast

e SLEPT analyza

e Analyza trhu, trend( a trzniho potencialu
e Porterdv model péti konkurencnich sil

e Analyza zdroju

e Koncepce 7S pro zakladanou spole¢nost
e SWOT analyza

Navrhova ¢ast (podnikatelrky plan)

e Titulni strana

e Exekutivni souhrn

* Popis podniku

e Shrnuti analyz trhu, trend( a potencialu trhu
e Organizacni plan

® Obchodni pldn

e Marketingovy plan (véetné 7P)

e Hodnoceni rizik

e Financ¢ni plan vcetné variantniho reseni

e Zhodnoceni, zda podnikatelsky plan realizovat

Obr. 1: Schéma postupu. (Zdroj: vlastni zpracovani)
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1.4 Pouzité metody

V této kapitole jsou predstaveny hlavni pouzité metody, za jejichz vyuziti je

sestavena analyza prostiedi, ve kterém bude spolecnost, pro niz je tento podnikatelsky

plan sestaven, plisobit.

1.4.1 SLEPT analyza

N¢kdy byva oznacovana téz jako analyza PEST. Cilem této analyzy je identifikace

a nasledné zkoumani externich faktorii tzv. obecného okoli spole¢nosti. Pod kazdym

pismenem nazvu SLEPT se skryva oblast, kterd ma na spolecnost zna¢ny vliv. Oblasti

jsou nasledujici:

SOCIALNI — socialni faktor zahrnuje demografické vlivy a ukazatele (jako je
populace a jeji vek, jednotliva etnika a dalsi faktory), kultura (zvyky, tradice
apod.), vzdélani a dalsi,

LEGISLATIVNI — tento faktor obsahuje veskerou pravni Gipravu v daném staté,
Vv piipadé mezinarodni pusobnosti je tfeba zohlednit i legislativu statd, ¢i
seskupeni (naptiklad EU), ve kterych spole¢nost pilisobi,

EKONOMICKA — vramci této oblasti je analyzovano piedeviim
makroekonomické prostifedi, hospodaiské ukazatele jako je HDP, inflace,
zdanéni, irokova mira, dostupnost financi (avért, leasingu apod.),
POLITICKA — tato oblast obsahuje politickou situaci v zemi, piipadné jeji
vztahy s ostatnimi staty, stabilitu, postoj vlady k podnikani, miru byrokracie a
komplikovanosti statniho aparatu, doby vyfizeni zadosti na ufadech,
informovanost obyvatel ze strany statu,

TECHNOLOGICKA — jedna se o oblast technologii a techniky, pfispivani dané
zemé k nejnovéjSim trendiim ve svété, urovni védy a vyzkumu, podpoie statu
V této oblasti a pfipadné vyuzivani nejnovéjSich technologii. (Kordb, Peterka,

Reznakova, 2007)

Nékdy je uvadén jesté jeden faktor, ktery z analyzy SLEPT udéla analyzu

SLEPTE. Toto pfidané E znamen4 oblast ENVIRONMENTALNI (tedy oblast Zivotniho

prostfedi), ktera odpovidd nejnovéjSim trendim a uvadi nutnost vyvijet aktivitu

ohleduplnou vi¢i zivotnimu prostfedi a spliiovat nejnovejsi ekologické pozadavky
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(pfedevsim legislativni, ale 1 pozadavky zakaznikl na ,,environment friendly* produkty),

napf. emise v automobilovém primyslu. (Cerveny, 2014)

1.4.2 Analyza trhu

Hlavnim ukolem analyzy trhu, jak jiz jeji nazev napovida, je ziskéavat, analyzovat
a hodnotit informace o trhu, na némz se spolecnost bude pohybovat a jeho okoli.
Nejpodstatnéj$imi faktory, kterym je tfeba vénovat pozornost jsou poptavka, konkurence,
pozadavky zdkaznikli a konkurence. Méné¢ naro¢nou formou analyzy trhu je pouziti

vewr

na finance, tak na cas. (Fotr, Soucek, 2005)

Nejprve je nutné stanovit si cilovy trh v€etné predbézné segmentace. Nasledné je
tteba analyzovat zdkazniky, jejich pozadavky, potieby, ocekévani, ale také vysi ceny,
kterou jsou za uspokojeni svych potieb ochotni zaplatit. Po ziskani té€chto tidaju je tieba
udélat podrobnéjsi segmentaci trhu na zakladé nejsignifikantnéjsich faktort — predevsim

geografické, socidlné-demografické a psychologické. (Fotr, Soucek, 2005)

Je tfeba analyzovat rovnéz konkurenci na daném trhu a miru ohrozeni, kterou pro
nas predstavuje. Rovnéz se doporucuje analyza celého oboru a faze Zivotniho cyklu, v niz
se aktuadlné nachazi. Na zaklad¢ takto ziskanych udaji Ize stanovit prognézu poptavky,
ktera bude zakladem pro nésledné planovani — pfedevsim pak pro finan¢ni plan, na jehoz
zakladé se vyhodnoti vhodnost realizace podnikatelského planu. Hlavnim vystupem

analyzy trhu je rovnéz identifikace trzniho rizika a ptilezitosti. (Fotr, Soucek, 2005)

1.4.3 Portertv model péti konkuren¢nich sil

Tento model slouzi ke zkoumani a analyze konkurentli spolecnosti (at’ uz téch
existujicich, tak potencidlnich). Jednd se o jeden znejvyznamnéjSich néstrojii pro
provadéni analyzy konkuren¢niho prostfedi. Zohlediiuje ptedevSim rivalitu a
konkuren¢ni tlaky na zkoumaném trhu. Zakladnimi prvky tohoto modelu jsou konkurenti
(potencidlni a existujici), zdkaznici, dodavatelé a substituty. (Kordb, Peterka, Rezidkova,

2007)

O vytvoteni této metody se zaslouZil profesor Michael Porter, ktery jim reagoval
na SWOT analyzu, kterou povazoval za pfili§ obecnou. V praxi se nyni vyuZivaji tyto

metody paralelné. (Korab, Peterka, Reziidkova, 2007)
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1.4.3.1 Hrozba vstupu novych konkurentii na trh

Tato sila predstavuje hrozbu predevSim v novych a dynamicky rostoucich
odvétvich, kde neni stale jesté trh nasycen, pfipadné ve spojeni s novou technologii, ¢i
inovaci trh enormné roste. Rovnéz predstavuje vétsi hrozbu v odvétvich, kde neni
potiebna k podnikani specidlni licence, ¢i povoleni, jehoz ziskani je obtizné, ¢i nadkladné,

piipadné enormni vyse kapitalu. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007)

1.4.3.2 Hrozba substituti

Stavajici vyrobek mlZe byt nahrazen zcela novym produktem, ktery jej pfevysuje
ve vSech ohledech. Miize byt rovnéz nahrazen podobnym vyrobkem pouze s nizsi cenou.
Dalsi moznosti je substituce vyrobkem, ktery je pouze vybaven néjakou funkci navic, ale

za stejnou cenu. V tomto ohledu hraje velkou roli vérnost zakaznika a sila znac¢ky.
(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.3.3 Konkurenéni rivalita

V této oblasti je tfeba analyzovat intenzitu konkurenéniho boje, velikost trhu a
piipadn¢ jeho nasyceni, ¢i potencial ke vstupu novych spole¢nosti. Je tieba zjistit, zda se
na trhu vyskytuje dominantni konkurent, ktery ma obsazenou vétSinu trhu a ptipadné, jak
se stavi viici souc¢asné konkurenci — snaZi se ji zlikvidovat, ¢i ji nechava ,,drobky* a neni
pro né&j vyhodné poustet se do intenzivnéjSiho konkuren¢niho boje, ktery by jej stal ptili§

mnoho prostiedki. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007)

1.4.3.4 Smluvni sila odbérateli

bez nich by nemohla zadna spole¢nost existovat. Je potieba si vSak definovat, jak moc je
produkt, ktery spole¢nost nabizi unikatni, v jakych objemech jednotlivi odbératelé
objednavaji, jaka je jejich velikost a vyjednavaci sila viici dodavatelské spolecnosti. Je
rovnéz tfeba uvazovat ptipadné naklady odbérateld na zménu dodavatele a existenci

ekvivalentnich substitutti. (Johnson, Scholes, 2000)

1.4.3.5 Smluvni sila dodavatela
V piipadé dodavatelské sily je tieba si uvédomit, jak dulezitymi zdroji nas

konkrétni dodavatel zasobuje. Paklize budou jim doddvané zdroje nepostradatelné a
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Vv podstaté nenahraditelné konkurenénimi produkty (napft. specifické zdroje v leteckém
primyslu, kde dané dily vyradbi pouze né¢kolik spolecnosti na celém svété vzhledem
k nakladnému vyvoji), bude jeho vyjednavaci sila velmi vysoka. Nemusi se jednat pouze
o materialni zdroje, ale rovnéz o zdroje v podob¢ znalosti, informaci, personalu apod.

(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.4 Analyza zdroji

Analyza zdroji zohlednuje veskeré zdroje, kterymi spolecnost disponuje.
Nezohlednuji se pouze materialni zdroje, které spole¢nost vlastni v legdlnim smyslu slova
vlastnictvi, ale i nehmotné zdroje, know-how, vztahy s dodavateli a zakazniky apod. Mélo
by se jednat piedev§sim o unikétni zdroje, jez spolecnost odlisuji vici konkurenci a

znamenaji konkurencni vyhodu na daném trhu. (Johnson, Scholes, 2000)

1.4.4.1 Fyzické zdroje

V piipad¢ fyzickych zdroju, jak uz jejich nazev napovida, se jednd o zdroje
materidlni povahy, které maji vyznam pro konkurenceschopnost spole¢nosti. Jsou jimi
napiiklad stroje, vyrobni linky apod. Nesta¢i vSak pouze vyjmenovat tyto zdroje, ale

rovné€Z co nejvice konkretizovat jejich mnozstvi, stav, stafi, dispozice a dalsi vlastnosti.

(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.4.2 Lidské zdroje

Pti analyze lidskych zdrojt, stejné€ jako u zdrojt fyzickych, nestaci pouze jejich
vycet, ale je tieba specifikovat veskeré schopnosti, dovednosti, kompetence, znalosti,
zkuSenosti jednotlivych pracovniki a jejich alokaci na danych pozicich. Je vhodné rovnéz
zohlednit pfizplsobivost jednotlivych pracovnikil pro ptipadné zmény uvnitf spolecnosti

a nutnost vykonu dalSich ¢innosti. (Johnson, Scholes, 2000)

1.4.43 Finan¢ni zdroje

V analyze finan¢nich zdroji se sleduji nejen zdroje samotné, ale 1 ucely, ke kterym
jsou vyuzity, sprava finan¢nich tokd — tedy pohledavek viici odbératelim spolecnosti a
zavazkl vici dodavatelim, ¢i statu. Zahrnuje rovnéz vztahy s poskytovateli financ¢nich
zdrojii, kterymi jsou pifedev§im banky, nebankovni spolecnosti, pfipadné investofi.

(Johnson, Scholes, 2000)
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1.4.4.4 Nehmotné zdroje

Stale vyznamnéjSim zdrojem pro ziskani konkurencni vyhody se v dnesni dob¢

stava nehmotny majetek spolecnosti. Mezi nehmotné zdroje 1ze zaradit predevsim image

spole¢nosti, jeji povést, vztahy se zakazniky, dodavateli, statem a dal§imi stakeholdery,

znacka a ptipadné know-how, které je jednim z nejvyznamnéjSich nehmotnych zdroja.

(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.5 McKinsey model 7S

McKinseyho model 78 je diagnosticky manazersky néstroj, ktery slouzi k analyze

vnitiniho prostiedi spoleCnosti a zaroven umoziuje porovnat soucasny stav se strategii

spolecnosti a urcit, jak redlné je vyty¢eného cile dosahnout. Sestava se ze 7 zakladnich

oblasti, jez jsou probrany nize:

Strategie (strategy) — jedna se o stanoveni mise a vize spole¢nosti a zpusobu, jak

této vize co nejefektivnéji dosdhnout,

Struktura (structure) — tato oblast definuje organizacni strukturu spole¢nosti,
usporadani uvnitt spolecnosti a vzajemné vztahy mezi jednotlivymi pracovniky
(nadfizeny — podiizeny),

Systémy (systems) — jedna se o veSkeré procedury, systémy a prostiedky, jez
podporuji co nejefektivnéj$i a nejrychlejsi rozvoj spolecnosti dle vytyCené
strategie — jedna se ptedevsim o systémy kontroly a méfeni, odménovani alokace
zdroju,

Styl (style) — jedna se piedev§im o chovani managementu vici zakaznikiim,
zaméstnanciim, ¢i dodavatelim v jednotlivych situacich a trovni formalnosti

vztahll na pracovisti,

Spolupracovnici (staff) — lidé jsou to nejcennéjsi co spoleénosti v dnesni dobé
maji, a proto je tfeba vénovat velkou pozornost najimani zaméstnanct, jejich
motivaci, Skoleni, odménovani a budovani pracovniho prostiedi, ve kterém budou
spokojeni a diky tomu produktivni,

Schopnosti (skills) — jedna se piedevsim o schopnosti, znalosti, zkusenosti a
zvyky zaméstnancl spoleCnosti, jejichz rozvoji je tieba se intenzivné vénovat

pomoci rekvalifika¢nich kurzi, konferenci a dalSich aktivit,
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- Sdilené hodnoty (shared values) — tuto oblast je mozné nazvat kolektivnim
hodnotovym systémem, ktery utvari podnikovou kulturu — ¢im vice hodnot
zamestnanci ve spolecnosti sdili, tim vétsi je pravdépodobnost uspéchu této

spole¢nosti. (Fleisher, Bensoussan, 2007)

1.4.6 SWOT analyza

SWOT analyza ptedstavuje vyhodnoceni silnych a slabych stranek (interni
prostiedi) a pfilezitosti a hrozeb (vnéjsi prostredi) spolec¢nosti. SWOT analyza miize byt
vyuZita jako sumarizujici nastroj pfedchozich strategickych analyz, ¢i jako samostatny
analyticky nastroj. (Ketkovsky, Novék, 2015)

Analyzy externiho prostiedi vyusti v pfilezitosti a hrozby. Ty jsou ziskany
monitorovanim sil plsobicich v rdmci makroprostiedi (pfedevSim se jednd o analyzu
SLEPT) a mikroprostfedi (kterymi jsou zakaznici, dodavatelé, konkurence a dalsi).
Primarnim cilem analyzy prostfedi je nalézani prilezitosti, které lze vyuzit ke zvySeni
zisku. Pfedevsim ve chvili, kdy je néjaky produkt nedostatkovym zbozim, ptipadné pokud
dokaze spolecnost vylepsit aktudlni produkt, ¢i stavajici produkt dodévat zcela odliSnym

zpiisobem. (Kotler, Keller, Juppa, 2013)

Na zakladé analyzy interniho prostfedi zjisti spolecnost své silné a slabé stranky.
Neni zadouci vzdy napravovat veskeré slabé stranky. Je tfeba porovnat néklady
vynalozené na jejich odstranéni a efekt z tohoto odstranéni plynouci. Dale je dulezité
zvazit, zda se zamétovat Cisté na pfrilezitosti, jez koresponduji se silnymi strankami
spolecnosti, nebo se ,,nebat* vkrocit do nezndma a vyuZit prilezitosti, které znamenaji
jisté riziko, nebot’ pro jejich GspéSné vyuziti bude tfeba silné stranky spolecnosti nejprve

vybudovat. (Kotler, Keller, Juppa, 2013)

23



2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V teoretickych vychodiscich prace jsou zpracované podklady pro analytickou a

navrhovou ¢ast. Jsou zde obsazeny klicové definice a pojmy tykajici se tématu této prace.

2.1 Vymezeni zakladnich pojmi

V této kapitole jsou objasnény zdkladni pojmy, které budou v této praci
pouzivany. Hlavnim divodem uvedeni téchto pojmii je zména legislativy — zruSeni
zdkona & 513/1991 Sb. (obchodniho zékoniku) ke dni 1.1.2014. Cast obsahu obchodniho
zakoniku byla nahrazena novym obcanskym zakonikem (zakon ¢. 89/2012 Sb.) a ¢ast
zakonem ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.

2.1.1 Formy podnikani

Pted zapocetim samotné podnikatelské Cinnosti je vzdy tfeba zvolit spravnou
formu podnikéani. Legislativa umoZznuje podnikéani jak fyzickym (podnikani jednotlivch
pod vlastnim jménem a na vlastni zodpovédnost), tak pravnickym osobam (vznik zcela
nového pravniho subjektu). Pro vykonavani podnikani je jak v ptipadé fyzické, tak
Vv piipad¢ pravnické osoby, nutné ziskat Zivnostenské opravnéni. Definice Zivnosti a

vSeobecné podminky provozovani Zivnosti jsou uvedeny nize. (Veber, Srpova, 2012)

., ZIVnosti je soustavna cinnost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na

viastni odpovédnost, za ucelem dosazZeni zisku a za podminek stanovenych timto
zdakonem * (Zakon €. 455/1991 Sb., § 2).

. (1) Vseobecnymi podminkami provozovani Zivnosti fyzickymi osobami, pokud tento
zdkon nestanovi jinak, jsou

a) plna svépravnost, kterou Ize nahradit privolenim soudu k souhlasu zakonného zastupce
nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelske cinnosti, a

b) bezithonnost.

(2) Za bezuhonnou se pro ucely tohoto zakona nepovazuje osoba, ktera byla pravomocné
odsouzena pro trestny c¢in spachany umysine, jestlize byl tento trestny c¢in spachan v
souvislosti s podnikanim, anebo s predmétem podnikani, o ktery Zada nebo ktery ohlasuje,

pokud se na ni nehledi, jako by nebyla odsouzena “ (Zakon ¢. 455/1991 Sb., § 6).
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Formy obchodnich korporaci (pravnickych osob) dle definice zdkona o obchodnich
korporaci jsou nésledujici:
., (1) Obchodnimi korporacemi jsou obchodni spolecnosti (ddle jen ,,spolecnost®) a

druzstva,

(2) Spolecnostmi jsou verejna obchodni spolecnost a komanditni spolecnost (dale jen
,,os0bni spolecnost®), spolecnost s rucenim omezenym a akciova spolecnost (ddle jen
. kapitalova spolecnost“) a evropska spolecnost a evropské hospodarské zdajmové

sdruzeni,
(3) Druzstvy jsou druzstvo a evropska druzstevni spolecnost,

(4) Evropska spolecnost, evropské hospodarské zajmové sdruzeni a evropska druzstevni
spolecnost se Fidi ustanovenimi tohoto zakona v rozsahu, v jakém to pripoustéji primo
pouzitelné predpisy Evropské unie upravujici evropskou spolecnost, evropské
hospodarské zajmové sdruzeni nebo evropskou druzstevni spolecnost** (Zakon ¢. 90/2012

Sh., § 1).

Jak je vidét vySe, pravnické osoby lze délit na druzZstva, osobni a kapitalové spolecnosti.
Nize jsou uvedeny blizsi charakteristiky kazdé formy podnikani:

- Verejna obchodni spolenost nese CasteCné rysy pravnické osoby, Casteéné
fyzické. Rysem fyzické osoby je ruceni celym svym majetkem. Na druhou stranu
je zde vyhoda danéni v rezimu fyzické osoby a vyssi divéryhodnosti z pohledu
jak dodavatelt, tak odbérateld, diky uvedenému ruceni celym majetkem partner.
Pro zaloZeni v.0.S. jsou tfeba minimalné dvé osoby a zdkladni kapital neni
stanoven. (Veber, Srpova, 2012)

o Vyhody v.o.s. jsou ptedevsim ditvéryhodnost z pohledu okoli spole¢nosti
a kapitalova nenarocnost.
o Nevyhodou je pak ruceni partnerti celym svym majetkem.

- Komanditni spolefnost je smiSenou formou osobni spolecnosti. Jsou zde
rozeznavany dve role — komplementat a komanditista. Komplementaf ruci celym
svym majetkem, naproti tomu komanditista pouze do vyse svého nesplacené¢ho

kapitalu. Zalozit komanditni spole¢nost mohou dvé a vice osob. Zakladni kapital
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musi byt minimalné 5 000 K¢& (vklada jej komanditista). Casto kvili rizné vysi
rizika dochazi ke sporim mezi spolecniky. (Veber, Srpova, 2012)

o Vyhodou k.s. je kapitalova nenaro¢nost a kompromis mezi osobni a
kapitalovou spole¢nosti.

o Nevyhodou je piedevs§im ru¢eni veskerym majetkem komplementéiem a
z toho plynouci spory, kdy komanditista ru¢i pouze do vyse nesplacené¢ho
kapitélu.

Spole¢nost s ru¢enim omezenym je nejpouzivangj$i formou pravnické osoby
v Ceské republice. Minimalni kapital byl snizen na pouhou 1 K¢& z pivodnich
200 000 K¢, a tak se tato forma stala velmi dostupnou. ZaloZeni s.r.o. muze
provést i jedind osoba. Ruceni je zde pouze do vysSe nesplacen¢ho kapitélu.
(Veber, Srpova, 2012)

o Vyhodou s.r.o. je kapitdlovd nenarocnost, ruceni pouze do vySe
nesplacené¢ho kapitalu a profesionalnéjsi dojem nez u podnikdni fyzické
osoby s zivnostenskym listem.

o Nevyhodou je, ze se stala tato forma podnikani tak dostupnou, Ze si ji
muze dovolit kdokoli a miiZze tak sniZovat nyni seri6zni dojem z této
pravni formy.

Akciova spole¢nost je kapitalové naro¢na forma podnikdni. Nabizi vsak diky
tomu prestiz a jistotu z pohledu obchodnich partnerti. Minimdlni kapital je
stanoven na 2 000 000 K¢ v piipadé spoleCnosti bez vefejné nabidky akcii a
20 000 000 K¢ v ptipad€ emisi akcii na vefejném trhu. Spolecnost ruci celym
svym majetkem. Akcionar vSak za zavazky spolecnosti neruci. (Veber, Srpova,
2012)

o Vyhodou as. je seriéznost a prestiz z pohledu obchodnich partnert.
Rovnéz je vyhodou, Ze akciondf neru¢i zddnou meérou za zavazky
spole¢nosti.

o Nevyhodou je kapitalova naro¢nost a slozitéjsi vedeni spole¢nosti.
Evropska spolecnost je alternativou akciové spolecnosti. Na rozdil od akciové
spolecnosti je v§ak zaloZena na zéklad¢ prava Evropské unie. Evropska spole¢nost
v CR neni oproti zahrani¢i piili§ vyuzivana. Vzniknout mize fuzi dvou a vice

akciovych spoleCnosti, zalozenim holdingové spoleCnosti, zalozenim dcefiné
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spole¢nosti. Zakladni kapital je ve stanoven ve vysi 120 000 EUR. Spole¢nost ruci
stejn€ jako a.s. celym svym majetkem — akcionafi za zavazky spolecnosti neruci.
(Zakon ¢. 627/2004 Sb.)

o Vyhodou e.s. je predevSim jeji koncepce zalozeni pro piisobeni pro
celoevropsky trh.

o Nevyhodou je kapitalova narocnost a vyssi administrativni zatéz. Rovnéz
neni tato pravni forma prozatim pfili§ znama.

- Druzstvo musi mit alespoii 5 ¢lent (fyzickych osob), nebo byt zalozeno dvéma,
¢i vice pravnickymi osobami. Zakladni kapitdl ¢ini minimalné¢ 50 000 KE¢&.
Druzstvo ru¢i celym svym majetkem — ¢lenové druzstva neru¢i za zavazky
druZstva. Jedna se o spolecenstvi osob, které bylo zalozeno za ucelem zajisténi
potieb svych &lend (socialnich, hospodaiskych apod.). V CR se tato pravni forma
prilis nevyuziva. (Veber, Srpova, 2012)

o Vyhodou druzstva je ptfedevsim kapitdlovd nendro¢nost a neruceni za
zavazky jeho Cleny. Tato pravni forma je vhodné pro tcelové zaloZenou
spolecnost.

o Nevyhodou je pfedevS§im nutnost zalozeni 5 fyzickymi, ¢i 2 pravnickymi
osobami a nepfiliSné vyuzivani této pravni formy.

Kritické zhodnoceni:

Pro zakladanou persondlni agenturu je jednozna¢né nejvyhodnéjsi pravni formou
spoleCnost s ru¢enim omezenym, kterd jasn¢ stanovi uspotradani vlastnickych vztaha
mezi spolecniky, je kapitalové nenarocna a v Ceské republice se jednd o nejbeéznéjsi

pravni formu spole¢nosti.

2.2 Trendy v oblasti lidskych zdroji

Tato kapitola zahrnuje definovani zakladnich pojmut v oblasti fizeni lidskych
zdrojii, zprostfedkovani zameéstnani, outsourcingu, definici persondlnich agentur a
pozadavky pro ziskani opravnéni pro zprostfedkovani prace.

Rizeni lidskych zdroju je obor, jehoz ukolem je akvizice a vybér kvalitnich
pracovniki, jejich motivace, vzdélavani, rozvoj a celkova prace s nimi. Do fizeni lidskych
zdroju patii rovnéz rozvoj firemniho klimatu (pracovniho prostiedi, firemni kultury

apod.), propousténi zaméstnanct a odménovani pracovnikl. (Kocianova, 2010)
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2.2.1 Ziskavani pracovniki

Nébor pracovnikil neboli recruitment, je jednou z kli¢ovych funkci personalistiky.
Jedna se o proces vyhleddvani pracovnik, jejich nasledné t¥idéni (vybér) a hodnoceni.
V dneSni dob¢ jiz nestaCi vybirat pracovniky pouze na zaklad¢ jejich znalosti a
zkusenosti, ale je tfeba brat v uvahu 1 to, jak zapadne do kolektivu, jak zapada dany
kandidat do firemni kultury apod. Jde o to najit ¢loveka, ktery bude mit nejen veskeré
pozadované kompetence, ale zaroven bude motivovany pracovat pro danou firmu, sdilet
jeji vize a poslani a bude loajalni. (Armstrong, 2007)

Pti hledani vhodného pracovnika na danou pozici by mély spolecnosti vzdy
nejprve hledat mezi soucasnymi zaméstnanci, ptipadné mezi lidmi, doporu¢enymi
zaméstnanci spolecnosti. Lidé, ktefi jsou jiz néjakou dobu ve spole¢nosti maji vSeobecny
prehled o internich procesech a znaji firemni kulturu — diky tomu neni tfeba tak dlouhé
zaSkoleni a nébor je tak za zna¢né€ nizsi nadklady. Druhou moznosti je hledani vné firmy.
To lze realizovat nékolika zpiisoby. Nejjednodussi a nejlevnéjsi variantou je nepochybné
hledani na ufadech prace, kde spole¢nosti nemaji zadné naklady na ptipadné vytvoteni
inzerat, ptipadné celé¢ naborové kampané. Na ufadech prace vSak v dnesni dobé
extrémné nizké nezaméstnanosti mnoho kvalitnich kandidath neni. Tteti variantou je
interni zajiSténi naboru, tedy vytvofeni naborové kampang (vytvoreni a umisténi inzeratt
do novin, na pracovni servery, socialni sit¢ apod.) — to je jiz nakladng;si varianta a velmi
zalezi na schopnostech personalistil spole¢nosti. (Koubek, 2001)

Ctvrtou a na prvni pohled nejnakladngjsi variantou je nabor prostiednictvim
persondlnich agentur. Je pravdou, Ze personalni agentury si uctuji za nalezeni
zaméstnance nemalé Castky. Je vSak tfeba zohlednit to, ze i ony maji néklady s jeho
nalezenim spojené a v nékterych piipadech je tato varianta naboru levnéj$i nez varianty
ptedchozi. Pfedevsim proto, Ze personalni agentury se vénuji ve vétsing ptipadli pouze
naboru, na rozdil od personalnich oddéleni jednotlivych spolecnosti, kde jejich ukolem je
mimo nabor také vytvafeni odménovaciho systému, rozvoj a motivace zaméstnanci a
dalSi oblasti personalistiky. Je obvyklé, Ze personalni agentury naleznou vhodného
kandidata i n€kolikanasobné rychleji nez interni personalisté spolecnosti. Je tedy na kazdé
spoleCnosti, zda se jim naklady, vynaloZzené na ndbor prostfednictvim persondlnich

agentur vyplati. (Evangelu, Juficka, 2013)
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Posledni kategorii moznosti zajisténi pracovnikll jsou agentury prace. Ty funguji
na principu, kdy agentura prace ma smlouvu se samotnym zaméstnancem. At uz na
dohodu, ¢i na hlavni pracovni pomér. Tyto pracovniky nésledné za vyssi cenu (ktera
odpovidd nakladim na pracovnika a pfiméfené marzi) poskytuje spolecnostem, jez
pracovni sily potfebuji. Agenturni zaméstnanci jsou drazs$i nez vlastni zaméstnanci
spole¢nosti, avSak prenaseji zodpovédnost za tyto pracovniky na agenturu prace, ktera se
zavaze v dané terminy, dany pocet pracovnikl zajistit. Pokud se tak nestane, hrozi ji ze

strany odbératele nemalé sankce. (Jouza, Zeniskova, Saladova, 2005)

Spolecnosti, které vyuzivaji agentury prace tak nemusi fesit fluktuaci pracovnikd,
jejich Skoleni, motivaéni systémy, prémie, nemocenské a dalsi zaleZitosti. VSechna tato
bfemena jsou plné pienesena na agenturu prace. I v tomto piipadé se muize vyplatit
Vv ptipadé né€kterych pracovnich pozic zvazit vyuziti pracovni agentury. Piedev§im pak
Vv piipad¢ pozic s vysokou mirou fluktuace, ktera predstavuje pro spole¢nost nemalé

naklady. (ToSovsky, 2011)

2.2.2 Outsourcing sluzeb spolecnosti

Outsourcing Ize vnimat jako vyuZzivani vn&jSich zdroju pro zajisténi ¢innosti, ¢i
zdroju spole¢nosti. Spole¢nost by pfed zvolenim outsourcingu méla udélat analyzu Make
or Buy (délej ¢i nakup) a na jejim zaklad¢ posoudit, zda se ji outsourcing vyplati, ¢i nikoli.

Nize je znazornéno rozhodnuti typu délej nebo nakup. (Dvotacek, Tyll, 2010)

Délej —— neht — Nakup

Sam S partnerem Kritkodohé Dlouhodobs

‘ 5 kontrolow ‘ Bez kontroly

Obr. 2: Analyza make or buy. (Dvoracek, Tyll, 2010, s. 2)

Je tfeba nejprve posoudit, zda se ndm dany proces vyplati délat v rdmci nasi

spolecnosti, ptfipadné v kooperaci s partnerem, u kterého bud’ muizeme vykonavat
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prubéznou kontrolu, ¢i ponechat samotny proces bez kontroly. Paklize se ndm nevyplati
proces zajiStovat vlastnimi prostifedky (pfipadné dané prostiedky nemame k dispozici),
¢i v kooperaci s partnerem, volime nakup (outsourcing). Ten bud’ mizeme vyuzivat
dlouhodobé, ptipadné pouze po prechodné obdobi (napi. nez budou k dispozici interni

zdroje). (Dvotacek, Tyll, 2010)

I. Rorhodnuti 2. Hodnoceni 4. Uvedeni A, vyugivini
] i wyber 3 Bmlouva do Fivola i hodnoceni
OULECUICIEL partnera clektivnosi

Obr. 3: Zivotni cyklus outsourcingu. (Dvofacek, Tyll, 2010, s. 36)

Na schématu vyse je zobrazen zivotni cyklus outsourcingu. Ten Ize pouZit i na
oblast poskytovani sluzeb personalni agentury. V prvnim kroku se spole¢nost rozhodne
o outsourcingu persondlnich sluzeb. Druhy krok je o vybéru a hodnoceni potencialnich
dodavatelti (persondlnich agentur) na zaklad€ jejich nabidek, referenci, dostupnych
informaci o nich apod. Tteti krok je o vyjednavéani konkrétnich podminek a podpisu
smlouvy o kooperaci. Ctvrtym krokem je uvedeni do Zivota, tedy pfipadné propojeni
informacnich systému spolecnosti, nastaveni procesti a dohoda o prib¢hu jednotlivych
poskytovanych sluzeb. Poslednim krokem je vyuzivani sluzeb a jejich pribézné

hodnoceni s ptipadnou zpétnou vazbou. (Dvoracek, Tyll, 2010)

2.2.3 Personalni agentury

Jak bylo jiz uvedeno v kapitole 2.2.1 Ziskavani pracovnikil, personalni agentury
mohou byt v nékterych pfipadech pro spolecnost, jiz poskytuji sluzby tou nejdrazsi, ale i
nejlevnéjsi variantou. Spolecnost by vzdy méla zvazit vyuziti agentury pii zohlednéni
vSech racionalnich kritérii. V ptipad€ spoluprace s personalni agenturou (poté, co je jiz
uzaviena smlouva o spolupraci, viz. kapitola 2.2.2 Outsourcing sluzeb spolecnosti) je ve
vetSing piipadl postup nasledujici:

- Spolecnost poskytne personalni agentuie veskeré pozadavky na uchazece o danou
pracovni pozici (ve vétsing pripadli rovnéz interval, ve kterém se miize pohybovat

nabizena mzda),
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- Personalni agentura inzeruje prostiednictvim riznych kanald danou pozici (dfive
predevs§im noviny, dnes spiSe pracovni portaly, socidlni sité apod.),

- Ptipadni zajemci o praci zasilaji agentufe Zivotopisy — ta je nésledné protiidi,

- Vytfizenym kandidatim se ozve pracovnik agentury a provede telefonicky

pohovor,

- Na zéklad¢ telefonickych pohovorii jsou vybrani uchazeci, kteti jsou pozvani na
osobni pohovor do agentury (v nékterych ptipadech tomuto kroku ptedchézi jesté
zpracovani testu — pfedevsim jazykového, psychometrického — na zéklad¢

pozadavki spolecnosti, jez zadala agentufe tuto pozici),
- Nasledné probiha osobni pohovor v agentuie a jeho nasledné vyhodnoceni,

- Po vyhodnoceni vSech relevantnich uchazect je uspéSny kandidat poslan na

pohovor do spole¢nosti, jez danou pozici zadala,

-V piipadé, ze spolecnost daného kandidata zaméstnd, je personalni agentuie
vyplacena provize za jeho nalezeni, jejiz vyse je dle smluvni dohody obou stran.

(Evangelu, Juticka, 2013)

2.2.4 Povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani
»wZprostiedkovanim zaméstnani se rozumi

a) vyhledani zaméstnani pro fyzickou osobu, ktera se o praci uchazi, a vyhledani
zaméstnancii pro zamestnavatele, ktery hleda nové pracovni sily,

b) zaméstnavani fyzickych osob za ucelem vykonu jejich prdace pro uZivatele, kterym se
rozumi jind pravnickad nebo fyzickad osoba, kterd praci prideluje a dohlizi na jeji provedeni
(dale jen "uzivatel"),

¢) poradenska a informacni cinnost v oblasti pracovnich prilezitosti* (Zékon ¢. 435/2004

Sh., odst. 1).

Povoleni ke zprostfedkovani se vzdy vydava na 3 roky. Nize jsou uvedeny veskeré
prerekvizity potiebné k vydani povoleni. V ptipad¢ zZadosti o povoleni ke zprostredkovani
zamestnani podle § 14 odst. 1 pism. b) zdkona ¢. 435/2004 Sb. je spolecnost povinna
slozit kauci ve vysi 500 000 K¢ na ucet generalniho feditelstvi ufadu prace. Tato kauce

slouzi predev$im pro kryti ptfipadnych neuhrazenych mezd agenturnim pracovniklim.
(Zakon ¢. 435/2004 Sb.)
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., (1) Povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani vydava generalni reditelstvi Uradu prace

na zaklade zZadosti pravnické nebo fyzické osoby.

(2) Podminkou udéleni povoleni ke zprostredkovani zaméstnani fyzické osobé je dosazeni
véku 18 let, plnd svépravnost, bezithonnost, odborna zpiisobilost, bydlisté na vizemi Ceské
republiky a skutecnost, Ze fyzicka osoba v poslednich 3 letech nevykondvala funkci
odpoveédného zastupce u pravnické osoby, statutarniho organu nebo organu pravnicke
osoby, které bylo odejmuto povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani z ditvodii podle § 63
odst. 2 pism. a) az f) nebo § 63 odst. 3, a to v dobé, kdy u této pravnické osoby nastaly

nebo trvaly skutecnosti, které vedly k odejmuti tohoto povoleni.

(3) Podminkou udélent povoleni ke zprostiedkovani zaméestnani fyzické osobé vymezené
zdkonem o volném pohybu sluzeb je dosazeni véku nejméné 18 let, plna svépravnost,
bezithonnost, odbornd zpiisobilost, bydlisté na vizemi Ceské republiky a pokud takové

bydlisté nema, uvedeni dorucovaci adresy na vizemi Ceské republiky.

(4) Za bezithonné se povazuji fyzickd osoba a pravnicka osoba, které nebyly pravomocné

odsouzeny pro umyslny trestny c¢in nebo pro trestny cin proti majetku.

(5) Bezuhonnost se doklada vypisem z evidence Rejstiiku tresti, ktery nesmi byt starsi 3
mésicii. Za vicelem dolozeni bezithonnosti si generdlni Feditelstvi Uradu prdice vyzdada
podle zvldstniho pravniho predpisu vypis z evidence Rejstiiku trestii. Zadost o vydani
vypisu z evidence Rejstriku tresti a vypis z evidence Rejstiiku tresti se predavaji v
elektronické podobeé, a to zpiisobem umoznujicim dalkovy pristup.

(8) Za odborné zpiisobilou se povazuje fyzicka osoba, ktera ma ukoncené vysokoskolské
vzdelani a nejméné dvouletou odbornou praxi v oblasti zprostredkovani zaméstnani nebo
v oboru, pro ktery ma byt zprostredkovani zaméstnani povoleno, anebo ktera ma stiedni
vzdeélani s maturitni zkouskou, vyssi odborné vzdelani nebo vyssi odborné vzdelani v
konzervatori a nejméné pétiletou odbornou praxi v oblasti zprostiredkovani zaméstnani
nebo v oboru, pro ktery ma byt zprostredkovani zaméstnani povoleno.

(10) Podminkou udéleni povoleni pravnické osobé je spliovani podminky jeji
bezuithonnosti podle odstavce 4, jakoz i splnéni podminek podle odstavcui 2, 4 az 6 a 8
fyzickou osobou, kterda plni funkci odpovédného zastupce pro ucely zprostredkovani
zameéstnani (dale jen ,,odpovédny zastupce“). V pripadé pravmnické osoby vymezené

zdakonem o volném pohybu sluzeb9b) je podminkou udéleni povoleni ke zprostredkovani
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zameéstnani splnovani podminek uvedenych v odstavcich 3 az 6 a 8 odpovédnym
zastupcem. Fyzicka osoba miize byt ustanovena do funkce odpovédného zastupce pouze
u jedné pravnické osoby. Funkci odpovédného zastupce lze vykondvat pouze v pracovnim
pomeéru s pracovni dobou sjednanou v rozsahu nejméné 20 hodin tydné; splnéni této
podminky se nevyzaduje u fyzické osoby, kterd je soucasné statutdrnim orgdanem nebo
Clenem statutarniho organu této pravnické osoby. Fyzicka osoba podle véty treti nesmi
byt soucasné drzitelem povoleni ke zprostredkovani zaméstnani jako fyzickad osoba.

(11) U pravnickych nebo fyzickych osob uvedenych v § 14 odst. 4 je Urad prdce oprdvnén
prezkoumat jejich zpiisobilost poskytovat zprostredkovatelskou cinnost, pokud existuje
ditvodné podezreni, ze dochdzi k zdvainému ohroZeni chranénych zdjmu nebo k
neopravnenému poskytovani zprostiredkovatelské cinnosti. Pri prezkoumani postupuje
Urad prace podle zvldstnich pravnich predpisii.

(12) Zadost o povoleni ke zprostiedkovini zaméstndni se poddva na generdlnim
Feditelstvi Uradu prdce nebo prostiednictvim jednotnych kontaktnich mist.

(13) K posouzeni Zadosti o povoleni ke zprostredkovani zaméstnani véetné jejich priloh
generdlni feditel Uradu prdce ziidi komisi pro udélovani povoleni ke zprostiedkovini
zaméstnani jako poradni organ (ddle jen , komise“). Komise mad nejméne 5 clenii a je
sloZena ze statnich zaméstnancii Uradu prdce, ministerstva a dalsich fyzickych osob,
které musi byt ve vztahu k projednavané Zadosti nestranné. Predsedu a jednotlivé cleny
komise jmenuje generdlni editel Uradu prdce tak, aby vétsina clenii nebyla stitnimi
zaméstnanci tohoto tifadu. Komise predklada generalnimu fediteli Uradu price néavrh
rozhodnuti o Zddosti o povoleni ke zprostiedkovini zaméstnani. Cinnost komise
materidlné, organizacné a financné zabezpecuje Urad prace” (Zakon ¢&. 435/2004 Sb., §
60).

., (1) Dalsi podminkou pro udéleni povoleni ke zprostredkovani zaméstnani pravnickeé
nebo fyzické osobé je souhlasné zavazné stanovisko Ministerstva vnitra, vydané na
zdkladé Zddosti generdlniho Feditelstvi Uradu prdce. V Zddosti generdini reditelstvi
Uradu prace uvede identifikacni iidaje pravnické osoby a jejiho odpovédného zdstupce,
popripadé odpoveédnych zastupcii, nebo fyzické osoby Zadajici o povoleni ke
zprostredkovani zaméstnani. Ministerstvo vnitra pri zpracovani svého zdavazného
stanoviska posoudi udéleni povoleni ke zprostredkovani zaméstnani z hlediska verejného

poradku, bezpecnosti a dodrzovani prav tietich osob.

33



(2) Pri zajistovant informaci potiebnych pro vydani zavazneho stanoviska podle odstavce
1 je Ministerstvo vnitra opravnéno vyzadat si opis z evidence Rejstitku trestit39a) zadajici
fyzické osoby nebo osoby opravneéné jednat jménem Zadajici pravnicke osoby anebo jejiho
odpoveédného zastupce, popripadé odpovédnych zdastupcii, a pozadat o informace k
uvedenym osobdm Policii Ceské republiky, zpravodajské sluzby nebo jiné orgdny verejné
spravy. Ministerstvo vnitra je pri zpracovani svého zavazného stanoviska opravneno za
ucelem posouzeni udéleni povoleni ke zprostredkovani zaméstnani z hlediska verejneho
poradku, bezpecnosti a dodrzovani prav tretich osob vyzadovat listiny prokazujici pravni
ditvod uzivani prostor, do nichz je umisténo sidlo pravnické osoby, sidlo fyzické osoby,
neni-li jim jeji bydlisté, a pracovisté podle § 61 odst. 2 pism. c¢) a § 61 odst. 4 pism. c).

(3) Ministerstvo vnitra je povinno své zavazné stanovisko k udéleni povoleni ke
zprostiedkovani zaméstnani dorucit generdlnimu Feditelstvi Uradu prace do 15
pracovnich dnit ode dne obdrzeni Zadosti o zavazné stanovisko. Pokud tak neucini do

konce této lhiity, md se za to, Ze s udélenim povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani

souhlasi* (Zakon ¢. 435/2004 Sb., § 60a).

,,(1) Pravnicka osoba je povinna v Zadosti o povoleni ke zprostiedkovini zaméstnani

uvést

a) identifikacni udaje pravnické osoby,

b) predmeét podnikani,

¢) formu zprostredkovani (§ 14 odst. 1), pro kterou je povoleni Zadano,

d) druhy praci, pro které je povoleni ke zprostredkovani zaméstnani Zadano,

e) identifikacni udaje odpovédného zastupce.

(2) Pravnicka osoba je povinna k Zadosti pripojit

a) potvrzeni o bezithonnosti odpovédného zastupce, ma-li jim byt zahranicni fyzicka
osoba, a doklad o odborné zpusobilosti odpovédného zastupce,

b) prohlaseni odpovédného zdastupce, Ze souhlasi s ustanovenim do funkce,

¢) adresu svych pracovist, ktera budou zprostredkovani provadet ™ (Zakon ¢. 435/2004
Sh., § 61).
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Kritické zhodnoceni:

Z této kapitoly je evidentni, ze outsourcing naboru zameéstnanci je stéle
popularnéjsi metoda ziskdvani zaméstnancti. V nékterych ptipadech se dokonce jedna o
ekonomicky vyhodnéjsi variantu nez nabor provadét vlastnimi zdroji. V dneSni dobé je
zcela bézné vyuzivani sluzeb personalnich agentur — ziskdni licence pro jejich
provozovani vsak neni jednoduché — spole¢nost musi splnit pomérné ptisné podminky —
to 1ze vnimat jako vyhodu pro spolecnosti, které jiz na trhu plsobi, nebot’ vstup nové
konkurence je témito legislativnimi pozadavky limitovan. Vyhodou pro zaklddanou

spole¢nost je, Ze tyto podminky jiz jeden ze spolecnikil spliuje.

2.3 Podnikatelsky plan

Casto dochazi k zamétovani pojmii podnikatelsky zamér a podnikatelsky plan.
Z tohoto diivodu jsou uvedeny nize definice téchto dvou pojmu.

Podnikatelsky zamér je napadem, myslenkou, ideou, ¢i konceptem néceho
nového, co dokaze prinést ekonomicky prospéch autorovi této myslenky. Muze to byt
vize nového vyrobku, sluzby, vyrobniho procesu, nového podniku apod. (Korab, Peterka,
Reznakova, 2007)

Podnikatelsky plan je zpracovanim podnikatelského zaméru do strukturovaného
celku, ktery obsahuje veSkeré nutné nélezitosti, jakymi jsou strategie, vize, cile, analyza
trhu, marketingovy plan, organizacni plan, analyza rizik, financovani a dalsi. Na jejich
zéklad¢ jsou nasledné schopni se tviirci podnikatelského planu rozhodnout, zda vstupovat
do podnikani v této oblasti, mohou tento plan ukazat pfipadnym investortim, ktefi se na
jeho zakladé rozhodnou, zda do této spolecnosti investovat, ¢i nikoli. (Korab, Peterka,
Reznakova, 2007)

Zakladni pozadavky na podnikatelsky plan jsou:

- Strucnost a piehlednost,

- Jednoduchost a srozumitelnost,
- Orientace na budoucnost,

- Realisti¢nost a vérohodnost,

- Kvalitni zpracovani,

- Transparentnost a dalsi. (Korab, Peterka, Reziiakova, 2007)

35



2.3.1 Struktura podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu neni zavazné definovana. Obecné plati, ze je
potieba vzdy pfizptsobit jeho strukturu aktudlni situaci. Jinak bude vypadat
podnikatelsky plan pro potencionalniho investora, jinak pro banku apod. Jedna

Z moznych struktur je nasledujici:
- Titulni strana,
- Exekutivni souhrn,
- Popis podniku,
- Analyza podniku a trhu,
- Organizacni plan,
- Obchodni plan,
- Marketingovy plan,
- Hodnoceni rizik,

- Finan¢ni plan. (Korab, Peterka, Reziakova, 2007)

2.3.1.1 Titulni strana

Jedna se o sumarizaci podnikatelského planu na jedné strance. Titulni strana by
méla obsahovat nazev planu, ktery by mél jasné vystihovat cely projekt. Méla by
obsahovat rovnéZ kontaktni udaje na klicové osoby (vlastniky spole€nosti/tvlirce planu),
hlavni oblast podnikani, pfipadny nazev a sidlo spole¢nosti. Stru¢né¢ by zde mél byt
predstaven rovnéz zpusob financovani a struktura spolecnosti. Na zakladé pohledu na
titulni stranu se potenciondlni investor rozhoduje, zda viibec bude ¢ist dal, ¢i nikoli.

(Korab, Peterka, Reznakova, 2007)

2.3.1.2 Exekutivni souhrn

Jak jiz nazev této casti napovid4, jednd se o shrnuti celého podnikatelského planu.
Musi obsahovat ty nejpodstatnéjsi fakta. Jeho délka musi byt co nejvice minimalizovana
— maximalné dvoustrankovy dokument. Hlavnim cilem je zaujmout potencialni investory
a pifimét je k prostudovani celého podnikatelského planu. Exekutivni souhrn by mél
obsahovat stru¢ny, ale vystizny popis ndsledujicich oblasti:

- Zakladatele/manazera/exekutivni tym a zdivodnéni, pro¢ jsou pravé tyto osoby
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vhodné pro realizaci podnikatelského zaméru,
- Produkty/sluzby a hlavni argumenty v ¢em jsou jedine¢né a konkurenceschopné,
- Trh v¢etné identifikace trznich pfilezitosti spolecnosti,
- Silné stranky a vyhody spolecnosti vici konkurenci,
- Strategii vedouci k uspéchu,
- Predikce finan¢nich toku a potfebna vyse finan¢nich prostiedku. (Korab, Peterka,

Reznakova, 2007)

2.3.1.3 Popis podniku

V této Casti planu je charakterizovana samotnd spolecnost. Je zde uvedena jeji
pravni forma, planovana velikost, strategie, cile a ¢innosti, vedouci k jejich dosazeni. Jsou
zde predstaveny klicové produkty a sluzby nabizené spolecnosti, které budou
predstavovat vynosy z jejiho podnikani. Je tfeba definovat, ¢im se pravé produkty
spolecnosti odliSuji, v ¢em jsou vyjimecné, jedinené a konkurenceschopné. V této Casti
je rovnéz potieba zdivodnit organizacni strukturu spolecnosti. PfedevS§im pak
manazersky tym, ktery bude za celou realizaci podnikatelského planu zodpovédny a bude
Ji provadét. Je vhodné zde rovnéz tento tym predstavit — pro¢ prave oni jsou ty spravné a
kompetentni osoby, jaké maji zkuSenosti, znalosti, vzdélani, praxi apod. Je zde tieba
uvadét vSechna fakta realisticky. Neni vhodna pfiliSné pozitivita, kterd neodpovida ani

zdaleka redlné situaci. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007)

2.3.1.4 Analyza podniku a trhu

V této Casti dochazi k vnitini a vnéjsi analyze podniku a trhu. V pfipad€ vnitini
analyzy se jedna pouze o uvahy, nebot’ spolecnost jesté neni zalozena, a tudiz u ni nemtize
byt vnitini analyza provedena. Spadd sem ovSem analyza konkuren¢niho prostiedi a
celkového odvétvi. Pro analyzu trhu a podniku bude v této praci vyuzita SLEPT analyza,
analyza trhu, trendl a trzniho potenciélu, Porterv model péti konkurenénich sil, analyza

zdrojl, McKinsey model 7S. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007)

2.3.1.5 Organizaéni plan

Organizacni plan definuje vztahy, vazby, prava a povinnosti jednotlivych
pracovnikil (organiza¢ni strukturu) ve spolec¢nosti. Definuje kli¢ové znalosti pracovnika

a prifazuje jednotlivé pozice k dany ukolim. Mimo organizace zaméstnancli rovnéz
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poskytuje informace o vlastnicich (velikost obchodnich podild, rozhodovaci prava apod.)

a managementu podniku. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007)

2.3.1.6 Obchodni plan

V nékteré literatufe je nazyvén tento plan jako technicko — technologicky. Pro
zakladanou spolecnost je vSak vhodnéjsi nazyvat jej obchodnim pldnem. Tento plan
obsahuje sled c¢innosti, které musi byt vykonany v Case tak, aby bylo dosazeno
vytyCenych cilt. V ptipadé€ spole¢nosti poskytujici sluzby se jedna predevsim o obchodni
strategii, a to na jaké zakazniky budeme komunikovat, jakym zplisobem a v jakém

¢asovém horizontu. (Fotr, Soucek, 2005)

2.3.1.7 Marketingovy plan

Marketingovy plan je stézejni oblasti podnikatelského planu. Definuje strategii,
jak se spolecnost chce odlisit od stavajici konkurence. Jakou zvoli cenovou politiku,
sluzby zakaznikiim, vysi rozpo¢tu na marketingové aktivity, baleni produkti apod. Je
potieba dikladné napldnovat marketingovou strategii, vize, cile a ¢innosti, jak téchto
vytyCenych cili dosdhnout. Je potfeba rovnéZz napldnovat rozpocet na veskeré
marketingové aktivity, ktery nasledné bude zohlednén ve finan¢nim planu spolecnosti.
Soucasti marketingového planu je marketingovy mix sluzeb (7P). (Korab, Peterka,

Rezitakova, 2007)

2.3.1.7.1 Marketingovy mix sluZeb (7P)

Marketingovy mix lze interpretovat dvojim zptuisobem. Prvnim je interpretace
marketingového mixu jako ¢ast marketingové strategie. Druhym pohledem je
operativnim néstrojem, diky kterému muizeme implementovat do spole¢nosti danou
marketingovou strategii. Zakladnimi slozkami jsou produkt, cena, distribuce a podpora
prodeje. VSechny tyto prvky jsou vzajemné propojené a jejich hodnoty se nestanovuji
nezavisle, ale vZdy ve vzajemné symbioze. Pii1 vytvafeni marketingového mixu je tfeba
zohlednit veSkeré analyzy, strategie, cile a plany spole¢nosti. (Fotr, Soucek, 2005)

Marketingovy mix sluzeb je rozsiten o dalsi tf1 sloZzky — materialni prostiedi, lidi
a procesy. Tyto slozky lépe vystihuji povahu spolecnosti poskytujicich sluzby oproti
klasickému marketingovému mixu 4P, ur€enému spiSe pro spolecnosti obchodujici

s fyzickymi produkty. (Vastikova, 2014)
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PRODUCT (vyrobek)

Produkt je nutné vytvaret na zakladé predeslého prizkumu trhu. Firma si musi
uvédomit, zda se chce zaméfit na konkrétni segment, ¢i obsluhovat Sir$i trh. Na zaklade
toho si zvoli, jaky vyrobni sortiment bude nabizet, a pfedevsim pak v jaké §ifi a hloubce
ho bude poskytovat. Na zaklad¢ pozadavki zakaznikii je tieba vyrobek navrhnout a
nasledné testovat (v nejlepSim pfipad¢ do testovani zahrnout i potencialni zakazniky).
Soucésti této oblasti marketingového mixu je rovnéz zpusob, jakym je vyrobek zabalen,
jaké jsou k nému poskytovany doplitkové sluzby, jak je kvalitni servis apod. (Fotr,

Soucek, 2005)

PRICE (cena)

Cena je v mnoha piipadech tim nejpodstatnéjsim faktorem. Toto tvrzeni obzvlast
plati na ceském trhu. Pfi stanovovani cenové politiky je tfeba brat v tivahu nejen
pozadavky a citlivost potencidlnich zdkazniki na cenu, ale i cenovou politiku
konkurence, vlastni ndklady na vyrobu daného produktu, velkoobchodni slevy a
pfipadnou regulaci ze strany statu, ktery ve specifickych odvétvich zasahuje do
cenotvorby spole€nosti. V piipad¢, Ze spolecnost teprve zacina vyrabét produkt, a tudiz
nejsou jeste optimalizovany veskeré procesy a personal neni dostate¢né proskoleny, mize
dochazet k preklenovaci dobé&, ve které spole€nost vyrabi a prodava produkty se ztratou.
Vzdy vSak musi mit fadné propocitano, zda se ji tato ¢innost z dlouhodobého hlediska

vyplati. (Fotr, Soucek, 2005)

PROMOTION (podpora prodeje)

Pod pojmem podpora prodeje si vétSina lidi piedstavi pouze reklamu. Ve
skutecnosti se vSak jedna o veskeré aktivity, souvisejici s podporou prodeji vyrobku pii
vstupu na trh a jejich udrZeni na trhu z dlouhodobého hlediska. VZdy je nutné porovnat
naklady na podporu prodeje s jejich potencialnimi piinosy a investovat pouze do
ekonomicky vyhodné vyse. Do podpory prodeje patii mimo samotnou reklamu rovnéz

public relations, osobni prodej, propagace apod. (Fotr, Soucek, 2005)

PLACE (distribuc¢ni kanaly)

Tato slozka marketingového mixu zahrnuje veskeré dodaci podminky, prostredky

a zpusoby pfrepravy, fizeni zasob, ochrany zbozi v pribéhu cesty, optimalizaci cest a
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veskerych dalSich logistickych aspekti. Mezi hlavni distribu¢ni kanaly lze fadit
maloobchod, velkoobchod a pfimou distribuci koneénym zakazniktim. (Fotr, Soucek,
2005)

PHYSICAL EVIDENCE (materialni prostiedi)

Vzhledem k nehmotné povaze sluzeb nelze jeji kvalitu a miru uspokojeni potieb
zékaznika posoudit dfive, nez dojde k jeji spotifebé. Materidlni prostfedi je souhrn
veskerych elementtl (predev§im materidlni povahy), kterymi spolecnost piisobi jesté pred
samotnym zakoupenim sluzby. Mezi tyto polozky lze fadit budovy a kancelarské prostory
spole¢nosti, jeji vozovy park, obleceni zaméstnancii, propagacni materidly, jakymi jsou
brozury, katalogy, vizitky, ptipadné v dneSni dob€ i webové stranky, jeZ nejsou piimo
materidlni povahy, avSak jejich vzhled a kvalita rovnéz do urcité miry vypovida o

kvalitach sluzeb poskytovanych spolecnosti. (Vastikova, 2014)

PEOPLE (lidé)

V piipad¢€ spolecnosti piisobicich na trhu sluzeb je tento faktor velmi podstatny.
Poskytovani sluzeb je ve velké mife o mezilidském kontaktu a vSichni lidé, ucastnici se
dané sluzby, jsou kli¢ovym prvkem uspéchu spolecnosti. Zaméstnanci spolecnosti by
méli mit osobni vztah se zdkazniky — pfedev§im u opakujicich se sluzeb. Praveé oni jsou
nejvyznamnéjSim prvkem kvality poskytované sluzby a jejich schopnosti a zkuSenosti ve
vétsing piipadd urcuji, zda zédkaznik sluzbu u dané spolecnosti vyuZije znovu, €i nikoli.
Vedle zaméstnancli jsou vyznamnym elementem pii poskytovani sluZzeb také samotni
zakaznici, ktefi se daného procesu rovnéz Gcastni — at’ uz aktivné, ¢i pasivné — a proto je
potieba vénovat Cas dostate¢né komunikaci s nimi tak, aby ob¢ strany jasn¢ chapaly, co

ptesné od spoluprace ocekavaji. (Vastikova, 2014)

PROCESSES (procesy)

Pro udrzeni zdkaznik je tfeba mit fadné zmapované a optimalizované procesy ve
spolecnosti. Zakaznik se jen tézko vrati, pokud bude proces sluzby trvat ptili§ dlouho, ¢i
bude obsahovat velké mnozstvi chyb. Je tfeba, aby se po celou dobu priitbéhu procesu
zapojoval 1 zdkaznik a byl priibézné€ informovan o stavu v jakém se aktudlné poskytovani

sluZzby nachézi. V ptipadé, Ze si v jakékoli fazi nevi zdkaznik rady, je potteba, aby dostal
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rychlou zpétnou vazbu a pomoc od spole¢nosti poskytujici danou sluzbu. (Vastikova,

2014)

2.3.1.8 Hodnoceni rizik

Je nutné nejprve rizika identifikovat, nasledné je ohodnotit a stanovit pfipadna
opatfeni, kterd je nutna ucinit pro jejich redukei, pfipadné eliminaci. Podnikani samo o
sob¢ je svym zpusobem riziko — je vSak nutné mit veskera dil¢i rizika pod kontrolou a
prubézné je monitorovat. Rizika mohou plynout jak z vnitiniho, tak vnéjsiho prostiedi.
Mezi nejvyznamnéjsi pivodce rizika patii zejména konkurence, proménlivost prostredi,
kompetence podnikatele a jeho zaméstnancii, nedostatky v marketingové komunikaci,

vyrobnich procesech apod. (Korab, Peterka, Reziidkova, 2007)

2.3.1.9 Financ¢ni plan

Finanéni plén prevadi do ciselné podoby vSechny piedchazejici ¢asti
podnikatelského planu. Stanovuje kapitalovou naro¢nost dané investice a rovnéz realnost
z ekonomického hlediska pro provedeni podnikatelského planu jako celku. Jeho ukolem
je vytvorit realisticky ptfedpoklad ptijml a vydaji na zakladé¢ piredchozich analyz. Mimo
to je tfeba zohlednit i oblast ndkladli a vynosi. Finanéni plan zahrnuje plan penéznich
tokt, plan rozvahy a planovany vykaz zisku a ztrat. Planovaci horizont by mél byt alespon
trilety. Néktera literatura vSak uvadi, Ze planovaci horizont by mél byt alespont do doby,
kdy spolecnost zacne generovat zisk. Finan¢ni plan rovnéZ zahrnuje ukazatele rentability,

aktivity, zadluZenosti a vypocet bodu zvratu. (Srpova, 2011)

2.3.1.9.1 Zahajovaci rozvaha a ziizovaci vydaje

Rozvaha podniku predstavuje piehled o majetku spole¢nosti a zdrojich jeho
financovani k urcitému datu. Struktura rozvahy je vyobrazena v tabulce 1 — na levé strané
je zobrazen majetek spolecnosti neboli aktiva. Na pravé strané jsou zobrazeny
zdroje/kapital spolecnosti, ktery je nazyvan pasivy. Rozvaha ptehledné zobrazuje, jakym
majetkem spolecnost disponuje, jaka je jeji likvidita, zadluZenost, finan¢ni situace a

jakymi zdroji jsou jeji aktivity financovany. (Synek, 2011)
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Tabulka 1: Struktura rozvahy. (Zdroj: Synek, 2011, s. 59)

Aktiva Struktura rozvahy Pasiva
hodnota v&ech | diouhodoby majetek (stala aktiva) |vSechny zdroje, viastni kapital
poloZek, do I i Ze kterych byla i
kterych podnik | = diouhodoby nehmotny majetek aktiva pofizena zakladni kapital
investoval - diouhodoby hmotny majetek ~ fondy

diouhodoby finanéni majetek nerazdéleny zisk

minulych lat

- vysladak hospodaleni
bédnaho roku (+.=);

obéina akliva cizi zdroje
Zasoby diouhodobé zavazky
— pohledavky a Uivéry
— inveslice (kratkodoby fin. majetak) kr;_“k_nﬂ obé zAvazky
a uvary

- penize

Zahajovaci rozvaha predstavuje konecnou rozvahu za obdobi od zaloZeni
spolecnosti, po jeji zapis do obchodniho rejstifku. V tomto obdobi nedochazi ke
standardnimu vedeni Ucetnictvi, ale vynakladani tzv. zfizovacich vydajl, jez zahrnuji
vydaje na zalozeni Gcetni jednotky a vydaje, jez spolecnost vynaloZila od jejiho zaloZeni
po zapis do obchodniho rejstiiku. Ztizovaci vydaje zahrnuji predev§im soudni a spravni

poplatky, najemné, cestovné a poradenské sluzby. (Synek, 2011)

2.3.1.9.2 Vykaz zisku a ztraty

Vykaz zisku a ztraty se stejné tak jako rozvaha vztahuje k ur¢itému dni a podava
prehled nakladd, vynost a zisku, piipadné ztraty spolecnosti za sledované obdobi. Je
povinnou soucasti ucetni zaveérky. Vynosy jsou veskeré trzby, pfipadné¢ marze, jez
spole¢nost ziskala za poskytovani sluzeb, ptipadné prodejem vyrobkd — bez ohledu na to
Vv jakém obdobi byly skutecné uhrazeny. Naklady jsou veskeré vynaloZené prostfedky za

ucelem ziskani vynost bez ohledu na obdobi, kdy byly skute¢né zaplaceny. (Synek, 2011)

Struktura vykazu zisku a ztraty je tvofena provoznimi, finan¢nimi a mimofadnymi
néklady, vynosy a vysledkem hospodaieni. Provozni vysledek hospodaieni piedstavuje
rozdil vynosii a ndkladl za dané obdobi — tedy trzby za prodej zbozi a sluzeb, od kterych
jsou odecteny naklady souvisejici s provozni €innosti. Finan¢ni vysledek hospodareni
ptredstavuje rozdil vynosli a nakladii z finan¢ni ¢innosti spole¢nosti. Souc¢tem provozniho

a finan¢niho vysledku hospodateni po odecteni dané ziskdme vysledek hospodateni za
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béznou Cinnost. Pii pfi¢teni mimotfadného vysledku hospodateni pak ziskdme vysledek

hospodateni za Gi¢etni obdobi. (Synek, 2011)

2.3.1.9.3 Cash flow

Cash flow neboli vykaz o penéznich tocich je ptehled o finanénim hospodaieni
spolecnosti za urcité obdobi — na rozdil od rozvahy a vykazu zisku a ztraty se pomoci
tohoto vykazu nezji$t'uje ucetni vysledek spolec¢nosti. Cash flow predstavuje piehled
rustu, ¢i poklesu penéznich prostiedki a jejich ekvivalentii. Sledovanymi prostredky jsou
penize v pokladné, na bankovnich tétech, ¢i ceniny. Penéznim ekvivalentem je pak

myslena vysoce likvidni polozka kratkodobého finan¢niho majetku (napft. akcie). (Synek,
2011)

Nékteré naklady a vynosy nejsou rovnéz vydaji — zndmym piikladem jsou odpisy,
jez se projevuji v samotném ucetnictvi postupné, 1 kdyz byla investice na dany majetek
vynalozena jednorazové. Cash flow ma za kol poskytnout spole¢nosti podrobny piehled

o jejich realnych penéznich tocich. (Synek, 2011)

2.3.1.9.4 Vztah mezi vykazy

Na schématu nize je zobrazen vztah mezi vySe uvedenymi tfemi vykazy.
Vysledkem vykazu zisku a ztraty je vysledek hospodatfeni za dané obdobi — ten se uvadi
VvV rozvaze ve vlastnim kapitalu spolec¢nosti. Vykaz cash flow se zobrazuje v rozvaze
v obé&znych aktivech. Je vhodné vyuzivat vSechny tyto vykazy dohromady pro zajiSténi

zakladniho prehledu o celé spole¢nosti. (Synek, 2011)

Cash flow Rozvaha Vykaz risku a ztraty
(rozpocet) uréitému datu Za urcité obdobi
Pocatecni Aktiva Pasiva
stav penéz
Stala Viastni Maklady Vinosy
aktiva kapital
Prijmy Vydaje
Obéina Cizi
Koneény L1, aktiva zdroje Vysledek hospodafeni
stav penez za uéetni obdobi
Ostatni Ostatni
aktiva pasiva

Obr. 4: Vztah mezi vykazy. (Zdroj: Mace, 2013, s. 274)
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2.3.1.9.5 Ukazatele rentability

Jedna se o ukazatele, které umoznuji méteni vynosnosti vlozeného kapitalu. Jejich
zakladni princip je v poméfovani zisku svlozenymi prostfedky. Nize jsou
charakterizovany nejvyznamnéj$i ukazatele rentability (ROE, ROA a ROI). (Fotr,
Soucek, 2005)
ROE, neboli rentabilita vlastniho kapitdlu je pomérem zisku po zdanéni (ncktera

literatura uvadi zisk pted zdanénim) ku vlastnimu vlozenému kapitalu, viz vzorec nize:

__ vysledek hospodareni

ROE
vlastni kapital

ROA, neboli rentabilita celkového kapitélu, jez je vyjadiena podilem zdanéného EBITu
(¢i souctu hrubého zisku a urokit) ku celkovému vlozenému kapitalu, viz vzorec nize:

vysledek hospodateni
ROA =

celkovy kapital
ROI, neboli rentabilita dlouhodobé investovaného kapitalu, jez je vyjadiena podobné
jako ROA, pouze s rozdilem jmenovatele, v némz u ROI neni celkovy kapital, ale pouze

dlouhodobé¢ investovany kapital, viz vzorec nize:

vsledek hospodareni
ROI vy p

~ dlouhodobé investovany kapital

2.3.1.9.6 Cista sou€asna hodnota

Cista soucasna hodnota je definovana jako rozdil mezi sou¢asnou hodnotou viech
budoucich piijml a vydaji dané¢ho projektu. Jedna se o diskontovany penézni tok se
zohlednénim vSech sloZek v pribéhu celého trvani projektu. Diskontovani je ptevedenim
budoucich finan€nich tokl na soucasnou hodnotu s vyuzitim diskontni sazby. Stanoveni
diskontni sazby se vétSinou odvozuje od vynosnosti alternativni investice (pozadované
vynosnosti investora). Paklize je Cista soucasna hodnota kladnd, je vhodné tuto investici
realizovat, pokud je zdpornd, investor by mél prostfedky vlozit do alternativni investice.

(Fotr, Soucek, 2005)

2.3.1.9.7 Bod zvratu

Bod zvratu je hodnota specifického faktoru, jez ovlivituje hospodarsky vysledek

spole¢nosti, pti niz spolecnost dosahuje hrani¢ni hodnoty dané¢ho ekonomického kritéria.
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Ve vétSing piipadu je timto kritériem zisk a bod zvratu v tomto piipadé odpovida situaci,
kdy se vynosy spole¢nosti rovnaji pravé jejim nakladim — tedy zisk je nulovy. (Fotr,

Soudek, 2005)
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3 Analyticka cast

Analyticka cast této diplomové prace obsahuje analyzu vnéjsiho okoli s vyuzitim
SLEPT analyzy, analyzu konkuren¢niho prostiedi pomoci Porterova modelu 5
konkurencnich sil, analyzu trzniho potencidlu S vyuzitim rozhovorl s potencidlnimi
zakazniky a partnerskou personalni agenturou. Dale je zde vytvofena koncepce
McKinseyho modelu 7S a zpracovana analyza zdroju pro zakladanou spolecnost. Kazda
kapitola je shrnuta kritickym zhodnocenim, kde jsou slovné a v bodech shrnuty silné
stranky a pfileZitosti (oznaceny +) a slabé stranky a hrozby (oznaceny -). Cela analyticka

¢ast je shrnuta za vyuziti SWOT analyzy, ktera je zakladem pro ndvrhovou ¢ést této prace.

3.1 SLEPT analyza

V této kapitole je provedena analyza vngjsiho prostiedi SLEPT. Budou zde
analyzovany faktory socialni, legislativni, ekonomické, politické a technické, které budou

ovliviovat zakladanou spole¢nost.

3.1.1 Socialni faktory
Spolecnost piisobi na B2B trhu, tudiz jejimi piimymi zdkazniky nejsou samotni
obyvatelé Ceské republiky. Je viak potieba brat v uvahu, Ze persondlni agentura pracuje

s lidskymi zdroji, jimiz jiz obyvatelé CR jsou. NiZe jsou uvedeny poéty obyvatel v Ceské
republice na zakladé véku a pohlavi dle CSU k prosinci 2016.

Tabulka 2: Obyvatelstvo CR dle véku a pohlavi. (Zdroj: CSU, 2017)

vék muzi Zeny
0-18 1032 521 980 296
19-30 754 537 720 269
31-45 1288 307 1216 506
46-60 1022 141 1004 973

61- 1103181 1456 089
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Graf 1: Obyvatelstvo CR dle véku a pohlavi. (Zdroj: CSU, 2017)
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Na grafu niZe je vyobrazeny vyvoj sloZeni obyvatelstva dle vzdélani od roku 1950
do roku 2011. Je zde jasné¢ vidét trend zvySujici se urovné vzdélani. Kvalifikovangjsi
pracovni sila znamena pro persondlni agentury vys$i provize, diky vyS$im mzdédm

kvalifikovanych zaméstnancd.

Graf 2: Dosazené vzdélani obyvatel CR. (Zdroj: CSU, 2018)
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Kritické zhodnoceni:

Z vySe uvedené analyzy vyplyva pozitivni fakt, ze vzd€lanost obyvatelstva
v Ceské republice neustale roste a tim se zvy3uji i nastupni mzdy, od nichZ se odviji vyse
provizi personalnich agentur. Rovnéz je vidét, ze piiblizny pocet praceschopnych
obyvatel je kolem 6 000 000, coz piedstavuje pro personalni agentury obrovsky potencial.

Genderov¢ je praceschopné obyvatelstvo vyrovnané.

+ rust mezd

3.1.2 Legislativni faktory
Spoleénost podnika na uzemi Ceské republiky, a tudiz musi respektovat jeji pravni

systém, tad, veskeré vyhlasky a pravni predpisy. Nerespektovani téchto legislativnich
faktori by vedlo k ptipadnym postihlim (finan¢nim a jinym sankcim, ptipadné ukonceni
samotné podnikatelské Cinnosti). Mezi zakony, které spolecnost musi respektovat a
dodrzovat patii predevsim:

- Zakon €. 235/2004 Sb. o dani z ptidané hodnoty

- Zakon €. 586/1992 Sb. o danich z pfijmu

v

- Zakon ¢&. 90/2012 Sb. o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zdkon o

obchodnich korporacich)
- Zékon €. 262/2006 Sb. zakonik prace

Vyse uvedené jsou pouze vSeobecné zdkony, kterymi se musi fidit veskeré
subjekty na podnikatelském trhu CR. Specifickym legislativnim pozadavkem pro
provozovani personalni agentury je ziskani licence pro zprosttedkovani zaméstnani, pro
jejiz obdrZeni je nutné dodrzet pomérné striktni podminky, jez jsou blize specifikovany
v teoretickych vychodiscich této prace. Tyto striktni podminky sice znesnadiuji vstup do
tohoto odvétvi, avSak v ptipadé€, ze je jiz spolecnost na tomto trhu, vniméd podminku
licence jako pozitivni faktor, ktery snizuje konkurenci v tomto odvétvi a zajistuje, ze se
na trhu zprosttedkovani prace vyskytuji pouze kvalifikované subjekty s adekvatnimi

schopnosti pro vykonéavani této ¢innosti.

Dal$im vyznamnym legislativnim omezenim, jimZ se bude muset spole¢nost fidit

je nafizeni EU o ochrané osobnich udaji GDPR (General Data Protection Regulation),
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nebot’ personalni agentura pracuje s velkym mnozstvim osobnich udajii uchazect o praci,

jiz zprostredkovava. GDPR vstupuje v G¢innost dne 25.5.2018.
Kritické zhodnoceni:
Ceska republika je stabilni zemé a neni tieba se obavat vyraznych hrozeb ze strany

statu. Spolecnost se bude muset fidit tak jako vSechny ostatni pfedevSim danovymi

zakony, a navic jesté pozadavky MPSV na ziskéni licence, ktera predstavuje vyhodu pro

vvvvvv

pozadavku na ziskani licence rovnéZ spole¢nost prezentuje svoje odpovidajici know-how
v dané oblasti. Vzhledem k tomu, ze veSkera data o uchazec¢ich budou uchovavana online

Vv databazich pracovnich portalti, neznamena GDPR pro spolecnost ohrozeni.

+ know-how

3.1.3 Ekonomické faktory

Mezi hlavni ekonomické faktory, ovliviujici fungovani spole¢nosti, patéi dan
z piijmu pravnickych osob a dail z pfidané hodnoty. Od roku 2010 ¢ini dle zakona ¢.
586/1992 Sh. darii z p¥ijmu pravnickych osob 19 %.

Zakladni sazba dané z pridané hodnoty je dle zakona ¢. 235/2004 Sb. od

1.1.2013 ve vysi 21 % a snizend sazba dané ve vysi 15 %.

3.1.3.1 HDP

Meziroéni riist HDP ve 4. &tvrtleti roku 2017 byl dle CSU 5,1 %. Tento fakt je pro
pusobeni persondlni agentury velmi pozitivni. Spole¢né s rlistem HDP spolecnosti vice
investuji — nejen do fyzickych, ale 1 personalnich zdrojl. Tim se rozSifuje trh prace a je
vysoka poptavka po lidskych zdrojich. Spole€nosti jsou pak ochotny platit vyssi mzdy a

spolu s nimi i vyssi provize personalnim agenturam, které jim dané pozice obsadi.

3.1.3.2 Nezaméstnanost

Nezaméstnanost byla ve 4. &tvrtleti roku 2017 dle CSU 2,4 %. Toto je extrémné
nizka mira a spolecnosti tak maji nedostatek zaméstnancti. Diky tomu jsou ochotny
alokovat vice prostiedkli pro personalni oblast — nejen na samotné mzdy zaméstnanct,
ale 1 jejich benefity a rovnéz zvySuji rozpocty na ziskdvani zaméstnanct. Personalni

agentury sice musi vyvinout vétsi Usili a neni tak snadné adekvatni pracovniky najit,
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odménou jim vSak je vyssi provize. Tento fakt ma rovnéz vyhodu v tom, Ze na trhu uspéji

pouze ty nejlepsi agentury a trh se tak ,,procisti* od nekonkurenceschopnych spolec¢nosti.

3.1.3.3 Inflace

Jednim z hlavnich ekonomickych faktorti je rovnéz inflace. Na grafu nize je
zobrazen vyvoj inflace v Ceské republice od za¢atku roku 2014 do konce roku 2017. Jak
je vidét, inflace je stabilni a nejsou zde vidét Zzadné enormni vykyvy, ¢i ndznaky, ze by

méla byt tato stabilita naruSena.

Graf 3: Mira inflace v procentech. (Zdroj: CSU, 2018)
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3.1.3.4 Vyvoj mezd

Dal$im ekonomickym faktorem, ovliviiujicim fungovani spoleCnosti, je vySe
mezd. Na grafu niZe je zobrazen jejich vyvoj od 3. ¢tvrtleti roku 2009 do 3. ¢tvrtleti roku
2017. Primérna hrubd mzda je pro personalni agenturu kliCovym ukazatelem. Na
prelomu let 2013 a 2014 niZe je vidét enormni nartst a nasledny kontinudlni riist mezd,
kdy az v poslednim vyobrazeném cCtvrtleti je vidét pokles. Paklize by klesajici trend

pokracoval, projevilo by se to na niZ§ich ziscich spole€nosti, nebot’ ve vétSin€ piipadi je

persondlnim agenturdm vyplacena provize, kterd je stanovena na zakladé vysSe nastupni
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mzdy pracovnika (jejiho nasobku), kterého svému zakaznikovi dosadi. Lze vSak

predpokladat rist mezd jako doprovodny jev rostouciho HDP a klesajici nezaméstnanosti.

Graf 4: Vyvoj mezd. (Zdroj: CSU, 2017)
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Kritické zhodnoceni:

Vsechny ekonomické faktory jsou pro zaklddanou spolecnost jednoznacné
pozitivniho charakteru. Rust HDP doprovazeny rastem mezd a poklesem
nezaméstnanosti piredstavuje pro spolec¢nosti obtiznéjsi nalezeni vhodnych pracovniki, a
to zvySuje jejich ochotu nabor pracovnikii fesit za vyuZzitd personalnich agentur. Rovnéz
vSak naznacuje, Ze tento ekonomicky riist nemtize pokracovat trvale a diive nebo pozdéji
dojde k piehiati ekonomiky a ekonomické krizi — tento faktor je dulezité peclivé
monitorovat. Danové zatiZeni je pfijatelné a dlouhodobé stabilni.

+ rast HDP
+ nizkd nezaméstnanost
+ rist mezd

- nedostatek kvalitnich uchazecu
- prehfata ekonomika
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3.1.4 Politické faktory

Politické prostiedi v Ceské republice Ize hodnotit jako stabilni a transparentni.
Jedna se o demokraticky systém, ktery ma formu parlamentni republiky. Vladnouci strany
se pravidelné obménuji na vSech urovnich fizeni statu (od senatu, pies poslaneckou
snémovnu, po zastupitelstva jednotlivych mést). Pomérné Casto dochazi ke zménam, ¢i
noveldm danovych, Gcetnich a obchodnich zakont, které ovSem jsou spiSe minoritniho
charakteru a stabilni spole¢nosti nemaji problém se stémito zménami vypotadat.
Vyznamnym faktorem v politické oblasti je ¢lenstvi Ceské republiky v Evropské unii, jez

usnadiiuje vstup na tuzemsky trh mezinarodni konkurenci.
Kritické zhodnoceni:

Politicka situace v Ceské republice je dlouhodobé stabilni a nic nenaznacuje tomu,
7e by se méla v nejblizsi dobé ménit. Clenstvi v mezinarodnich politickych uskupenich
jako je Evropska unie mliZe pfinaset hrozbu mezinarodni konkurence.

- mezinarodni konkurence

3.1.5 Technické faktory

Spolecnost bude pro jeji ¢innosti vyuzivat pfedev§sim pracovnich portald, mezi
néZ patii Jobs.cz, Prace.cz apod. Jejich cenova strategie je pro ni kli€ova, nebot’ vétSina
uchazect je ziskavana prave prostiednictvim téchto portali. Vyhodou vsak je, Ze na trhu
téchto portald plsobi velké mnozstvi, a tak by si zadny znich nemohl kvuli
konkurenceschopnosti dovolit enormni zvySovani cen, nebot zakaznici by piesli ke

konkurenci.

Pro komunikaci jak suchazeci, tak sklienty budou vyuzivany piedevsim
nejnovejSi komunikacni nastroje a socialni média. Vzhledem k novému nafizeni EU o
ochran¢ osobnich udaji (GDPR), jez zacne platit od kvétna 2018, bude spole¢nost
namisto vlastni databaze vyuzivat uklddani veskerych dat o uchazecich v databazich
pracovnich portalli a tim pfenese veSkerou zodpovédnost za tuto oblast na né. Pro
zpracovani Ucetnictvi bude pouzivat ucetni software Pohoda. Hrozbou pro spole¢nost
muze byt zdrazovani sluzeb pracovnich portald, jejichz cenova politika je analyzovéana

v kapitole 3.3.4 Smluvni sila dodavateld.
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Kritické zhodnoceni:

Spolecnost bude primarné vyuzivat databazovych feseni pracovnich portali, ¢imz

vyfe$i nutnost starat se o ochranu osobnich udaji uchazecti — zaroven se vsak vystavuje

riziku zdrazovani téchto portalt. Nebude vyuzivat zadného mimotadného software mimo

ucetniho systému Pohoda. Pro komunikaci se zakazniky bude vyuzivan mobilni telefon,

email a pfipadné videokonference.

- zdrazovani sluzeb pracovnich portalt

3.2 Analyza trhu, trendi a trZzniho potencialu

V této Casti prace je provedena analyza trhu, trendl a trzniho potencidlu. Dle

databaze AMADEUS puisobi na trhu personalnich agentur v Ceské republice 1 066

personalnich agentur a 76 z nich se nachazi v Brn€. Neni v§ak mozné zjistit, kterému ze

tii odstavcl stanovenymi v zdkonu €. 435/2004 Sb., odst. 1 jejich zaméteni odpovida.

Personélni agentury jsou povinny ministerstvu prace a socialnich véci sdélit pouze, ktery

typ licence chtéji vystavit, neni vSak zdvazné vSechny ¢innosti, na néz se licence vztahuje

aktivné provozovat.

Tabulka 3: Potencial trhu. (Zdroj: vlastni zpracovani)
Ceska republika

Pocet agentur
Trzby celkem
Trzby primér

Trzby median

Brno

1 066
35,5 mld. K¢
35,8 mil. K¢

7 mil. K¢

Pocet agentur
Trzby celkem
Trzby priamér

Trzby median

76
1,63 mld. K¢
22,4 mil. K¢
6 mil. K¢

Brno rok po zaloZeni (2013-2016)

Pocet agentur
Trzby celkem
Trzby pramér

Trzby median

21
197 mil. K¢
9,4 mil. K¢
2,3 mil. K¢



Celkové trzby generované viemi persondlnimi agenturami na tzemi Ceské
republiky za rok 2016 Cinily dle databaze AMADEUS 35,5 miliardy korun. Persondlni
agentury z Brna pak dosahly trzeb ve vysi 1,63 miliardy korun. Primér trzeb byl v celé
Ceské republice 35,8 miliontl korun a v Brné 22,4 miliont korun. Median trzeb je u

agentur z celé Ceské republiky roven 7 miliontim korun, v Brné pak 6 miliontim korun.

U personalnich agentur zalozenych v letech 2013-2016 dosahovaly trzby v roce
po jejich zalozeni primérné 9,4 milionu korun, median byl pak 2,3 milionu korun.
Z téchto dat byly vyjmuty spolecnosti, u nichz nebyly trzby k dispozici. VSechny vyse

uvedené informace jsou shrnuty v tabulce 3.

3.2.1 Trzni trendy

Jak samotné spolecnosti, tak i persondlni agentury vyuzivaji pro nadbor novych
zameéstnancl v poslednich letech primarné pracovni portaly. Jedna se o variantu naboru
s nejlepsSim pomérem cena/vykon a nevyzaduje vyrazné kapitalové zdroje. Informace na

portalech jsou aktualni a vysoce dynamickeé.

3.2.1.1 Databaze Zivotopisu

VétSina pracovnich portala disponuje databazi Zivotopist, do kterych uchazeci o
praci vkladaji své Zivotopisy a spolecnosti a personalni agentury pak mohou v této
databézi vyhledavat a ptimo oslovovat kandidaty. Pokud vlozi uzivatel sviij Zivotopis do
této databaze je velkd pravdépodobnost, ze nabidku piijme, nebot praci vyhledava

proaktivné a agentury ¢i spolecnosti ho pak neoslovuji ,,naslepo*.

3.2.1.2 Socialni sité

Vedle pracovnich portalii se stale intenzivnéji vyuZivaji v oblasti naboru
zaméstnancl socialni sité¢ — at’ uz za ucelem prezentace spolecnosti, ¢i nabidky prace, tak
pro vyhledavani informaci o uchazecich a jejich kontaktovani. Velkou vyhodou je dosah
socialnich siti a zaroven jejich bezplatné vyuzivani. Celkové lze hlavni trend v odvétvi
naboru zaméstnancu a persondlnich agentur charakterizovat jako digitalizaci a vyuZivani

online feseni.
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3.2.1.3 Outsourcing

Outsourcing naboru se neustale u malych a stfednich spole¢nosti zvySuje — je
levnéjsi nez vlastni zaméstnanci a platba probiha dle odvedené¢ho vykonu. Predevsim
spoleCnosti, jez najimaji nové zaméstnance nepravidelné (kdy se bézné stava, ze
naptiklad ptl roku zadného nehledaji), radé€ji vynalozi jednorazové naklady v podobé

provize, nez aby pro nadbor zaméstnancl najimali nového pracovnika.

3.2.1.4 Odchod agentur prace z trhu kviili kauci

Kauce 500000 K¢ na ucet afadu prace pro agentury prace, jez pouze
nezprostiedkovavaji zaméstnani, ale poskytuji spole¢nostem piimo své zameéstnance
(ptipadné je poskytovani agenturnich zaméstnanct jejich majoritni ¢innosti), nuti mnohé

z nich z trhu odejit a své ptsobeni v tomto odvétvi ukondit.

3.2.2 Analyza trzniho potenciilu

V této kapitole jsou vyhodnoceny a okomentovany rozhovory s potencialnimi
zakazniky a potencialni partnerskou personalni agenturou. Tyto subjekty jsou rovnéz ve
strucnosti predstaveny zakladnimi parametry. VSechny rozhovory jsou Vv ptilohach této
prace (ptilohy 1 az 3). Metoda rozhovord byla upiednostnéna pied dotaznikovym
Setfenim, nebot’ personalistika je hlavné o osobnim styku a pfi rozhovorech je realna
Sance ziskani cennych kontaktii, jez se v budoucnosti budou dat zuzitkovat — naopak
dotaznikové Setfeni je neosobni a na jeho zaklad¢€ se neda vybudovat tak pevny a stabilni

vztah jako u metody rozhovorti.

Se vSemi spolecnostmi, které jsou potencialnimi zdkazniky ¢i partnery, se kterymi
byly uskute¢nény rozhovory, byl navazan kontakt prostfednictvim jejich zaméstnanct, se
kterymi se spolecnici zakladané persondlni agentury znaji. Po propojeni se spolecnostmi
prostiednictvim jejich zaméstnancti byl nejprve telefonicky ve strucnosti témto
spolecnostem piedstaven podnikatelsky plan zakladané personalni agentury, zivotopisy a
zkuSenosti spole¢nikii a zdmér se kterym budou rozhovory provedeny. Veskeré
rozhovory byly provedeny pod podminkou, Ze nazvy spolecnosti, s nimiz rozhovory byly

provadény, nebudou uvetejnény v této praci.
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Rozhovory byly provedeny v piipadé potencialnich zakaznikti s manazery jejich
personalnich odd¢lent, ktefi jsou osobami, jez rozhoduji o vyuzivani sluzeb persondlnich
agentur. U potencialniho partnera s majitelkou spole¢nosti.

Pted zapocetim samotnych rozhovort byl dotazovanym ptedstaven ve stru¢nosti
podnikatelsky plan zakladané spolecnosti, piedstaveni jeji spolecnici a jejich schopnosti,
znalosti, dovednosti a zkuSenosti a objasnéno, z jakého divodu je rozhovor provadén a

co je jeho cilem.

3.2.3 Potencialni zakaznici

Tabulka 4: Potencialni zakaznici. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Parametr Potencialni zakaznik 1 Potencialni zakaznik 2
Trzby 85 000 000 K¢ 223 000 000 K¢
Pocet zaméstnancii 80 165
Mzdové naklady 19 000 000 K¢ 95 000 000 K¢
Dievovyroba a vyroba Néroc¢n4 strojirenska
Oblast pusobeni
luxusniho nébytku vyroba
Kraj Pardubicky Stredocesky
Preference naboru Interni Interni
% Interniho naboru 33 % 50 %
Pocet personalnich agentur 1 mala 2 malé + 1 velka
Celkovy pocet hledanych
yP Y 10 30
pracovniki ro¢né
Pocet obsazenych pozic pers.
yep P 6-7 15
agenturami rocné
Pievazujici typ pozic Technické Technické
Mzdova hladina 20 000 — 35 000 K¢ 22 000 — 35 000 K¢
Preferovana velikost agentury Mala Mala i velka
Ochota spolupracovat Ano Ano
1,5x (> 25 000 K¢)
Vyse provize (nasobek mzdy) 2X
2X (< 25 000 K¢)
% Kraceni provize pri
60 % 70 %

odchodu ve zku$ebni dobé
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Rozhovory byly provedeny se dvéma potencialnimi zakazniky. V Tabulka 4 jsou
blize popsany zakladni charakteristiky téchto spolecnosti a sumarizovany vysledky
z rozhovort. Blize jsou tyto udaje upifesnény v jednotlivych podkapitolach 3.2.3.1
Chyba! Chybny odkaz na zéalozku. a 3.2.3.2 Potencialni zakaznik 2.

Vysledkem analyzy potencialu trhu jsou informace velmi pozitivniho charakteru,
kdy vSechny tfi oslovené subjekty jsou ochotny se zakladanou spole¢nosti spolupracovat.
Navic byly ziskany cenné informace o primérnych vysich provizi na persondlnim trhu,

poctech, mzdach a naro¢nosti nalezeni jednotlivych pozic.

3.2.3.1 Potencialni zakaznik 1

Cely rozhovor s potencidlnim zékaznikem 1 se nachazi v pfilohach této prace
(Ptiloha €. 1: Rozhovor s 1. potencialnim zakaznikem. (Zdroj: vlastni zpracovani)). Jedna
se o spole¢nost z Pardubického kraje, ktera se zabyva dievovyrobou a vyrobou luxusniho
nabytku. Aktualné ma 80 zaméstnancu a jeji trzby za rok 2016 byly 85 milionti korun.

Jeji mzdové naklady v roce 2016 Cinily 19 milionti korun.

Z rozhovoru vyplyva, ze spolecnost preferuje interni nabor zaméstnancu. Je vSak
nucena pro udrZeni chodu spolecnosti pfiblizné 2/3 pracovnikl najimat prostfednictvim
persondlnich agentur, coz pfedstavuje 6 az 7 pracovnikli najatych prostfednictvim
persondlni agentury ro¢né. Spole¢nost se potyka s akutnim nedostatkem technickych
pozic a je nucena zvysSovat neustale jejich mzdy, které se nyni pohybuji v rozmezi 20 000
az 35000 K¢ mésiéné. SpoleCnost preferuje spolupraci s malymi persondlnimi
agenturami (aktualné ma pouze jednu), predevSim kvuli lepSim vztahim a znalosti
regionu. Spolecnost se nebrani spolupréci a nabizené vyse provize je 1,5nasobek u pozic
se mzdou od 25 000 K¢ a dvojnasobek u pozic do 25 000 K¢. Pokud pracovnik odejde

béhem zkusSebni doby, vracela by agentura 60 % z provize zpét.

3.2.3.2 Potencialni zakaznik 2

Cely rozhovor s potencialnim zakaznikem 2 se rovnéz nachazi v ptilohach této
prace (Ptiloha €. 2: Rozhovor s 2. potencialnim zakaznikem. (Zdroj: vlastni zpracovani)).
Jedna se o spolecnost ze Stiedoceského kraje, kterd se zabyva ndrocnou strojirenskou
vyrobou jetabil, namotnich systémt, strojli a zatizeni pro t€Zbu ropy. Nyni pro spole¢nost

pracuje 165 zaméstnancl a jeji trzby za rok 2016 byly 223 miliontt korun. Mzdové
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naklady v roce 2016 €inily 85 miliont korun za 154 liniovych pracovnikd a 10 miliont

korun za 11 manazerskych pozic.

Spole¢nost stejné tak jako prvni potencidlni zdkaznik trpi nedostatkem
technickych pracovnikd, ktefi jsou stézejni pro jeji ¢innost. Rovnéz preferuje ziskavani
pracovniki intern€, avSak ptiblizné polovinu pozic neni takto schopna obsadit a je nucena
vyuzit sluZzeb personalnich agentury. Ro¢né hleda piiblizné 30 novych zaméstnancti a asi
15 7 nich obsadi s vyuzitim personalnich agentur. VétSina najimanych pozic se pohybuje
mzdové v rozmezi 22 000 az 35 000 K¢. Ziidka pak najimaji specializovanéjsi pozice se
mzdami na Grovni 45 000 az 60 000 K¢. Aktudln€ vyuzivéa dvé malé persondlni agentury,
které preferuje vzhledem k nizS§im provizim a znalosti lokalniho trhu a jednu velkou
agenturu, kterou vyuzivd az v piipad€, ze predchozi dvé agentury nejsou schopny
v daném terminu pozici obsadit. Argumentuji tim, Ze velké agentura sice vétSinou obsadi
pozici rychleji, ale za vyssi provizi. Spole¢nost je ochotna vyzkousSet spolupraci s provizi
rovnou dvojnasobku nastupni mzdy a 70 % z provize zpét v ptipad¢, Ze pracovnik opusti

spole¢nost v pribéhu zkusebni doby.

3.2.4 Potencialni partner

Cely rozhovor s potencialni partnerskou personalni agenturou je k dispozici
v ptilohach této diplomové prace (Ptiloha €. 3: Rozhovor s potencialni partnerskou
personalni agenturou. (Zdroj: vlastni zpracovani)). Jedna se o malou spole¢nost z Prahy

S obratem za rok 2016 ve vysi 4 miliony korun a 5 zaméstnanci.

Spole¢nost mé aktualné podepsanych 16 smluv se zédkazniky o zprostiedkovani
persondlnich sluzeb. Aktivn€ vSak hledd pouze pro 6 z nich, nebot’ na zbyvajici jim
aktualné nedostacuje kapacita. Otevienych pozic ma 25 (tento pocet se vSak v Case
dynamicky méni). Nejvice poptavanymi pracovniky jsou dle zkuSenosti spolecnosti lidé
z oblasti IT, které je vSak velmi obtizné nalézt a navzdory vysokym mzddm téchto
pracovnikd, a tedy 1 vysokym provizim se vétSinou nevyplati tyto pozice hledat vzhledem
k velkému mnozstvi vynalozenych prostredkd, nutnych k jejich nalezeni.

Pozice, jejichz hledanim se spolecnost aktudlné zabyva nejvice jsou pozice
technické a administrativni. U téch se mzdova hladina pohybuje v rozmezi 20 000 az
35 000 K¢ v zavislosti na jejich kvalifikaci, schopnostech, zkuSenostech a praxi. Klienty

této agentury jsou jak malé, tak velké spolecnosti (pfiblizn€ v poméru 50/50). Majitelka
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agentury vnima pozitivni vnimani personélnich agentur spole¢nostmi, nebot’ jsou rady,
ze jim pomahaji hledat pracovniky, které vlastnimi kapacitami nejsou schopny nalézt.
Velkym pozitivem je fakt, ze vétSin€ personalnich agentur se vyplaci az provize za
skute¢né odvedeny vykon (tedy dosazeni pracovnika).

Z rozhovoru rovnéZz vyplynulo, Zze vétS§ina malych spole¢nosti ma pouze jednu,
rovnéz malou personalni agenturu. Naproti tomu velké spolecnosti maji vétSinou tii a vice
agentur. Majitelka agentury pii nyné&jsi situaci na trhu prace nevnimé jako problém
navazat kontakt a spolupraci se spole¢nostmi v oblasti zprostifedkovani zaméstnani.
Dodéva vsak, ze je nutné pocitat s tim, Ze v ptipadé, kdy ma spolecnost jiz naptiklad tii
persondlni agentury, bude s nejvétsi pravdépodobnosti potfeba nabidnout néco navic
oproti stavajici konkurenci, ptipadn¢ se smifit s nizsi provizi.

Piipadnou spolupraci by majitelka spolecnosti uvitala piedev§im v oblasti
hledani, tfidéni a néasledného predani vhodnych uchazect pro hledané pozice. V piipadé

uspésného prijeti daného kandidata by byla vyplacena provize ve vysi 25 %.

3.2.5 Cilovy segment

Tabulka 5: Cilovy segment. (Zdroj: vlastni zpracovani)
Parametr Hodnota ‘

Pocet spolecnosti 3591
Trzby celkem 310 mld. K¢
Trzby mediin 25 mil. K¢
Trzby modus 20 mil. K¢
Pocet zaméstnancu celkem 136 682
Pocet zaméstnancii medidn 23
Pocet zaméstnanci modus 15
Mira fluktuace zaméstnanci 6 %
Fluktuace zaméstnancu — pocet 8 201
Trzni potencial 369 mil. K¢

Na zékladé pfedchozich analyz Ize vymezit cilovy segment zakladané personalni
agentury jako spole¢nost s 10-250 zaméstnanci, jez ptisobi v Brné. Takovych spole¢nosti

je dle databaze Amadeus 3 591. Celkové trzby za rok 2016 ¢ini 310 miliard korun, median
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trzeb je 25 milionli a modus je 20 miliont korun. Celkovy pocet jejich zaméstnanci je
136 682, median je 23 a modus 15. Persondlni agentura se bude primarn¢ zabyvat
naborem administrativnich a technickych pozic (paklize jeji zdkaznik bude pozadovat
jinou, bude ji rovnéz vyhledavat) — pokud uvazujeme fluktuaci 6 % (dle CSU byla
posledni métena fluktuace v roce 2013 6,2 %), pak je celkovy trzni potencial 6 %
z 136 682, tedy 8 201 ro¢né — to piedstavuje obrovsky trzni potencial a pifi pramérné

provizi 45 000 K¢ za dosazeného pracovnika ¢ini 369 miliont korun.
Kritické zhodnoceni:

Zakladana spolec¢nost bude mit jiz od zacatku dva zékazniky a jednu partnerskou
persondlni agenturu, diky nimz ziskd reference a trzby hned od zacatku podnikani.
Potencial celého trhu, a piedevsim pak cilového segmentu je jednim z hlavnich

argumentt pro zahgjeni podnikani zakladané personalni agentury.

+ potencialni zakaznici/partner

3.3 Porteruv model péti konkurencnich sil

V této Casti prace je zpracovana analyza konkuren¢niho prostfedi s vyuzitim
Porterovy analyzy 5 konkurencnich sil. Jsou zde vymezeny vlivy odbératelti, dodavateli,

substitutd, aktualni a potencialni konkurence na zakladanou spole¢nost.

3.3.1 Smluvni sila odbératela

Spolecnost se bude zamétovat na malé a stfedni podniky s 10-250 zaméstnanci.
Takovych podnikii je v Brné a nejbliz§im okoli dle databdze AMADEUS celkem 3 591.
Chce se vyhnout primarnimu nabizeni svych sluzeb drobnym podnikatelim s mén¢ nez
10 zamé&stnanci, jez ve vétsing piipadi sluzeb personalnich agentur nevyuzivaji a velkym
spole¢nostem s vice nez 250 zaméstnanci, které ve vétSin€ ptipadil vyuZivaji nejvétSich
mezinarodnich personalnich agentur na trhu, pfipadné si nabor fesi samy prostrednictvim
vlastnich persondlnich odd¢leni.

V dnesni dob¢, kdy je rist HDP na velmi pozitivnich hodnotach (viz. SLEPT
analyza) a nezamé&stnanost na rekordné nizké irovni, jsou zdkaznici zakladané personalni
agentury ve slab$im postaveni, kdy musi bud’ slevit z pozadavki na uchazeCe pii
zachovani nabizené mzdy, pfipadné si za kvalitngjsi pracovniky vyrazné pfiplatit — ruku

V ruce s rostoucimi mzdami jdou rovnéz provize personalnich agentur. Spolecnosti jsou
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za kvalitni pracovniky, jejich ziskani a udrZeni ochotny platit stale vyssi ¢astky — toto je
velmi pozitivni faktor pro zaklddanou personalni agenturu.

Velkou nevyhodou v budovéni vztahti s novymi odbérateli je pro zakladanou
spolecnost fakt, Ze bude na trhu zcela novéa a bez jakychkoli referenci. Tento fakt mize
mnoho potencialnich zékaznikid odradit. Diky konkuren¢ni vyhod¢ oproti velkym

zavedenym spolecnostem vsak l1ze z velké Casti tento fakt eliminovat.
Kritické zhodnoceni:

Zakladana spolecnost cili na pomérné Siroky segment zakaznikd, a tak ma dobrou
vyjednavaci pozici. Té rovnéz napomaha aktudlni stav ekonomiky. Jedinym negativem
muze byt fakt, Ze spolecnost je na trhu zcela nova a nedisponuje Zadnymi referencemi.

- neexistence referenci
- syndrom zacinajici spole¢nosti

3.3.2 Konkurenc¢ni rivalita

Konkurence mezi personalnimi agenturami je velka. Na trhu aktualné puisobi
celkem 1 066 personalnich agentur (z toho v Brné 76). Nékteré z nich maji pouze licenci
ke zprostfedkovani prace, n€které z nich 1 na agenturni zaméstnavani (blize definovan
rozdil v teoretickych vychodiscich prace) — neni vSak dohledatelné, které agentury se ve
skute¢nosti soustiedi na danou ¢innost. Zakladana spole¢nost nema za cil konkurovat

velkym korporacim, ale ziskat podil na trhu, diky kterému bude dosahovat zisku.

BliZe lze konkurenci definovat jako brnénské personalni agentury zalozené mezi
lety 2013-2016, jak je uvedeno v analyze trhu. Téchto spole¢nosti je 21 a jejich celkové
trzby a rok 2016 ¢inily 197 miliond korun. Primérné trzby byly 9 400 000 korun a jejich
median byl 2 300 000 korun. Jak Ize vidét — i nov€ vstupujici spolec¢nosti se na trhu
uplatni a pro nové¢ zalozenou spolecnost je vyse trzeb persondlnich agentur, zaloZenych
Vv poslednich 5 letech vice nez dostacujici vzhledem k faktu, Ze naklady na jejich dosaZeni

budou minimalni.
Kritické zhodnoceni:

Aktudlni konkuren¢ni rivalita je velkd. Lze vSak vidét, ze 1 nové zaloZené
personalni agentury dosahuji trzeb, jez by stacili na generovani pomérn€ vysokého zisku
pro zacinajici spole¢nost — pfedevsim pak diky minimalizaci nakladu.

+ zdrojova nendroc¢nost
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3.3.3 Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Ke vstupu na trh personalnich agentur zcela jist€ motivuje spole¢nosti meziro¢ni
rist trzeb v roce 2017, ktery ¢ini dle CSU 10,1 %, coZ je nejvyssi meziroéni rist v roce
2017 v odvétvi sluzeb.

Vstup na trh personalnich agentur neni vyrazn¢ kapitaloveé naro¢ny. Je vSak nutné
ziskat licenci pro poskytovani zprostiedkovani zaméstnani, jejiz podminky jsou pomérné
prisné — blize jsou vysvétleny v teoretickych vychodiscich této prace. Rovnéz je tteba mit
specifické know-how, diky kterému se spolecnost odlisi od jiz tak velké konkurence na

tomto trhu.
Kritické zhodnoceni:

Meziro¢ni rust 1akd nové spolecnosti ke vstupu do odvétvi personalnich agentur —
vstupu do odvétvi v§ak brani pomérné velka bariéra v podob¢ povinnosti ziskani licence,
pro jejiz obdrzeni je potfeba splnit pomérné narocné predpoklady.

+ odvétvovy rast

- vstup konkurence

3.3.4 Smluvni sila dodavatelu

Nejvyznamnégj§imi ,,dodavateli* spolecnosti budou predev§im pracovni portaly,
jejichz prostfednictvim bude hledat vhodné uchazece na dané pozice. NejvyznamnéjSimi
pracovnimi portaly v CR jsou Jobs.cz, Monster.cz, Profesia.cz a dobraprace.cz. Jejich
cenova politika je pro spolecnost Zivotné dlleZita.

PakliZze by pracovni portaly signifikantné zvysili ceny, vzrostly by vyznamné
naklady zakladané personalni agentury, nebot’ tyto ndklady se podili vyznamnou mérou
na celkovych ndkladech spolecnosti. Takové zvySeni si vS8ak nemohou tyto portaly
dovolit, nebot’ i ony spolu soupefi na konkuren¢nim trhu a ve chvili, kdy by nejvétsi
pracovni portal navysil enormné ceny, vSichni personalisté a personalni agentury by se
pfesunuli k druhému nejveétSimu konkurentovi, ktery nabizi lep§i pomér cena/vykon.
Tohoto faktu jsou si pracovni portaly védomy a udrzuji cenovou uroven adekvatni své
velikosti a velikosti konkurence a jejich cen. Nize jsou uvedeny zminéné portaly dle poctu

aktivnich Zivotopisil v jejich databézich a srovnany dle ceny.
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3.3.4.1 Jobs.cz

Spole¢nost Jobs.cz md ve své databazi celkem 30 000 Zivotopist aktivnich
uchazect, které lze oslovit — je tak na trhu nejvétSim pracovnim portalem. Jeji cenova

politika je nasledujici:

Tabulka 6: Cenova politika Jobs.cz. (Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé www.jobs.cz)

Pocet odkryti Cena celkem Cena za odkryti
10 1 300 K¢ 130 K¢
50 6 250 K¢ 125 K¢
100 11 500 K¢ 115 K¢
250 25 000 K¢ 100 K¢
500 40 000 K¢ 80 K¢

3.3.4.2 Monster.cz
Tato spolecnost méa databazi €itajici pfiblizné¢ 23 000 Zivotopisii — ve stiedni
Evropé vsak disponuje nejvétsi databazi zivotopist. Cenova politika je uvedena v tabulce

nize:

Tabulka 7: Cenova politika Monster.cz. (Zdroj: vlastni zpracovani na zadkladé www.monster.cz

Pocet odkryti Cena celkem Cena za odkryti
500 4 000 K¢ 8 K¢
1 000 7 000 K¢ 7 K¢
5000 16 000 K¢ 3 Ke
10 000 29 000 K¢ 3 Ke
20 000 49 000 K¢ 2 Ke

3.3.4.3 Profesia.cz

Tato spolecnost disponuje databazi 21 000 aktivnich Zivotopisil a je tak 3. nejvétsi

v CR dle této metriky. Jeji ceny jsou nasledujici:

Tabulka 8: Cenova politika Profesia.cz. (Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé www.profesia.cz

Pocet odkryti Cena celkem Cena za odkryti
50 1580 K¢ 31,6 K¢
100 2495 K¢ 24,95 K¢
200 3870 K¢ 19,35 K¢
500 7 750 K¢ 15,5 K¢
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3.3.4.4 Dobra prace

Tato spole¢nost mé v databazi 20 000 Zivotopisu. Jeji cenik je nasledujici:

Tabulka 9: Cenova politika Dobraprace.cz. (Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé www.dobraprace.cz

Pocet odkryti Cena celkem Cena za odKkryti
20 700 K¢ 35 K¢
30 906 K¢ 30,2 K¢
50 1255 K¢ 25,1 K¢
100 2255 K¢ 22,55 K¢
200 4004 K¢ 20,02 K¢

3.3.4.5 Porovnani portalua
Pti ndkupu 500 CV ro¢né, coz je predpokladany potiebny pocet jsou ceny
jednotlivych portalt nasledujici. Lze konstatovat, ze Jobs.cz je cenové naprosto v jiné

relaci nez ostatni tfi hlavni konkurenti.

Tabulka 10: Porovnani pracovnich portali. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Portal Cena celkem Cena za odKkryti
Jobs 40 000 K¢ 80 K¢
Monster 4 000 K¢ 8 K¢
Profesia 7 750 K¢ 15,5 K¢
Dobra prace 10 263 K¢ 21 K¢

Kritické zhodnoceni:

Navzdory tomu, Ze je Jobs.cz nejvétsim portalem — jeho cenova politika je
neumérné vyssi mensim konkurentim. Jako nejvyhodnéjsi se jevi portal monster.cz, jez
je zarovet druhym nejvétsim v CR dle podtu aktivnich Zivotopisti v databédzi. Z tohoto
divodu bude spole¢nost vyuzivat primarné sluzeb této spole¢nosti. Paklize dojde ke
zdraZeni, neni problém piejit kdykoli ke konkurenci po vyc€erpani stavajiciho
ptedplaceného balicku odkryti Zivotopist.

- zdrazovani sluzeb pracovnich portali

3.3.5 Hrozba substitutu

Substitutem sluzeb personalnich agentur lze nazvat ptedev§im interni ¢innost

personalnich oddéleni jednotlivych spole¢nosti, jez si oblast ndboru pokryji samy.
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Vétsinou se tomu tak déje u drobnych podnikt, kdy si nové zaméstnance vyhledava ptimo
majitel/jednatel spolecnosti. Velké spole¢nosti maji naopak velkd persondlni oddéleni,
ktera obsahuji i tymy, specializujici se pouze na nadbor novych pracovnikl a kompletné
tak nahrazuji sluzby personalnich agentur. Jako substitut 1ze vnimat 1 velké mezinarodni
personalni agentury, jez disponuji komplexnimi databazemi uchazec¢ti a malé personalni

agentury jim tak nemohou adekvatné v této oblasti konkurovat.

Dalsim substitutem jsou sluzby ttada prace, které jsou sice bezplatné, avsak ve
vétSin€ piipadii se na ufadech prace (predevSim v dnes$ni situaci extrémné nizké
nezaméstnanosti) registruji predevsim lidé, jeZ nejsou kompetentni pro vykonavani zadné
Z otevienych pozic, a to ptfedevsim v regionech, kde neni velké mnoZstvi zaméstnavatelli
(spolecnosti). Poslednim substitutem, ktery je vSak nutné doplnit internim personalnim
oddé€lenim je vyuzivani sluzeb pracovnich portall, které vSak cinnost personalnich
agentur ptipadné personélnich odd¢€leni spole¢nosti nenahrazuji v plné mifte.

Kritické zhodnoceni:

Hlavnimi substituty personalnich agentur jsou interni nabor, nabor s vyuzitim
utradi prace a nabor s vyuzitim pracovnich portali. Jako substitut 1ze rovnéz vnimat velké
mezinarodni personalni agentury, disponujici komplexnimi databdzemi uchazect, proti
nimz jsou malé persondlni agentury nekonkurenceschopné.

- mezinarodni konkurence
- neexistence databaze uchazedéu

3.4 Analyza zdroju

V této kapitole jsou analyzovany zdroje zakladané spolec¢nosti. RozliSeny jsou

zdroje fyzické, lidské, finan¢ni a nehmotnée.

3.4.1 Fyzické zdroje

Pro podnikani v oblasti personalistiky nejsou potfeba Zadné nakladnéjsi fyzické
zdroje. Kancelatské prostory nebudou ve vlastnictvi spole¢nosti, nybrz pronajimany.
Ptipadné sluzebni cesty budou vykondvany bud’ vefejnou dopravou, ¢i osobnimi
automobily spole¢nikii. Vzhledem k tomu, Ze majoritné¢ bude cinnost vykonavéana
Vv kancelari, nevyplati se zahrnovat automobil do majetku spolecnosti (pfedevSim

vzhledem K vysi silni¢ni dan€ a vyssiho pojistného pro pravnickou osobu).
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Sidlo spolecnosti bude v kancelaiskych prostorach v Brn¢€ o rozmérech 50 metri
¢tverecnich, za néz bude platit spolecnost roéné¢ 100 000 K¢ ndjem vcetné energii.
Dalsimi fyzickymi zdroji bude bézné kancelarské vybaveni, jez bude soucasti
pronajimanych prostor — v téch rovnéz bude sdilend zasedaci mistnost voln¢ k vyuzivani
pro najemniky. Kazdy ze spolecnikii bude potfebovat pro svou praci notebook a mobilni
telefon — prvni spole¢nik primarné pro akvizici klientt, komunikaci s nimi, vedeni
ucetnictvi a komunikaci s ufady. Druhy spole¢nik priméarné€ pro vyhledavani zaméstnanci
na pracovnich portalech a komunikaci s nimi. Oba dva notebooky budou zakoupeny
s licenci Windows 10 Pro, tedy verzi urcené pro podnikatele a kancelarskou sadou MS
Office 2016 Professional — celkova cena notebooki véetné SW bude ¢init 30 000 K¢.
Mobilni telefony pak 12 000 K¢ celkem.

3.4.2 Lidské zdroje

Nepochybné nejdilezitéjsim zdrojem zakladané spolecnosti jsou lidé. Pii zah4jeni
podnikédni budou ve spoleCnosti pracovat pouze jeji zakladajici spolecnici. Prvni
spole¢nik bude mit na starosti veskerou komunikaci se zakazniky, branding spolec¢nosti,
legislativni povinnosti, kterymi jsou vedeni ucCetnictvi, komunikace se statnimi
institucemi, zvetejiovani veSkerych zdkonem stanovenych dokumenti v obchodnim
rejstiiku, zasilani kontrolniho hlaseni a podavani danového ptiznéni pravnickych osob.
RovnéZ bude mit na starosti veskeré planovani a strategické fizeni spole¢nosti, finan¢ni
fizeni a v pfipad€ rozvoje spolecnosti zajistovani potiebnych zdroju (jak fyzickych, tak
nehmotnych, persondlnich, ¢i finan¢nich).

Druhy spole¢nik bude garantem legislativou pozadované licence a bude mit na
starosti hledani vhodnych kandidatli, komunikaci s potencidlnimi zamé&stnanci a jejich
tfidéni, na jehoz zéklad€ tyto uchazece pfeda prvnimu spole¢nikovi, ktery je doporuci
klientim spole¢nosti.

Oba spolecnici vyuziji své know-how z piedchozich aktivit a zaméstnani, ktera
vykonavali. Blize je know-how obsazeno Vv kapitole 3.4.4 Informacéni zdroje. Oba
spolecnici vSak budou schopni se navzajem v piipadé potieby zastoupit. Aby to bylo
mozné, budou se v pribéhu podnikani podilet i na oblasti, kterou ma priméarné na starost
druhy spole¢nik tak, aby se orientovali oba spolecnici v celém spektru ¢innosti, jez

spolecnost vykonava.
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3.4.3 Finan¢éni zdroje

Jedinym finan¢nim zdrojem pro podnikéni zakladané spolecnosti bude zakladni
kapital ve vysi 300 000 K¢. Tento kapital uhradi spolecnici ze svych tspor — kazdy
150 000 K¢. Vzhledem k tomu, Ze nemaji zadné alternativni vyuziti téchto zdroju — shodli
se na jejich investovani do zakladané spolecnosti — neni tedy nutné vyuziti cizich zdroji.
Vyuziti téchto zdroji bude podrobné¢ rozvedeno ve finanénim planu -
nejsignifikantnéj$imi naklady budou vSak zcela jisté naklady na kancelaf, predplatné na

pracovnich portalech a naklady na komunikaci s klienty a uchazeci o praci.

Spole¢nost si bude pronajimat jiz zafizené kancelaiské prostory v Brné o
rozmé&rech 50 metrii ¢tvere¢nich. Fixni ndklady na tyto prostory budou ¢init 100 000 K¢
ro¢n¢ (do najmu jsou jiz zahrnuty energie, jezZ se nebudou platit zalohov¢ ale jako fixni
¢ast zahrnuta v najemném). Dale bude spole¢nost potiebovat internet za 6 000 K¢ ro¢né,
mobilni sluzby v podobé neomezeného tarifu za 12 000 K¢ rocné, ptistup do databaze
zivotopist, jez stoji 10 000 K& rocné (je pocitano s rezervou V piipadé piekroceni
planovaného poc¢tu odkryti), cestovni naklady ve vysi 30 000 K¢ — ty budou vynakladany
majoritné na navstévy zakaznikli, podpis smlouvy, prezentace apod. Minoritné¢ budou
vynalozeny na navs§tévovani statnich instituci a uradt. Naklady na kancelaiské potieby,
papiry, vyuzivani kopirek v prostorach kancelatského objektu a ostatnich nédklad budou
¢init 20 000 K¢ ro¢né.

Zitizovaci vydaje souvisejici se zaloZzenim spoleCnosti za soudni a spravni
poplatky ¢ini 20 000 K¢&. Jednorazové naklady vynalozené po zapisu spole¢nosti do
obchodniho rejstiiku jsou na zakoupeni notebookti véetné MS Office a Windows budou
¢init 30 000 K¢, ndklady na mobilni telefony 12 000 K¢ a naklady na zakoupeni ucetniho
programu Pohoda komplet 15 000 K¢. Celkem tyto naklady ¢ini 255 000 K¢&. Zakladni
kapital bude ¢init 300 000 K¢, kdy 45 000 K¢ bude ulozeno na uc¢tu jako rezerva pro

nenadalé situace a vydaje.

3.4.4 Informacni zdroje

Spolecnost pro provozovani jeji podnikatelské ¢innosti nepotiebuje zadné patenty,
¢1 ochranné znamky. Pro podnikani vSak potiebuje licenci pro provozovani

zprostfedkovani zaméstnani, ktera je povinnym elementem pro provozovani personalni

67



¢innosti v CR, vyzadovanym legislativou. Bez této licence neni legalné mozné tuto

¢innost na uzemi CR provozovat.

Dalsimi nehmotnymi zdroji jsou logo spolecnosti, webové stranky a design
veskerych firemnich dokumenti a prostfedki, které vyuzije ke komunikaci s jejim
okolim. Tyto materialy nejsou v této praci uvedeny z divodu dosud nezalozené s.r.o. a
ve chvili zvefejnéni této prace potencialnimu zaregistrovani daného jména spolecnosti a
vyuziti téchto materiald — budou tvofit ucelenou prezentaci spole¢nosti a budou
vytvoreny jednim ze spole¢nikd, ktery se vénoval brandingu v nejmenované mezinarodni

spole¢nosti s miliardovymi obraty.

Aby spolecnost uspéla na dynamickém konkurencnim trhu, je potfeba mit
know-how, které ji odlisi od ostatnich spole¢nosti na trhu. Jeden spoleénik pfinese
znalosti z oblasti personalistiky, diky jeho dlouhodobému ptisobeni v personalni agentuie
a ucasti na HR konferencich, Skolenich, kurzech a kontinualnimu vzdélavani v tomto
oboru a sledovani nejnovéjsich trendi v HR — predevs§im pak v zahranici.

Druhy spole¢nik piinasi do spole¢nosti know-how z oblasti prodeje, marketingu
a efektivniho fizeni spolecnosti, diky jeho plisobeni na odd¢leni sales a marketingu
Vv zahrani¢ni softwarové firmeé, ve které se naucil prodej a komunikaci se zdkazniky
Vv oblasti sluzeb. Déle ptsobil v oddéleni CRM v mezinarodni spolecnosti s miliardovymi
obraty, kde mél na starosti fizeni komunikace s jejimi klienty. VeSkeré tyto zkuSenosti
lze pti akvizici novych klientd a nasledné¢ budovani vztahd s nimi lze v personalni
agentute velmi dobfe zuZitkovat.

Nehmotnym zdrojem lze rovnéZ povazovat Géetni software Pohoda komplet, jez
spole¢nost zakoupi za i€¢elem sobéstacnosti ve vedeni ucetnictvi a zpracovavani tcetnich
vykazl. Zakoupena bude druhd nejlepsi licence z divodi potencidlniho rozvoje
spole¢nosti a vyuziti v dlouhodobém ¢asovém horizontu.

Kritické zhodnoceni:

Mezi nejvétsi vyhody zakladané spole¢nosti patii jednoznaéné know-how
zakladajicich spole¢nikii, pruznost a schopnost reagovat na dynamické prosttedi trhu,
zdrojové nenaro¢nost diky minimalnim nakladiim, konkurenceschopné cenova politika a

financovani vlastnimi zdroji.

+ know-how

68



+ pruznost

+ zdrojové nenarocnost

+ cenova politika

+ financovani vlastnimi zdroji

3.5 Model 7S

V této kapitole je vytvoiena koncepce modelu 7S pro zakladanou spolecnost.
Jedna se o vize a cile, kterych chce spolecnost dosdhnout v oblastech spolupracovnikii,

strategie, systémil, schopnosti, stylu, struktury a sdilenych hodnot.

3.5.1 Spolupracovnici

Pracovnici jsou v kazdé spolecnosti tim nejdalezitéj§im, co ma. Totéz plati u
zakladané personélni agentury. Na poc¢atku podnikéani budou jedinymi dvéma pracovniky
spolec¢nosti, jeji zakladajici spole€nici. Ti pfinesou know-how potiebné pro odliSeni se od
svych konkurentti na daném trhu a ziskani konkuren¢ni vyhody pro ziskani ¢asti trzniho

podilu.

V budoucnu bude spolecnost vyuzivat piedev§im studentli a absolventd nejen
z diivodu nizsich nakladl, ale predevsim z diivodu, Ze studenti, ¢i Cerstvi absolventi
nejsou navykli na odli$né pracovni postupy z jinych spole¢nosti a nauci se tak snaze od

zacatku veskeré procesy a postupy tak, jak si spole¢nost bude ptat a potiebovat.

Vyhodou z pohledu studentli bude to, Ze se nau¢i nové poznatky a ziskaji kvalitni
know-how, které v budoucnu ve svém zivoté vyuziji. Rovnéz spolenost bude umoznovat
stdvajicim zaméstnanctim kariérni rist a upfednostiiovat je ve vybérovych fizenich na
vys$i pozice, pred kandidaty ptichazejicimi z vnéjSiho okoli spolecnosti, paklize budou

stejné kvalifikovani a schopni.

3.5.2 Strategie

Strategii spolecnosti je poskytovat kvalitni sluzby naboru pracovniki
spolecnostem z Brna a nejbliz§iho okoli s 10-250 zaméstnanci, jez jsou vymezeny jako
cilovy segment v analyze trhu. Primarné¢ bude obsazovat technické a administrativni
pozice. Zaklddana personalni agentura vyuzije aktualniho stavu ekonomiky,
nezaméstnanosti a ristu mezd v Ceské republice a historicky nejvyssiho meziroéniho

rustu odvétvi, do néjz vstupuje. Pro vyhledavéani vhodnych uchazect budou vyuzivany
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primarné pracovni portaly a pro komunikaci s uchazeci a zdkazniky primarné nejnovéjsi
technologie, jez uspofi naklady a zaroven bude pulsobit jako inovativni spole¢nost
vyuzivajici nejnovéjsich trendd.

Cilem spolecnosti bude kontinualni zlepSovani kvality poskytovanych sluzeb
jejim zékaznikiim a budovani dlouhotrvajicich, pevnych partnerskych vztaht s jejimi
Kklienty. Spole¢nost vzdy bude jednat férové jak se zakazniky, tak se svymi zaméstnanci
a vazit si jich, protoze si je védoma toho, ze prave jeji zakaznici a zaméstnanci jSOU pro
jeji ¢innost stézejni.

Spole¢nost bude zohlediiovat podnéty a navrhy zaméstnancti a obchodnich
partneri na zmény, které by zlepsily kvalitu poskytovanych sluzeb, ¢i vztahy se
zdkazniky a zaméstnanci. Rovnéz bude dilezité vytvofit takové pracovni prostiedi pro
jeji zaméstnance, aby se do prace t&Sili a motivovalo je v této spolec¢nosti pracovat a

podilet se na jejim chodu.

3.5.3 Sdilené hodnoty

Vsichni zaméstnanci budou seznameni a ztotoznéni se stanovenymi cili a strategii
spole¢nosti. Pravidelné s nimi budou nejen seznamovani, ale rovnéz budou vzdy vyzvani
K tomu, aby vyjadfili sviij ndzor na né, ptipadné navrhli jejich Gpravu, ¢i doplnéni o dalsi
oblasti. Cilem spole¢nosti bude, aby s ni jeji zaméstnanci ,,srostli“, ztstali co nejdéle a
stali se nejen lidskym zdrojem, ale plnohodnotnym spole¢nikem, ktery se bude podilet na
zlepSovani a smétovani spole¢nosti spravnym smeérem.

Spolecnost ve chvili, kdy bude najimat prvniho zaméstnance vytvoii eticky kodex
S nimZ budou zaméstnanci seznameni ihned pfi vstupnim Skoleni. Zapracovani novych
zamé&stnanci bude probihat metodou learning by doing, kdy prvni tyden nového
zaméstnance V praci, S nim bude stavajici zaméstnanec travit polovinu své smény tak, aby

mu vSe fadné vysvétlil a ukazal na redlnych prikladech.

3.5.4 Schopnosti

U zaméstnancii budou vyzadovany piedev§im komunikacéni schopnosti a logické
uvazovani (,,selsky rozum®), které budou potieba pro vyhledavani vhodnych kandidatt
na danou pozici a komunikaci s nimi. Predev§im tedy budou vyzadovany soft skills.

Nebude zaleZet az tak na Urovni vzdélani, jako na samotnych schopnostech danych
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pracovnikid. Budou upfednostiiovani pracovnici s kreativnimi a konstruktivnimi

schopnostmi a uvazovanim.

3.5.5 Styl

Styl fizeni bude jednozna¢né demokraticky. Budou vitany veskeré nazory a
navrhy zaméstnancl na jakoukoli oblast, ¢i téma, které se aktualné ve spolecnosti fesi.
Konec¢né rozhodnuti vzdy bude délat jednatel spolecnosti, ale se zohlednénim navrha a
pfipominek zamé&stnanct. Kreativita a navrhy budou vitdny a zaméstnanci, ktefi budou
mit kvalitni navrhy, jez budou aplikovany v praxi budou ocenény benefitem a rovnéz

zohlednény pfi nasledujicim vybérovém fizeni na vyssi pozice.

3.5.6 Struktura

Spole¢nost bude jednoznaéné preferovat ,,flat* organizacni strukturu, tedy bude
eliminovat v§echny nadbyte¢né manazerské pozice, které nebudou nutné pro fungovani
spole¢nosti. Na vrcholu spole¢nosti budou vedle sebe stat dva spole¢nici, kteti budou

zaroven jednateli spolecnosti.

Prvni spoleénik bude zodpovédny za komunikaci s klienty a statnimi institucemi.
mit na starosti veSkerou komunikaci se zékazniky, branding a veSkeré planovani vcetné
finan¢niho fizeni a vedeni ucetnictvi. Ve chvili, kdy spole¢nost za¢ne rlst, bude mit na
starosti nabor pracovnikl a bude fidit pracovniky, kteti jej nahradi ve vykondvani
¢innosti, jez bude na zac¢atku podnikani vykonéavat. Druhy spole¢nik bude zodpovédny za
cely vyhledavaci proces uchazeci pro klienty spolecnosti a nasledné ve chvili ristu
spole¢nosti bude mit na starosti veSkeré pracovniky, ktefi budou zodpovédni za

vyhledavani uchaze¢ti o zaméstnani a komunikaci s nimi.

Oba spolecnici budou mit pravo jednat za spolecnost samostatné. V piipadé
rozporu bude mit vZzdy pravo rozhodnout spolecnik, ktery bude mit na starost planovani

a strategické tizeni spole¢nosti.

3.5.7 Systémy

Spole¢nost bude vyuzivat pouze zakladni sadu MS Office a cloudova uloziste CV,
kterd jsou soucasti pracovnich portalil, jez bude vyuzivat. K Gcetnictvi bude vyuzivan
ucetni program Pohoda, ve kterém bude jeden ze spole¢niki vést UcCetnictvi a

vypracovavat jeho prostifednictvim dafova ptiznani, kontrolni hlaseni, pfiznani k dani
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z ptidané hodnoty, rozvahy, vykazu zisku a ztraty apod. K vyhleddvani uchazect o
zaméstnani bude vyuzivat pracovni portaly a jejich databaze Zivotopisu, jeZ jsou popsany

Vv Porterové analyze 5 konkurenc¢nich sil.

3.6 SWOT analyza

V této kapitole jsou shrnuty veskeré ptedchozi analyzy a roztiidény do silnych a

slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb zakladané spolecnosti.

SILNE STRANKY (STRENGTHS) PSEABESTRANKY (WEAKNESSES)

W1: syndrom zacinajici spole¢nosti
W2: neexistence databaze uchazeca

W3: neexistence referenci

PRILEZITOSTI (OPPORTUNITIES) HROZBY (THREATS)

3.6.1 Silné stranky

Nejsilnéjsi strankou zakladané spolecnosti jsou zcela jisté schopnosti, zkuSenosti
a znalosti zakladajicich spole¢niku, které pfinasi velkou konkurenéni vyhodu spocivajici
v know-how z oblasti personalistiky prvniho spole¢nika, ktery se v této sféfe pohybuje
nekolik let a zazil spolupraci jak s malymi spole¢nostmi, tak s velkymi mezinarodnimi
korporacemi a vi, jak k jednotlivym subjektiim pfistupovat. Rovnéz vi, jak pracovat s

lidmi dle jejich vlastnosti, schopnosti, demografickych a sociologickych charakteristik a
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jaké kompetence jsou vhodné pro dany typ hledané pozice. Know-how druhého
spolecnika je poté z oblasti marketingu, prodeje, managementu, finan¢niho a
strategického planovani.

Dalsi silnou strankou je pruznost a rychlost reakce na situace, jez nastanou. Oproti
zkusenostem z velkych korporaci, kde reakéni doba na jakoukoli situaci trva v fadech
dni, tydnii a nékdy 1 mésicti — v zavislosti na typu a rozsahu situace. Tento fakt umoznuje
dynamicky reagovat na nové pfichozi trendy, pfedev§im v oblasti online, kterd bude v

nejblizsi dobé dominovat vS§em odvétvim.

Jako silnou stranku lze nepochybné rovnéz oznacit nenaro¢nost na zdroje — at’ uz
finan¢ni, ¢asové, ¢i materialni. V jednoduchosti 1ze konstatovat, ze pro zalozeni a chod
persondlni agentury v jejich pocatcich je potieba pouze kancelaf, notebook a telefon —

ostatni uz jsou jen znalosti, zkuSenosti a schopnosti spole¢nikil

Silnou strankou je rovnéZ moznost poskytnuti niz§ich cen na poc¢atku podnikéni,
nebot’ spolecnost nebude zatizena uroky z Gvért diky vlastnimu financovéani a nebude
nutné vyplacet mzdy zaméstnanciim. Takto zvolenou nizsi cenovou politikou Ize navazat
spolupraci se spole¢nostmi a po prokazani kvality poskytovanych sluzeb lze ceny zvysit.

Posledni prednosti zakladané spolecnosti je jeji financovani z vlastnich zdroji
spole¢niki, které znamena nezavislost na finan¢nich institucich, ¢i jinych poskytovatelich

financovani a eliminaci rizika zadluzeni se a pfipadné exekuce.

3.6.2 Slabé stranky

Velkou nevyhodou je nepochybné syndrom zacinajici spole¢nosti — neexistence
povédomi o spolecnosti, jejiho brandu, image a tradice, kterou na rozdil od ni mnoho
konkurentu diky dlouhodobému ptlisobeni na trhu ma. Znamené to nutnost budovani
téchto elementli od nuly a bude stat mnoho Usili a zdroja.

Slabou strankou je rovnéZ neexistence databaze uchazect o praci, kterou mnoho
konkuren¢nich spole¢nosti na trhu ma diky dlouhodobému puasobeni, béhem néhoz
postupné tuto databazi budovali.

Negativné lze rovn€z vnimat neexistenci referenci. Vzhledem k tomu, ze
spoleCnost pusobit na tomto trhu zacind, nemd moZnost potencidlnim klientim

demonstrovat kvalitu jejich sluzeb za pomoci pozitivnich zkusSenosti jejich soucasnych
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zakaznikl. To mize byt pti akvizici velky problém, nebot’ vétSina klientt si nejprve zjisti,

jaké maji se spolecnosti zkuSenosti ostatni, nez s ni sami zacnou spolupracovat.

3.6.3 Prilezitosti

Velkou piilezitosti pro zakladanou spole¢nost je kontinualni rast HDP v Ceské
republice, ktery s sebou pifinasi ochotu firem investovat nejen do technologii, ale i
lidskych zdrojt, které jsou pro jejich uspéch klicové a tim i zvySovani se obtiznosti
nalezeni kvalitnich pracovnikli, coz zapfiini neschopnost obsadit vSechny pozice
internimi persondlnimi zdroji.

Vedle HDP je pozitivnim faktorem pro persondlni agentury nizka
nezaméstnanost, kterd ma rovnéz za disledek nedostatek kvalifikované pracovni sily a
nutnost zajiStovat si lidské zdroje s vyuzitim sluzeb externich spolecnosti.

Rist mezd je dalsi ptilezitosti pro zaklddanou spolecnost, nebot’ vyse jeji provize
je ve vétsing piipadl zavisla na vysi mezd najimanych pracovnikl. Paklize tedy porostou
mzdy, poroste i odména, kterou za nalezeni lidskych zdroji personalni agentura obdrzi.

Pozitivem je rovnéZ 10,1% mezirocni riist odvétvi persondlnich sluZeb, ktery je
nejvyssim odvétvovym ristem v Ceské republice a znamena riist objemu vyse provizi a
tim 1 trzeb celého trhu se zprostiedkovanim zaméstnani.

Posledni pftileZitosti je moZnost navazani spoluprace se dv€éma potencidlnimi
zakazniky a jednou partnerskou personalni agenturou, s nimiz byly provedeny rozhovory,

ve kterych se vSechny tfi uvedené subjekty vyjadrily pozitivné k navrhované spolupraci.

3.6.4 Hrozby

Hrozbou zakladané spole¢nosti miiZze byt vstup nové konkurence, kterou pfitahuje
do tohoto odvétvi predevsim jeho vysoky meziro¢ni rist 10,1 % a dobfe se vyvijejici rast
HDP, mira nezaméstnanosti a rist mezd v Ceské republice.

Potencialnim nebezpecim je také prehiata ekonomika a hrozba prasknuti realitni
bubliny, kterd by znamenala zapoceti Gspor drtivé vétSiny spolecnosti a s tim 1 snizovani
mezd, propousténi a zastaveni najiméani novych pracovniki.

Hrozbu ptedstavuje nedostatek kvalitnich a vhodnych kandidata, zplsobeny

predevsim ekonomickym rastem a nizkou nezaméstnanosti v Ceské republice. Pracovni
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trh je velmi ,,prebrany* a kvalitni pracovnici moc dobie vi, Ze si mohou téméf diktovat
podminky, za kterych budou pracovat.

Negativné by se projevilo rovnéz ptipadné vyrazné zdrazovani sluzeb pracovnich
portalii, které budou primarnim prostfredkem pro ziskavani pracovnikli zaklddané

spolecnosti.

Velkou hrozbu ptedstavuje pro spolecnost rovnéz konkurence, predevsSim ze
strany mezinarodnich korporaci, které jsou schopny i v dob¢, kdy je nedostatek lidskych
zdrojl a kvalitni pracovnici jsou velmi obtizné nalezitelni, dosadit dostatek pracovnikli
diky jejich objemnym databazim uchazec o praci, které v prubéhu svého ptisobeni

shromazdily.

3.6.5 Numerické zpracovani SWOT analyzy

V tabulkdch niZe je zhodnocen dopad jednotlivych faktori na tuspéSnost
spolecnosti po jejim zalozeni a v pribéhu jejiho fungovéani. Na zékladé¢ vahy jsou

nalezeny nejvyznamngjsi silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby. V tabulkach je

vyuzita nasledujici bodova skala:

vvvvvv

0,5 — vaha znakd je totozna

0 — porovnavany je dilezitéjsi nez znak

Financovani

Know- Zdrojova Cenova
Pruznost - vlastnimi
how nenaro¢nost  politika -
zdroji
Know-how X 0,5 1 0,5 1 3 30 %
Pruznost 0,5 X 0,5 0 1 2 20%
Zdrojova
0 0,5 X 0 0,5 1 10 %
nenarocnost
Cenova
o 0,5 1 1 X 1 3,5 35%
politika
Financovani
vlastnimi 0 0 0,5 0 X 0,5 5%
zdroji
Suma X X X X X 10 100 %
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Z rozhodovaci matice lze identifikovat nejsilngjsi stranky, jimiz jsou cenova

politika spole¢nosti a know-how spolecnikii.

Tabulka 13: Slabé stranky numericky. (Zdroj: vlastni zpracovani

o Neexistence .
Syndrom zacinajici Neexistence
databaze

spolecnosti referenci

v

uchazecéu

Syndrom zacinajici
X 0,5 0,5 1 33 %
spolecnosti

Neexistence databaze

0,5 X 0 0,5 17 %
uchazecu

Neexistence referenci 0,5 1 X 15 50 %
Suma X X X 3 100 %

Nejvyznamnéjsi slabé stranky piedstavuji neexistence referenci a Syndrom

zacinajici spolecnosti, jez spolu tizce souvisi.

Tabulka 14: Ptilezitosti numericky. (Zdroj: vlastni zpracovani)
Rust Nizka Rist  Odvétvovy Potencialni

Suma
HDP  nezaméstnanost mezd rust zakaznici/partner
Rist HDP X 0,5 0,5 0 0 1 10 %
Nizka
0,5 X 0,5 0 0 1 10 %
nezaméstnanost
Riist mezd 0,5 0,5 X 0,5 0 1,5 15 %
Odvétvovy rist 1 1 0,5 X 0,5 3 30%
Potencidlni
1 1 1 0,5 X 3,5 35%
zakaznici/partner
Suma X X X X X 10 100 %

Nejvyznamnégjsi pfilezitosti je vyuziti predbézné domluvy s potencidlnimi
zékazniky a partnerskou spolecnosti a odvétvovy rast, jez pfinasi na trh personalnich

agentur vyssi pocet zakaznikli a s nimi i trzeb.
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Tabulka 15: Hrozby numericky. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Zdrazovani
Nedostatek
Vstup Piehrata sluzeb Mezinarodni
. kvalitnich
konkurence ekonomika pracovnich konkurence
uchazecu
portali
Vstup
X 0,5 0 1 0,5 2 20%
konkurence
Piehrata
. 0,5 X 0 1 0,5 2 20%
ekonomika
Nedostatek
kvalitnich 1 1 X 1 0,5 3,5 35%
uchazeci
Zdrazovani
sluzeb
0 0 0 X 0 0 0%
pracovnich
portala
Mezinarodni
0,5 0,5 0,5 1 X 2,5 25 %
konkurence
Suma X X X X X 10 100 %

Nejvyznamnéjsi hrozbou, na niz se musi spolecnost soustiedit je nedostatek

kvalitnich uchazecu.

3.6.5.1 Hodnoceni intenzity vzajemnych vztahia

NizZe jsou posouzeny vzajemné vazby mezi jednotlivymi faktory SWOT analyzy

a jejich intenzita. Konkrétn¢ za pomoci 4 kategorii a to:

S—O — vyuziti silnych stranek pro zuzitkovani piileZitosti
W-0 — ptekonani slabych stranek pomoci piilezitosti
S—T — vyuziti silnych stranek proti hrozbam

W-T — minimalizace slabych stranek a vyhnuti se hrozbam

Hodnotici $kala je od -5 do 5, kdy -5 piedstavuje pro spole¢nost velmi intenzivni

negativni vazbu, 0 Zadnou intenzitu vazby a 5 maximalni pozitivni vazbu.
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Tabulka 16: Silné stranky a piilezitosti. (Zdroj: vlastni zpracovani)

0 0 0 PO a
aro
Rist HDP 5 4 2 2 2 15
Nizka
4 3 2 3 1 13
nezaméstnanost
Rist mezd 4 3 2 5 2 16
Odvétvovy riist 5 4 2 4 1 16
Potencialni
4 3 1 3 1 12
zakaznici/partner
suma - - - - - 72

Tabulka 17: Slabé stranky a prileZitosti. (Zdroj: vlastni zpracovani
Syndrom zacinajici Neexistence Neexistence

Suma
spole¢nosti databaze uchazeci referenci

Rist HDP 2 1 2 5
Nizka nezaméstnanost 4 2 3 9
Riist mezd 2 4 2 8
Odvétvovy rist 3 3 3 9

Potencialni
5 1 5 11

zakaznici/partner

Suma - - - 42

Tabulka 18: Silné stranky a hrozby. (Zdroj: vlastni zpracovani

Know- Zdrojova Cenova Financovani
Pruznost o
nenaroénost politika vlastnimi zdroji
Vstup konkurence -2 -3 -2 -1 -2 -10
Piehirata

. -1 -2 -2 -2 -2 -9
ekonomika
Nedostatek

-2 -3 -1 -1 -3 -10

kvalitnich uchazedi

Zdrazovani sluzeb

-1 -2 -2 -1 -2 -8
pracovnich portali
Mezinarodni
-2 -3 -3 -2 -3 -13
konkurence
Suma - - - - - -50
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Tabulka 19: Slabé stranky a hrozby. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Syndrom zadinajici Neexistence Neexistence
spolecnosti databaze uchazecu referenci
Vstup konkurence -1 -1 -2 -4
Piehiata ekonomika -2 -1 -3 -6
Nedostatek kvalitnich
il -4 -2 -7
uchazeci

Zdrazovani sluzeb
-2 -4 -1 -7

pracovnich portala
Mezinarodni konkurence -4 -3 -4 -11
Suma - - - -35

Tabulka 20: Sumarizace vzajemného ptisobeni. (Zdroj: vlastni zpracovani)

S W
@) 72 42
T -50 -35

Spole¢nost by méla jednoznacné zvolit strategii S—O, tedy vyuzit co nejvice svych
silnych stranek ve spojeni s pfilezitostmi, jeZ se ji naskytnou — tim dosahne v budoucnu

nejlepSich moznych vysledkda.
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4 Navrhova ¢ast

V této Casti prace je predstaven podnikatelsky plan pro zaklddanou spolecnost.
Spole¢nost bude pilisobit na trhu persondlnich agentur a zaméfovat se primarné
vyhledavani technickych a administrativnich pracovnikti pro malé a stfedni spolecnosti
s 10250 zameéstnanci, které sidli v Brné a jeho nejbliz§im okoli. Spole¢nost vyuzije
aktualni ekonomické situace a historicky nejvyssiho meziro¢niho ristu trzeb v odvétvi
personalnich agentur, akutniho nedostatku kvalitnich pracovnikli na trhu prace,
schopnosti, znalosti a zkuSenosti zakladajicich spole¢nikd, ristu mezd a z toho plynouci
rostouci vySe provizi personalnich agentur. Velkou vyhodou oproti zavedenym
konkurenénim agenturdm je nepochybné flexibilita zaklddané spolecnosti a vyuzivani
modernich technologii a trendii s minimélni reakéni dobou na jejich implementaci
V porovnani s velkymi korporacemi, kde veskeré rozhodovani probiha ve znateln¢ delSich

¢asovych horizontech.

4.1 Titulni strana

Nazev: Personélni agentura s.r.0.
Pravni forma: spolecnost s ru¢enim omezenim
Sidlo: Brno

Zakladni kapital: 300 000 K¢
Piedmét podnikéni: poskytovani sluzeb v oblasti zprostfedkovani zamé&stnani
Spolec¢nici: Filip Dosedél

2. spole¢nik

4.2 Exekutivni souhrn

Zakladana spolecnost bude tézit piedev§sim z aktualni ekonomické situace
v Ceské republice, meziro¢niho riistu odvétvi personalnich sluzeb v roce 2017 0 10,1 %,
kontinudlnimu ristu HDP a s tim rostouci ochoty spole¢nosti investovat do svého rozvoje

(jak fyzickych, tak lidskych zdroji), snizovani nezaméstnanosti a rtstu mezd.

Velkou pfilezitosti je nedostatek kvalitnich pracovnich sil a s tim souvisejici
neschopnost spolecnosti zajistit si vSechny lidské zdroje vlastnimi silami a nutnost

nabizeni vyS$Sich mezd a benefitl vzhledem k enormn¢ nizké nezaméstnanosti a z toho
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plynouci rlst provizi persondlnich agentur za ziskani kvalitnich pracovnikii pro jejich
zakazniky.

Spolecnost bude aktivné vyhledavat potiebné pracovniky pro jeji zdkazniky, na
zaklad¢ jejich pozadavkl, a to primarné s vyuzitim nejnovéjSich technologii a pfi
oprosténi se zavedenych, ve vétSing piipadil zastaralych a ptekonanych, metod néboru.
Diky vyuzivani nejnovéjsich technologii a trendit bude mozné zvolit ptijateln€jsi cenovou
politiku z pohledu zékaznika spole¢nosti pii zachovani marze v ekvivalentni vysi, jakou
ma konkurence pfi vysSich cenéch.

Vedle vyse uvedenych faktori bude zakladana spole¢nost tézit rovnéz
z konkuren¢ni vyhody oproti mezinarodnim personalnim agenturam v podob¢ znalosti
lokalniho trhu prace a moznosti vytvofeni ,,rodinnych® vztahl s jejimi zékazniky, jez
velké korporace nejsou ve vét$ing ptipadii schopny — a to pfedevs§im u mensich zakaznikd,

jez preferuji spolupraci s rovnéz mensimi personalnimi agenturami.

4.3 Popis podniku

Zakladana persondlni agentura bude primarné své sluzby nabizet menSim
spole¢nostem sidlicim v Brné a blizkém okoli, kde rovnéz bude mit kancelar a sidlo.
Nebude se vSak omezovat pouze na tento trh — nabizet bude sekundarné sluzby rovnéz
spoleénostem Vv ramci celé Ceské republiky. VétSina aktivit této spolenosti bude
vykonavana online prostfednictvim vyhleddvani na pracovnich portalech,
videokonferencich a telefonatech — navstéva zakazniki bude nutnd pouze poprvé za
ucelem vyjednani podminek spolupréce, pro podepsani smlouvy o spolupréci a jednou az
dvakrat rocné€ pro osobni setkdni se zdkazniky, nebot” osobni kontakt je telefonickym

kontaktem, ¢i videokonferenci, nenahraditelny.

Spolecnost se bude primarné zaméfovat na vyhledavani technickych a
administrativnich pozic, po kterych je dle provedenych rozhovort velkd poptavka a
spoleCnosti ve vétsSiné piipadi nejsou schopné zajistit si je S vyuzitim interniho
personalniho odd€leni, avsak personalni agentury jsou schopny tyto pracovniky najit tak,
aby vynaloZené zdroje k jejich nalezeni byly stale niz8i nez provize, kterou si za jejich
nalezeni Uctuji.

Pravni formou spole¢nosti byla zvolena spole¢nost s ruenim omezenym

predevsim kviali vyhod¢ ruCeni pouze do vySe nesplacené¢ho kapitalu a jasnému
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majetkovému uspotradani v ramci spolecnosti, jez bylo potiebné vzhledem k faktu, ze je
zakladana dvéma spolecniky. Dostacujici zakladni kapitél je 300 000 K¢ a bude v plné
vysi vlozen z vlastnich zdroji spolecnikd, a to piesné naptil. Majetkové uspotradani bude
odpovidat vkladim kapitalu, tedy kazdy spolecnik bude vlastnit 50% podil na

spole¢nosti.

Licence pro zprostiedkovani zaméstnani, potfebna pro podnikani personalnich
agentur bude ziskana diky spole¢nikovi, ktery disponuje dostate¢nou praxi v personalni

agentufe a splituje veskeré prerekvizity pro jeji ziskani danymi legislativou.

431 Vize

Vizi spole€nosti je stat se rovnocennym partnerem svych zakaznikd, udrZzovat
s nimi dlouhodobé¢ pratelské vztahy, umoznit vS§em uchazectiim o préci ziskat zaméstnani
presné podle jejich predstav a pfani tak, aby se svou praci byli naprosto spokojeni a byt
vnimana jako nejlepsi personalni agentura, se kterou kdy spolupracovali, a to i
V porovnani s velkymi mezindrodnimi korporacemi, predevSim diky schopnosti pruzné

reagovat, vybudovat ,,rodinné* vztahy se zdkazniky a byt flexibilng;si nez konkurence.

4.3.2 Mise

Misi spolecnosti je ziskat pro zdkazniky kvalitni pracovniky, ktefi budou nejen
pln€ vyhovovat z pohledu pozadavkli na danou pozici, jakymi jsou schopnosti, znalosti
zkusenosti a praxe, ale i z pohledu lidského a budou se citit dobfe v novém kolektivu

daného zakaznika tak, aby byly spokojeny vSechny strany.

4.3.3 Strategie

Spole¢nost se bude zamétovat primarné na mensi spole¢nosti V Brné a jeho okoli.
Nabizet své sluzby bude vsak rovnéz i ostatnim spole¢nostem v celé Ceské republice.
Sousttedit se bude na vyhledavani technickych a administrativnich pozic. Vyhledavani

pracovnikl bude probihat za vyuZiti nejnovéjSich technologii a metod.

4.3.4 Cile

Cile spolecnosti stanovené dle metodiky SMART jsou nasledujici:
- Do péti let od pocatku podnikdni mit 5 zaméstnanct na pozicich naborari a 1

zamgstnance na pozici obchodniho manazera.
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- Do péti let od pocatku podnikani mit mesicni trzby ve vysi 500 000 K¢.
- Do péti let od pocatku podnikani mit podepsanou smlouvu alespon s 30 zakazniky

a dosazovat alespon 10 pracovnik mési¢né.

4.4 Analyza trhu

Analyza trhu byla provedena jiz v analytické ¢ésti této prace. Vysledky analyzy
jsou velmi pozitivni a podnécuji vstup zakladané spolecnosti na trh. Na trhu v Brné je
celkem 76 konkurencnich personalnich agentur s rocnimi trzbami 1,63 miliardy korun,
jako pfimou konkurenci lze povaZovat pouze mensi personalni agentury, jez byly

zalozeny v poslednich 5 letech — téch je 21 a jejich celkové trzby €ini 197 miliont korun.

Cilovy segment spole¢nosti zahrnuje celkem 3 591 firem s potencialem trzeb 369
milionit korun. Diky provedeni rozhovorl s potencidlnimi zdkazniky a partnerskou
personalni agenturou byly zjistény klicové informace, jakymi jsou priimérna vyse provize
personalnich agentur, jez ¢ini 1,5-2,5nasobek hrubé nastupni mzdy dosazeného
zaméstnance, ro¢ni fluktuaci zaméstnanci ve vysi pfiblizné 6 % (idaj potvrzen CSU) a
Vv neposledni fadé zjisténi, Ze vSechny tii subjekty by byly ochotny navézat se zakladanou
personalni agenturou spolupréci. Identifikovanymi trendy jsou zvySujici se vyuzivani
pracovnich portald a jejich databazi pro vyhledavani zaméstnancii, vyuzivani socialnich
siti ke komunikaci a ziskavani informaci o uchazecich, 10% meziro¢ni rist celého odvétvi
personélnich agentur v roce 2017 dle CSU a odchod velkého mnozZstvi agentur prace
z trhu kvuli zavedené ptlmilionové kauci. VSechny tyto udaje jsou pro pichlednost

zobrazeny v tabulce nize:

Tabulka 21: Shrnuti anali' Zi trhu. (Zdroi': vlastni Ziracovémi)

Pocet personalnich agentur v Brné 76
Trzby personalnich agentur v Brné 1,63 mld. K¢
Pocet konkurenénich spolecnosti celkem 21
Trzby konkurenénich spolecnosti celkem 197 mil. K¢
Velikost cilového segmentu — pocet spoleénosti 3591
Velikost cilového segmentu — potencialni trzby 369 mil. K¢
Prumérna vySe provize 1,5-2,5nasobek mzdy
Mira fluktuace zaméstnanci Vv cilovém segmentu 6 %
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4.5 Organizacni plan

Organizacni struktura v zakladané spolecnosti bude koncipovana jako co
nejjednodussi a jasn¢ definovana. Bude eliminovano maximum nepotiebnych
meziclanku, které pouze zkresluji predavané informace. Top management spolecnosti
bude s liniovymi pracovniky spojen nanejvys dvéma mezi¢lanky — dokud to vSak bude

mozné, bude existovat meziclanek pouze jeden.

Na vrcholu spolec¢nosti budou vedle sebe stat dva spolecnici, kteti budou zaroven
jednateli spolecnosti. V budoucnu pod nimi budou v organizacni struktufe manazeii dvou
hlavnich divizi, a to divize CRM a divize naboru. Pod témito manazery budou vedouci
jednotlivych tyma, pod nimiz budou liniovi pracovnici.

Na pocatku podnikani vSak budou ve spoleCnosti piisobit pouze jeji dva
zakladajici spole¢nici z nichz prvni z nich bude mit na starosti divizi CRM — tedy
veSkerou komunikaci se zdkazniky, branding a veSkeré planovani. Vedle fizeni divize
CRM bude zodpovédny rovnéz za veskeré financniho fizeni a planovani, komunikaci se
statnimi institucemi, vedeni ucetnictvi, zvetejilovani veskerych zdkonem povinné
stanovenych dokumentli v obchodnim rejstiiku, zasilani kontrolniho hlaSeni a podavani
danového ptiznani pravnickych osob. Ve chvili, kdy spolecnost zacne rist, bude mit na
starosti nabor a fizeni pracovniku, kteti jej v budoucnu v ¢innostech CRM nahradi. Jeho
ukolem dale bude zajistovani veskerych zdroj pottebnych pro fungovani spole¢nosti —
hmotnych, nehmotnych, lidskych i finan¢nich.

Hlavni kompetenci druhého spole¢nika bude jak na pocatku, tak pti budoucim
rozvoji podnikani, fizeni divize naboru, jejiZ hlavni naplni bude kompletni vyhledavaci
proces uchazecii o praci u klientl spole¢nosti — hledani vhodnych kandidatt, komunikaci
S potencialnimi zaméstnanci a jejich tfidéni, na jehoz zaklad¢ tyto uchazece preda
prvnimu spole€nikovi, ktery je doporuci klientim spolecnosti. Navic bude garantem
legislativou pozadované licence.

Oba spolecnici budou mit jak na zacatku, tak pfi rozvoji podnikani, pravo jednat
za spolecnost kazdy samostatng. Pravo veta vSak vZdy bude nalezet spole¢nikovi, ktery
bude mit na starosti divizi CRM a veskeré planovani, rozpocetnictvi a strategické fizeni
spolecnosti, s pfihlédnutim k jeho zkuSenostem v této oblasti. Oba spole¢nici budou

schopni se navzajem v ptipad¢ potieby zastoupit. Aby toto bylo mozné, budou se
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Vv prub¢hu podnikani ¢astecné podilet i na oblasti, ktera neni jejich prioritou tak, aby se

orientovali v celém spektru ¢innosti, jez spole¢nost vykonava.

4.6 Obchodni plan

V této kapitole je popsana akvizi¢ni politika spolecnosti, pribéh vyhledavani
uchazeéli a zpracovany tii varianty obchodniho pisobeni spole¢nosti — pesimisticka,
realistickd a optimisticka. Hodnoty jsou odvozeny z dat v analytické casti prace —
z rozhovorl s potencialnimi zékazniky a partnerskou persondlni agenturou, analyzou
trhu, jak z pohledu konkuren¢nich spole¢nosti, tak potencialnich zakazniku, spadajicich
do cilového segmentu zaklddané persondlni agentury. Procentni Gspé&$nost (responze)
oslovenych zakazniki ma rostouci tendenci, nebot’ se uvazuje s postupnym ziskavanim
referenci spole¢nosti v pritbéhu ¢asu, s nimz souvisi vyssi povédomi o spolecnosti a tim
1 ochota potencidlnich zdkaznikd k vyuzivéani jejich sluzeb. Pocet otevienych pozic a
primérnd vyse provize jsou odvozeny z rozhovorl s potencialnimi zdkazniky spolecnosti

a partnerskou personalni agenturou.

4.6.1 Akvizi¢ni politika

NiZe je popsana akvizi¢ni politika spolecnosti. Prvniho ptil roku se predpoklada,
ze budou akvizicné kontaktovat potencidlni zékazniky oba spolecnici — kazdy jich
kontaktuje 500 (tedy 20 kazdy tyden — v priméru 4 denng). Této ¢innosti budou vénovat
kazdy 3 hodiny denné. V t&chto Cislech je zohlednén 1 fakt, Ze néktefi zakaznici budou
kontaktovani opakované. Nasledné bude akvizice provadét pouze jeden ze spolecniki, a

to 1 nadale stejnym tempem — tyto hodnoty jsou blize rozvedeny v tabulkach niZe.

4.6.2 Pribéh vyhledavani uchazeci

Samotné vyhledavani, kontaktovani a vybér uchazeci bude provadét druhy
spole¢nik. Prvniho ptl roku této ¢innosti bude vénovat 2 hodiny denné. Po piil roce jiz 5
hodin denné. Prvni spole¢nik bude trvale vénovat 2 hodiny denné kontaktovani
stavajicich zékazniki — primarné za ucelem specifikaci hledanych pozic a nabizeni
vhodnych uchazecl a pro udrzovani dobrych vztahii s nimi. Jsou zde uvedeny tii varianty

— pesimisticka, realistickd a optimisticka, z nichZ vychdzi finan¢ni plan.
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4.6.3 Pesimisticka varianta

Tabulka 22: Obchodni plan - pesimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Podet oslovenych zdkazniki 1500 1000 1000
% responze zakazniki 0,13% 0,50% 0,70%
Pocet ziskanych zakazniki 2 5 7
Pocet otevi‘enych pozic 10 20 30
Pocet oslovenych uchazeci 300 400 500
% responze uchazeci 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemci o pozici 120 160 200
% prijeti uchazeca 5,83% 7,50% 8,50%
Pocet prijatych uchazecu 7 12 17
Priamérna vyse provize 35 000 K¢ 40 000 K& 40 000 K&
Trzby 245 000 K¢ 480 000 K¢ 680 000 K¢

4.6.4 Realisticka varianta

Tabulka 23: Obchodni plan - realisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani) _

" Potet oslovenych zakazniki 1500 1000 1000
% responze zakazniki 0,33% 1,00% 1,50%
Pocet ziskanych zakazniki 5 10 15
Pocet otevi‘enych pozic 15 25 35
Pocet oslovenych uchazeci 400 500 600
% responze uchazeci 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemcii o pozici 160 200 240
% prijeti uchazeca 7,50% 8,50% 9,17%
Pocet prijatych uchazeci 12 17 22
Primérna vySe provize 35000 K¢ 40 000 K¢ 40 000 K¢
Trzby 420 000 K¢ 680 000 K¢ 880 000 K¢
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4.6.5 Optimisticka varianta

Tabulka 24: Obchodni plan - optimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

1. rok 2. rok 3. rok
Pocet oslovenych zakazniki 1500 1 000 1 000
% responze zakazniki 0,67% 1,50% 2,00%
Pocet ziskanych zakazniku 10 15 20
Pocet otevi‘enych pozic 20 30 40
Pocet oslovenych uchazeci 500 600 700
% responze uchazecu 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zdjemcii o pozici 200 240 280
% prijeti uchazeca 7,50% 8,33% 10,71%
Pocet prijatych uchazecu 15 20 30
Primérna vySe provize 40 000 K¢ 45 000 K¢ 50 000 K¢
Trzby 600 000 K¢ 900 000 K¢ 1 500 000 K¢

4.7 Marketingovy plan

V této kapitole prace je zpracovan marketingovy plan zakladané personalni
agentury, ktery je popsan s vyuzitim marketingového mixu sluzeb (7P). Je zde popsan
produkt, cenova politika, distribuce, propagace, materialni prostiedi, lidé a procesy, jez
jsou pro fungovani této spolec¢nosti klicové.

Na zakladé obchodniho planu (kapitola 4.6 Obchodni plan) a hlavniho cile
(kapitola 4.3.4 Cile) zakladané spole¢nosti byl definovan primarni marketingovy cil,
jehoz soucasti je v prvnim roce podnikani osloveni 1 500 potencialnich zakaznikt
s responzi alespont 0,13 %, ve druhém roce 1 000 potencialnich zakaznikl s responzi
miniméaln¢ 0,5% a ve tfetim roce rovnéz osloveni 1000 potencidlnich zakaznikii
s responzi alesponi 0,7 %. Cilova responze oslovenych uchazecii v prvnich tfech letech
podnikéani je minimalné 40 % a procentudlni GspéSnost piijatych uchazect minimalné
5,83 %. Soucasti primarniho marketingového cile je rovnéz dosazeni trzeb v prvnim roce

podnikani alespon 245 000 K¢, ve drunhém 480 000 K¢ a ve tietim 680 000 K¢.
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4.7.1 Zakaznicky segment

Zékladem pro marketingovy plan je definovany zakaznicky segment — ten je
tvofen spolenostmi vV Brné¢ a blizkém okoli s 10-250 zaméstnanci, jez hledaji primarné
technické a administrativni pozice s platovym rozmezim 20 000 — 50 000 K¢& — blizsi
informace o cilovém segmentu spole¢nosti jsou obsazeny v kapitole 3.2.5 Cilovy
segment. Velikost segmentu je 3 591 firem s potencialem trzeb 369 milionti korun —

v

4.4 Analyza trhu.

4.7.2 Produkt

Poskytovanym produktem spolecnosti je zajiStovani téch nejlepSich a
nejvhodnéjSich pracovnikli na hledané pozice jejich zakaznikli. Nejde vSak pouze o
nalezeni pracovnikl s pozadovanymi kompetencemi pro vykonavani dané pozice, ale i o
posouzeni, zda se konkrétni ¢loveék hodi do dané spolecnosti a zapadne do jeji firemni

kultury a prostredi. Cely naborovy proces je blize popsan v kapitole 4.7.8 Procesy nize.

Spolecnost se bude soustfedit pouze na jedinou ¢innost — aktivni nabor pracovnikt
pro jeji zakazniky tak, aby se v této ¢innosti stala co mozna nejlepsi — bude se vyvarovat
Sirokému portfoliu nabizenych sluzeb, kdy ve vétSiné ptipadli spole€nosti, nabizejici
nekolik sluzeb, ¢i vyrobkli nardz, neposkytuji u Zadného z nich tu nejlepsi moznou
kvalitu, ale ve vSech jsou pouze primérné. Spolec¢nost se rozhodla vydat cestou jediného,
avSak propracovaného a kvalitniho produktu tak, aby si byla jista, Ze jejim zédkaznikiim
poskytuje nejvyssi moznou kvalitu.

Ptipadné dopliikové sluzby, ¢i rozsifené portfolio produktl bude spolecnost
nabizet aZz ve chvili, kdy primarni poskytovana sluzba bude na nejlepsi mozné tirovni a
bude mit dostatek spokojenych zakazniki, kterym by mohla dalsi sluzby nabizet a diky
poskytované kvalité primarni sluzby neméla problém jejim stavajicim zakaznikiim nové

produkty prodat.

4.7.3 Cena

Na zakladé analyzy trhu Ize konstatovat, Ze cenova politika persondlnich agentur
je velmi podobna — ptedevs§im téch mensich, mezi néz se zakladand spolecnost rovnéz

fadi. VySe provize, uctovand zakladanou spolec¢nosti bude odpovidat dvojnasobku
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nastupni hrubé mzdy dosazeného pracovnika. K této vysi bude navic jesté prictena DPH.
Zakladana spole¢nost se stane jiz od jejiho pocatku dobrovolné platcem DPH, nebot’ se
bude pohybovat na B2B trhu a vétSina jejich zakazniki bude rovnéz platci DPH — je
vSeobecné znamym faktem, Ze spoleCnost, jez je platcem DPH ve vétSiné piipadi

uptednostni dodavatele, ktery je rovnéz platcem pred dodavatelem, kterym jim neni.

4.7.3.1 Platebni podminky

Na zakladé¢ analyzy trhu bylo zjiSténo, Ze je obvyklé vyplaceni provizi
personalnim agenturdm v plné vysi pii dosazeni dané¢ho pracovnika. Paklize je nasledné
tento zaméstnanec ve zkusebni dobé propustén, vraci persondlni agentura vétSinu provize
zakaznikovi zpét (dle analyzy 60—70 %).

Jednorazova platba vSak zatézuje cashflow zakaznikli a z jejich pohledu je
mnohem vyhodnéjsi zaplatit nejprve prvni (nevratnou) ¢ast a az po uplynuti zkusebni
doby zaplatit zbytek provize. Z tohoto divodu budou platebni podminky nabizené
zakladanou personalni agenturou 35 % z provize ve chvili, kdy zdkaznik s nalezenym
pracovnikem podepise pracovni smlouvu a zbylych 65 % ve chvili, kdy uplyne zkuSebni

doba tohoto pracovnika a stale bude piisobit v dané spolecnosti.

4.7.4 Distribuce

V piipadé sluZzeb persondlnich agentur nelze hovofit o distribuci produktu jako
takové — neexistuje fyzicky produkt, ktery by spolecnost svym zakaznikiim dorucovala.
Jsou zde vSak informacni toky, které mezi persondlnimi agenturami a jejimi zékazniky
jsou. Velka cast prace personalnich agentur je o komunikaci s jejimi zékazniky a
prubézném zjistovani jejich potieb a komunikaci s uchazeéi o praci, zjistovani jejich
schopnosti, dovednosti, znalosti, praxe, ale i potieb a postoju tak, aby dani uchazeci dobie

korespondovali s firemnim prostiedim daného zakaznika.

VétSina  této  komunikace bude provadéna prostiednictvim  telefonu,
videokonferenci a emaili. Vzhledem k minimalizaci nakladd budou osobni setkani
vyuzivana pouze u zédkaznikii a uchazecl o praci z Brna a blizkého okoli tak, aby nebyly
vynakladany nadmérné zdroje na cestovani (jak financni, tak casové).

Personalni agentury posilaji jejich zdkaznikliim ve vétSiné piipadid zakladni

informace o danych uchazecich, jejich zivotopisy, motiva¢ni dopisy, posudky
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Z pohovort, ptipadné vysledky z testd, které v ramci vyberového procesu absolvovali.
Veskeré tyto materidly budou zasilany elektronickou formou z diivodu uspory casu,

nakladi a ekologie.

4.7.5 Komunikace

Hlavnim akvizicnim kandlem novych zadkazniki bude pfimy prodej, ktery je
povazovan za nejucinngjsi prostiedek akvizice a ke kterému bude vyuzita kombinace
veskerych dostupnych komunikaénich prostiedkt (vicekrokové akvizi¢ni kampané, které
se naucil vyuZivat jeden ze spolecnikll ve spolenostech v nichZz pracoval) — priméarné
email, telefon, videohovory, socidlni sité, rovnéz i pracovni portaly a networkingové

akce.

Pro ziskani novych zdkaznikli v budoucnu bude spolecnost délat vSe pro to, aby
ziskala od stavajicich obchodnich partnertt co nejlepsi mozné reference, ¢ehoz chce
dosdhnout predev§im kvalitou poskytovanych sluzeb, prevysujicich konkurencni
agentury, piijatelnou cenovou politikou, poskytnutim vyhodnéjsich platebnich podminek
a ,,rodinnych* vztaht, diky vyssi flexibilité a znalosti lokalniho trhu prace. Reference jsou
tim nejlep$im zplsobem, jak ziskat nové zékazniky.

Spole¢nost naproti tomu nebude vyuzivat Zadnych reklamnich prostiedki
v médiich v podob¢ inzerce, reklam a podobné, protoze plisobeni na takto specifickém
B2B trhu vyzaduje spiSe pfimy prodej. Jedina forma reklamy, jeZ byla zvaZovana, byla
inzerce Vv personalné¢ zaméfeném tisku, ¢i portalech, ale spolecnici se dohodli, ze bude
vhodnéjsi Castku, kterou by investovali do této inzerce nechat k dispozici na uctu
spolecnosti pro zajiSténi solventnosti, likvidity, stabilniho cashflow a vyuZiti téchto
financi do samotného naborového procesu (piedevsim sluzeb pracovnich portalit), nebot’
ucinnost této reklamy vic€i vynaloZenym nakladim by se nikdy nemohla vyrovnat
ucinnosti ptimého prodeje ku jeho ndkladim — které budou na zacatku podnikédni
odpovidat pouze vynalozenému ¢asu zakladajicich spole¢nikti a nakladim za telefon a

internet, jeZ jsou zanedbatelné v porovnani s danou inzerci.

4.7.6 Materialni prostiedi

Nejvetsim materialnim prostiedim zakladané spolecnosti bude jeji kancelaft, ktera

bude ve vétSin€ pifipadi vyuzivana k pohovoriim s potencidlnimi uchaze¢i o préci.
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Spolecnost si bude pronajimat 50 metrti ¢tvereCnich velkou kancelai véetné veskerého
vybaveni za cenu 100 000 K& rocné vcetné energii. Ziidkakdy pak k navstévam
zékaznikl spoleCnosti — ve vétsing piipadi personalni agentury navstévuji své zakazniky,
nikoli naopak. Dal§im materialnim prostiedim lze vnimat veSkeré propaga¢ni materialy
jakymi budou webové stranky, katalogy, reporty a predavaci formulafe danych
pracovnikii zékaznikim spoleGnosti. Zadné vizudlni materialy nejsou v této praci
vystaveny z davodt ochrany téchto prvkla — pfedevSim ochrané jména spolecnosti, jez

doposud neni zaregistrovana.

Veskeré tyto materidly budou sladény v ramci brandu spole¢nosti tak, aby spolu
korespondovaly a byly jednotné. Néklady na webové stranky budou rovny pouze
nakladiim na registraci domény a webhostingu (zahrnuty do ostatnich nakladi), nebot’
jejich vytvoreni provede jeden ze spolecnik, jakozto i vytvotreni veskerych propagacnich
materiald, formulari, Sablon, reportl a katalogi. Primérnim prvkem veskerych materialt

bude minimalismus, jejich stru¢nost a jasnost.

4.7.7 Lidé

vvvvvv

Nejednd se pouze o zaméstnance dodavatele a zakaznika jako u klasickych sluzeb, ale
jesté se zde vyskytuje tieti strana, a to uchaze¢i o zaméstnani. Personalni agentury lze
vnimat jako prostfednika, ktery ma za ukol najit vhodnou kombinaci
zamé&stnavatel-zaméstnanec tak, aby byly obé strany spokojeny. Tato oboustranna
spokojenost je v zajmu personalni agentury, nebot’ v pfipadé€, ze by nenasla vhodného
pracovnika pro danou spolec¢nost a pozici, nedostala by vyplacenou zbyvajici (vétsi) cast

provize.

V kapitole 3.4.2 Lidské zdroje jsou popsany blize kompetence a schopnosti
zakladajicich spole¢nikli a jejich pfinosy pro spolecnost. Vedle téchto hard skills jsou
rovnéZ nutné soft skills pro vhodnou komunikaci s uchazeci o praci a zdkazniky

spolecnosti.

Na trhu persondlnich agentur je obzvlasté nutné vytvoreni kvalitnich partnerskych
a zaroven pratelskych mezilidskych vztahti se zakazniky, protoze charakter
poskytovanych sluzeb neni jednorazového typu, ale opakovaného razu — ¢im lepsi ma

v

dany zékaznik s agenturou, tim pravdépodobnéjsi je, Ze ji zasle hledané pozice diive a
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Vv piipad€, ze se rozhodne zachovat spolupraci pouze Sjednou agenturou, je velka

pravdépodobnost, Ze zrovna s tou, se kterou ma nejlepsi vztahy.

4.7.8 Procesy

Akvizi¢ni proces zakaznikli nebude presné stanoveny. Ke kazdému potencidlnimu
zékaznikovi bude pfistupovano individualné dle jeho charakteristik. Naopak proces
naboru zamé&stnancl bude jasné definovan a ptipraven tak, aby dle n¢j mohli v budoucnu
vyhledavat pracovniky i zaméstnanci agentury. Naborovy proces v personalnich
agenturach je velmi specificky a pomérné dlouhy. Od doby otevieni pozice zakaznikem
do zaplaceni plné vySe provize agentuie mize uplynout i nékolik mésict. Z tohoto
divodu je nutné byt na tento fakt piipraven piedevsim v oblasti cashflow tak, aby
spole¢nost predevsim na zacatku podnikani méla dostatek hotovosti, nez dobéhne prvni

naborovy cyklus. Na schématu nize 1ze vidét naborovy proces personalni agentury.

- Proces zac¢ina zaslanim popisu pozice, pozadavkl zakaznika na daného uchazece
a platovych podminek personalni agentuie. Po obdrzeni a prostudovani
pozadavkl personalni agenturou jsou zkonzultovany potiebné doplitkové
informace se zékaznikem. Po celou dobu procesu je agentura v kontaktu se
zékaznikem a kontinualné ho informuje o stavu, ve kterém se nabor nachazi.

- Ve chvili, kdy agentura vi, koho pfesné¢ hledat, zah4ji ndbor s vyuzitim vSech
dostupnych prostiedkll (primarné pracovnich portala). V prvni fazi jsou protiidéni
vhodni uchaze¢i a kontaktovani emailem, zda by o tuto pozici méli zajem.
Nasleduje telefonicky pohovor, pfipadné videohovor, ¢i osobni pohovor a
Vv piipadé n€kterych specifickych pozic i pfipadné absolvovani testl uchazeci.

- Nasleduje vyhodnoceni veskerych pohovorl a pfipadnych testi — v tomto kroku

jsou vyttidéni uchazeci, které spole¢nost zasle svému zékaznikovi.

- Vhodni kandidati jsou zaslani zakaznikovi a spolec¢nik agentury zkonzultuje

kazdého z nich se zdkaznikem a domlouvaji se na ptipadném dalSim postupu.

- Ve vétsing piipadl uchazec¢ absolvuje jesté pohovor u samotného zédkaznika, kde
si zdkaznik ovéri, zda se skutecné jednd o Cloveka, ktery je vhodny pro danou
pozici a skute¢né o n¢j ma zajem.

- Zékaznici maji vétSinou stanoven termin uzavieni vybérového fizeni a jen

ziidkakdy se stava, ze by je ukoncili dfive, nez pied timto terminem — ve vétsSing
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pripada véri, ze se jesté prihlasi nékdo lepsi — tento fakt zna¢né prodluzuje cely
naborovy proces (mnohdy i o nékolik mésicti).

- Nasleduje vybér nejlepsiho kandidata zdkaznikem a v nékterych piipadech cekéani
na uplynuti vypovédni lhiity zaméstnance u piivodniho zaméstnavatele (ta rovnéz
prodluzuje cely proces naboru — vétSinou o tii mésice) a nasledné je podepsana
smlouva a uchaze¢ nastupuje k danému zakaznikovi. V tuto chvili je personalni
agentufe vyplacena prvni ¢ast provize (35 %).

- Po néstupu zaméstnance zacina bézet zkusebni doba (ve vétSin€ piipadi rovnéz 3
mésice) — po jejim uplynuti je personalni agentufe vyplacena zbyla vyse provize

(65 %).

podpis smlouvy
a nastup
zameéstnance

zaslani
pozadavkl a vypovédni lhita
jejich konzultace

vyhledavani uzavreni
vhodného vybérového
kandidata fizeni

vyplaceni 35 %
provize

pohovory s pohovor u
uchazedi (testy) zakaznika

zkusebni doba

zaslani vhodnych
kandidata
zakaznikovi

vyplaceni 65%
provize

vyhodnoceni
pohovor (testl)

Obr. 5: Naborovy proces. (Zdroj: vlastni zpracovani)

4.8 Hodnoceni rizik

V této kapitole prace jsou identifikovana, ohodnocena a zmapovana mozna rizika
tohoto podnikatelského planu. Dale jsou navrzena opatieni ke snizeni dopadu téchto rizik

a tato opatieni vizualn¢ zobrazena s vyuzitim pavu¢inového grafu.
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4.8.1 Identifikace rizik

Navrhovany podnikatelsky plan s sebou nese i mnozstvi rizik, které je tfeba
identifikovat a dale s nimi pracovat. Rizika identifikujeme na zékladé predchazejicich
analyz v pfedchozi ¢asti této prace.

Nejvyznamnéjsi identifikovana rizika jsou nésledujici:

- Nedostatek kvalitnich uchazec¢t na trhu prace
- Zdrazeni sluzeb persondlnich portalt
- Neochota spolecnosti spolupracovat se za¢inajici personalni agenturou

- Vypuknuti ekonomické krize

- Vstup nové konkurence na trh

Tabulka 25: Identifikace rizik. (Zdroj: vlastni zpracovani)
Hrozba Scénar

)  Nenalézani kvalitnich pracovnikl
Nedostatek kvalitnich uchazec¢u na

R1 pro zakazniky véas a ztrata
trhu prace
zakaznikt
R2  Zdrazeni sluzeb personalnich portala Zvyseni nakladl a riziko ztraty

Neochota spolecnosti spolupracovat
R3 ) Neprosazeni se na trhu
se zacinajici personalni agenturou

R4 Vypuknuti ekonomické krize Snizovani poctu zakazek a provizi

R5 Vstup nové konkurence na trh Nizsi konkuren¢ni podil a trzby

4.8.2 Ohodnoceni rizik
Tabulka 26: Stupnice pro hodnoceni rizik. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Hodnota Pravdépodobnost Dopad
f.m. Bezvyznamny
2 Nepravdépodobné Malo vyznamny
3 MozZné Vyznamny
4 Pravdépodobné Velmi vyznamny
5 TEémér jisté Kriticky
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V tabulce 26 jsou uvedeny hodnoty pravdépodobnosti a dopadu, které klasifikuji
riziko. Hodnoty jsou sefazeny od 1 do 5, kde 1 znamena nejniz$i vaha a 5 znamena
nejvyssi vaha. Soucinem pravdépodobnosti a dopadu se nésledné urcuje tzv. celkova
hodnota rizika (RPN). Dle vysledku sou¢inu jsou pak rizika roztfidéna do tii kategorii

Vv nésledujicich intervalech:

1-8 BéZné riziko — neni tieba protiopatieni, avSak je Zadouci jej monitorovat
9-17 Zavazné riziko — je tieba zvySena pozornost a plan vhodného protiopatieni
18-25 Kritické riziko — je tfeba reagovat adekvatnim protiopatfenim

Tabulka 27: Ohodnoceni rizik. (Zdroj: vlastni zpracovani)

-
72]
=)
=
=
=
=
=
(=9
>
=
>
]
St
A

R1 Nedostatek kvalitnich uchazec¢t na trhu prace 5 4 20
R2 Zdrazeni sluzeb personalnich portalt 3 5 15
Neochota spolecnosti spolupracovat se
R3 _ 4 4 16
zacinajici personalni agenturou
R4 Vypuknuti ekonomické krize 2 4 8
R5 Vstup nové konkurence na trh 2 2 4

4.8.3 Mapa rizik

Rizika, jejich pravdépodobnost a dopad jsou znazornéna pro pichlednost na mapé
rizik (Graf 5). Na ose X jsou vyneseny hodnoty pravdépodobnosti a na ose Y hodnoty
dopadu. Zeleny sektor je oblasti bezvyznamnych hodnot rizik. Modry sektor je oblasti
béznych hodnot rizik. OranZzovy sektor je oblasti vyznamnych hodnot rizik a ¢erveny
sektor je oblasti kritickych hodnot rizik. Jak je vidét v kritické oblasti se nachazi rizika
R1, R2 a R3, voblasti vyznamnych hodnot rizik se nachazi riziko R4 a v oblasti

bezvyznamnych hodnot rizik se nachézi riziko RS.
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Graf 5: Mapa rizik. (Zdroj: vlastni zpracovani)
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Pravdépodobnost

4.8.4 Opatreni ke sniZeni rizik

V této Casti prace jsou navrzena opatfeni pro vyse identifikovand a ohodnocena
rizika a nasledn¢ vypocitany nové hodnoty pravdépodobnosti (v tabulkach 28, 29 a 30
jako PST), dopadu a RPN po implementaci téchto opatieni.

Vytvoteni detailni vybérové

metodiky — urychleni a zvySeni
Nedostatek kvalitnich kvality hledani pracovnikd.
uchazecl na trhu prace Schopnost pruzné reagovat a
byt prvni kdo nalezené¢ho

uchazedce zasle zakaznikovi.

Kontinualni monitoring cenové
R Zdrazeni sluzeb persondlnich  politiky 5 nejvétsich portalt a L 5 &
portalt pripravenost na piipadnou

migraci ke konkurenci.
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Tabulka 29: Navrh opatfeni rizik 3 a 4. (Zdroj: vlastni zpracovani)

VyuZiti pozice malé

spole€nosti pro vybudovani
"rodinnych" vztahti s mensimi
zékazniky.
VyuZiti znalosti lokéalniho trhu
oproti mezinarodni konkurenci.
Neochota spolecnosti - o
o Minimalizace nakladi pro
R3  spolupracovat se zacinajici o L 2 4 8
o umoznéni nabidky nizsi
personalni agenturou . ) o
provize pii zachovani
dostatecné marze.
Vyuziti vyssi pruznosti reakce
na nov¢ trendy, technologie a
situace oproti velkym

spole¢nostem.

Veskery kapital z vlastnich
zdroji — eliminace rizika
neschopnosti splacet tivéry.
Minimalizace nakladd pro
umoznéni nabidky nizsi
R4  Vypuknuti ekonomické krize provize pii zachovani 1 4 4
dostatecné marze.
Poskytovani nejlepsich sluzeb
za ucelem setrvani u zédkaznika
Vv dob¢ krize jako jedina

personalni agentura.
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Tabulka 30: Navrh opatieni rizika 5. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Minimalizace nakladi pro

umoznéni nabidky niz§i
provize pii zachovani
R5 Vstup nové konkurence na trh dostate¢né marze. 1 2 2
Poskytovani nejlepSich sluzeb

za Ucelem upevnéni exkluzivni

pozice u zakaznik.

4.8.5 Pavucinovy graf

Nize je uvedeny pavucinovy graf, ktery zobrazuje ptivodni hodnotu rizika a novou
hodnotu rizika, ziskanou diky uc¢inéni opatfeni k jeho sniZeni. Na zakladé tohoto grafu
1ze konstatovat, Ze je nejvhodné&jsi implementovat napravné opatfeni pro rizika R1, R2 a
R3 a u rizik R4 a R5 zvazit, zda ma smysl napravna opatfeni vykonat (vzhledem
k pomérné nizké ptivodni hodnoté rizika). U zadného z navrhovanych opatfeni neni tieba
vynaloZeni finan¢nich zdrojii navic oproti plivodnimu pléanu. U rizik R3, R4 a RS se
z velké casti navrhovana opatfeni piekryvaji, a tudiz jejich realizace dava smysl jako
balikové opatteni pro prevenci téchto rizik. Lze konstatovat, Ze navrhovana opatieni
Nnejsou Vv rozporu s pavodnim planem a nijak ho neméni, ba naopak jesté vice potvrzuji
ptedchozi navrhy v této praci.

Graf 6: Pavucinovy graf. (Zdroj: vlastni zpracovani)

R1
20

RS R2 —P(vodni hodnota RPN

—Novda hodnota RPN

R4 R3
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4.9 Finan¢ni plan

Veskeré néklady, které spolecnost m4, jsou fixni. Ndjemné bude hrazeno fixni
¢astkou vcetné€ energii, a to ve vysi 100 000 K¢ rocné. Nejsou uvazovany mzdové
naklady, nebot” spole¢nici se dohodli, ze vyplaceni zisku probihat vzdy jednou ro¢né —
vzhledem k tomu, Ze oba budou i nadale pracovat i po zalozeni spole¢nosti a socialni a
zdravotni pojisténi bude hrazeno jejich zaméstnavatelem. Podnikédni budou vénovat
kazdy 5 hodin denné ve svém volném case. Jednordzovymi naklady jsou néklady na
nakup mobilnich telefonli, notebooki (v€etné operacniho systému a MS Office) a
ucetniho software Pohoda komplet, jeZ budou potieba jiZ od zahajeni ¢innosti spole¢nosti
(po zapsani do obchodniho rejstiiku). VSechny polozky budou zatazeny do dlouhodobého

majetku a odepisovany v prub¢hu 3 let. Ztizovaci vydaje budou ¢init 20 000 K¢.

Tabulka 31: Jednorazové naklady. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena

Notebooky 30 000 K¢
Mobilni telefony 12 000 K¢
Pohoda komplet 15 000 K¢

Celkem 57 000 K¢

Tabulka 32: Ro¢ni naklady. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena

Najem a energie 100 000 K¢

Internet 6 000 K¢
Ostatni naklady 20 000 K¢
Mobilni sluzby 12 000 K¢
Pracovni portaly 10 000 K¢
Cestovni naklady 30 000 K¢
Celkem 178 000 K¢

99



4.9.1 Zahajovaci rozvaha

Nize je zpracovana zahajovaci rozvaha spole¢nosti, v niz jsou uvedeny ziizovaci
vydaje, jez jsou uhrazeny z vlozeného kapitalu spravcem vkladu. Nevznikaji tedy zadné

zéavazky vuci spolecnikim.

Tabulka 33: Zahajovaci rozvaha. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 0 Vlastni kapital 300
Kratkodoby majetek 300 Zakladni kapital 300
Penize 280 Cizi zdroje 0
Ztizovaci vydaje 20
Aktiva celkem 300 Pasiva celkem 300

49.2 Bod zvratu

Vzhledem k tomu, Ze spole¢nost nema zadné naklady variabilniho charakteru, ale
pouze fixni naklady — je bod zvratu roven fixnim nakladim. Néklady za prvni rok jsou
tvofeny zfizovacimi vydaji ve vysi 20 000 K¢&, odpisy notebookil, mobilnich telefont a
ucetniho software Pohoda ve vysi 19 000 K¢ a operativnimi rocnimi naklady ve vysi
178 000 K¢. K bodu zvratu dojde pii dosazeni trzeb ve vysi 217 000 K¢ — pii uvazovani
primérné vyse provize 35 000 K¢ by bylo potieba dosadit alespont 7 pracovniki rocné.

Pti uvazovani primérné provize ve vysi 40 000 K¢ pak pouze 6 pracovniki.

4.9.3 Pesimisticka varianta

NiZe je zpracovana pesimistickd varianta finan¢niho planu. Pesimistickd varianta
finan¢niho planu je vypracovana na zékladé€ pesimistické varianty obchodniho planu, kde
pocet ziskanych zédkaznikl za prvni rok podnikani spolecnosti bude roven dvéma a bude
tak pocitano s tim, Ze od dohody o spolupréci s potencidlnimi zakazniky, s nimiz byly
provedeny rozhovory v analytické ¢asti prace, odstoupily oba tyto subjekty a spolecnost

musela nalézt zcela nové zakazniky.
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Tabulka 34: Finanéni plan - pesimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

1. rok 2. rok 3. rok
Pocet oslovenych
1500 1 000 1000
zakazniku
% responze zakazniki 0,13% 0,50% 0,70%
Pocet ziskanych
2 5 7
zakazniki
Pocet otevirenych pozic 10 20 30
Pocet oslovenych
300 400 500
uchazeci
% responze uchazeci 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemcii o pozici 120 160 200
% prijeti uchazecu 5,83% 7,50% 8,50%
Pocet prijatych uchazecu 7 12 17
Priumérna vySe provize 35 000 K¢ 40 000 K¢ 40 000 K¢
Trzby 245 000 K¢ 480 000 K¢ 680 000 K¢
Naklady 217 000 K¢ 197 000 K¢ 197 000 K¢
EBIT 28 000 K¢ 283 000 K¢ 483 000 K¢
EAT 22 680 K¢ 229230 K¢ 391 230 K¢
ROl = =2 = 10,45 %
ROl = 22222 = 116,36 %
ROl = 2222 = 198,59 %

Jak lze vidét, 1 pfi pesimistické varianté se hned v prvnim roce dostane spole¢nost
na uroven rentability investovaného kapitalu 10,45 %, ve druhém roce 116,36 % a ve
tretim dokonce na uroven 198,59 %. Prvni rok je nizka hodnota oekavéna a neni tteba

se ji obavat. Jak lze vidét z vykazu cashflow — spole¢nost nema problémy s hotovosti.
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Rozvaha ke konci 1. roku (v tis. K¢)

Tabulka 35: Rozvaha - pesimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva
 Dlouhodoby majetek 38 Vlastni kapital 323
Notebooky 30 Zakladni kapital 300
Odpisy notebooky -10 Vysledek hospodateni 23
Mobilni telefony 12 Cizi zdroje 0
Odpisy mobilni telefony -4
Ugetni SW Pohoda 15
Odpisy SW Pohoda -5
Kratkodoby majetek 285
Penize 285
Aktiva celkem 323 Pasiva celkem 323

Cash flow ke konci 1. Roku (v tis. K¢)

Tabulka 36: Cash flow - pesimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani

Pilivodni stav penéz ' 280
Notebooky -30
Mobilni telefony -12
Pohoda komplet -15
Platby za poskytnuté sluzby +245
N4jem a energie -100
Internet -6
Ostatni naklady -20
Mobilni sluzby -12
Pracovni portaly -10
Cestovni naklady -30
Dan z ptijmt pravnickych osob -5
Stav penéz na konci roku 285
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4.9.4 Realisticka varianta

Nize je zpracovana realistickd varianta finan¢niho plénu.

Tabulka 37: Finanéni plan - realistickd varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

1. rok 2. rok 3. rok
Pocet oslovenych zakaznika 1500 1 000 1 000
% responze zakazniki 0,33% 1,00% 1,50%
Pocet ziskanych zakazniki 5 10 15
Pocet otevi‘enych pozic 15 25 35
Pocet oslovenych uchazecu 400 500 600
% responze uchazeci 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zdjemcii o pozici 160 200 240
% prijeti uchazeca 7,50% 8,50% 9,17%
Pocet prijatych uchazecu 12 17 22
Priimérna vySe provize 35000 K¢ 40 000 K¢ 40 000 K¢
Trzby 420 000 K¢ 680 000 K¢ 880 000 K¢
Naklady 217 000 K¢ 197 000 K¢ 197 000 K¢
EBIT 203 000 K¢ 483 000 K¢ 683 000 K¢
EAT 164 430 K¢ 391 230 K¢ 553 230 K¢
ROl = -2 = 75,77 %
ROl = 22222 = 198,59 %
ROlg = 2222 = 280,83 %

Jak Ize vidét, pti realistické varianté se hned v prvnim roce dostane spole¢nost na
urovei rentability investovaného kapitalu 75,77 %, ve druhém roce 198,59 % a ve tfetim
dokonce na uroven 280,83 %. Od druhého roku mohou spolec¢nici jiz za¢it uvazovat, ze

se budou vénovat podnikéani na plny uvazek a zaméstnaji se ve své spole¢nosti.
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Rozvaha ke konci 1. roku (v tis. K¢)

Tabulka 38: Rozvaha - realisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva
~ Dlouhodoby majetek 38  Vlastni kapitill 464
Notebooky 30 Zakladni kapital 300
Odpisy notebooky -10 Vysledek hospodateni 164
Mobilni telefony 12 Cizi zdroje 0
Odpisy mobilni telefony -4
Ugetni SW Pohoda 15
Odpisy SW Pohoda -5
Kratkodoby majetek 426
Penize 426
Aktiva celkem 464 Pasiva celkem 464

Cash flow ke konci 1. Roku (v tis. K¢)

Tabulka 39: Cash flow - realisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Pilivodni stav penéz ' 280
Notebooky -30
Mobilni telefony -12
Pohoda komplet -15
Platby za poskytnuté sluzby +420
N4jem a energie -100
Internet -6
Ostatni naklady -20
Mobilni sluzby -12
Pracovni portaly -10
Cestovni naklady -30
Dan z ptijmt pravnickych osob -39
Stav penéz na konci roku 426
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4.9.5 Optimisticka varianta

Nize je zpracovana optimistickd varianta podnikatelského planu.

Tabulka 40: Finanéni plan - optimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

P 0] 4 2. rok [£0] 4
Pocet oslovenych zakaznika 1500 1 000 1 000
% responze zakazniki 0,67% 1,50% 2,00%
Pocet ziskanych zakazniki 10 15 20
Pocet otevi‘enych pozic 20 30 40
Pocet oslovenych uchazecu 500 600 700
% responze uchazeci 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemci o pozici 200 240 280
% prijeti uchazeca 7,50% 8,33% 10,71%
Pocet prijatych uchazecu 15 20 30
Priimérna vySe provize 40 000 K¢ 45 000 K¢ 50 000 K¢
Trzby 600 000 K¢ 900 000 K¢ 1 500 000 K¢
Naklady 217 000 K¢ 197 000 K¢ 197 000 K¢
EBIT 383 000 K¢ 703 000 K¢ 1 303 000 K¢
EAT 310230 K¢ 569 430 K¢ 1055 430 K¢
ROl = 2222 = 142,96 %
ROl = 22222 = 289,05 %
ROlg = =222 = 535,75 %%

Jak lze vidét, pfi optimistické varianté jsou hodnoty rentability investovaného

kapitalu v prvnim roce na trovni 142,96 %, ve druhém roce 289,05 % a ve tifetim dokonce

na uroven 535,75 %. Jiz od prvniho roku je zde moZnost zamé&stnat se na plny tivazek

V této spolecnosti a vénovat spolecnosti vice ¢asu pro jeji expanzi.
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Rozvaha ke konci 1. roku (v tis. K¢)

Tabulka 41: Rozvaha - optimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva
 Dlouhodoby majetek 38 Vlastni kapital 610
Notebooky 30 Zakladni kapital 300
Odpisy notebooky -10 Vysledek hospodateni 310
Mobilni telefony 12 Cizi zdroje 0
Odpisy mobilni telefony -4
Utetni SW Pohoda 15
Odpisy SW Pohoda -5
Kratkodoby majetek 572
Penize 572
Aktiva celkem 610 Pasiva celkem 610

Cash flow ke konci 1. Roku (v tis. K¢&)

Tabulka 42: Cash flow - optimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani

Pilivodni stav penéz ' 280
Notebooky -30

Mobilni telefony -12
Pohoda komplet -15
Platby za poskytnuté sluzby +600
N4jem a energie -100

Internet -6

Ostatni naklady -20
Mobilni sluzby -12
Pracovni portaly -10
Cestovni naklady -30

Dan z ptijmt pravnickych osob -73
Stav penéz na konci roku 572

106




4.10 Zhodnoceni podnikatelského planu

| vpifipadé pesimistick¢é varianty je spolecnost v zisku a nemé problém
s finan¢nimi toky. I pfi této varianté je redlné¢ se od zaCatku tfetiho roku podnikéani
zamestnat na plny tivazek a budovat tak spolecnost s vyuzitim veskerého casu spolecnikd.
Dosazeni zisku i1 v pfipadé¢ pesimistické varianty je dano predevsim naprostou
minimalizaci nédklada a faktem, Ze spolec¢nici se od zacatku podnikani sami nezaméstnali
ve spolecnosti, ale vénuji se podnikani ve volném case, kdy pfi podnikani stale pracuji
pro jiného zaméstnavatele — pfedevSim z divodi hrazeni socialniho a zdravotniho

pojisténi.
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ZAVER

V této diplomové praci byl vytvoren podnikatelsky plan pro zalozeni personalni
agentury. Na jeho zéklad¢ bylo rozhodnuto, Ze realizace podnikatelského zaméru je
vhodna i pfi pesimistické varianté finan¢niho planu, kdy spole¢nost jiz od prvniho roku
generuje zisk 1 kladné finan¢ni toky.

V teoretickych vychodiscich prace jsou zpracovany podklady pro nésledné
analyzy a navrhovou c¢ast, uvedeny podminky ziskéni licence pro poskytovani sluzeb
Vv oblasti zprostfedkovani zaméstnani, charakterizovany formy podnikdni a vybrana
nejvhodnéjsi z nich, charakterizovany nejnovéjsi trendy v oblasti fizeni lidskych zdrojt a
charakterizovéna struktura a podstata podnikatelského planu a jeho jednotlivych slozek.

Analytickd ¢ast obsahuje primarné analyzu vnéjSiho prostiedi zakladané
spolecnosti a analyzu trhu. Pro analyzu vnéjsiho prostfedi byla vyuzita SLEPT analyza,
s niz byly identifikovany kritické socialni, legislativni, ekonomické a politické faktory,
ovliviiuyjici zakladanou spolecnost.

Stézejni Casti prace je analyza trhu, trendii a trzniho potencialu v niz byla zjisténa
velikost trhu persondlnich agentur v Ceské republice a nasledné v Brn&, kde bude
zakladana spole¢nost primarné pulsobit. Jsou zde analyzovany informace, ziskané
z rozhovort se dvéma potencialnimi klienty a jednou partnerskou personalni agenturou —
mimo poskytnuti informaci pro zpracovani samotného podnikatelského planu pftislibily
vSechny tfi subjekty spolupréaci se zakladanou personalni agenturou. Rovnéz je v této
Casti prace vymezen cilovy segment, a to pocty spolecnosti, jejich velikosti, trzbami,
pocty zaméstnanci a potencidlem trzeb pro zakladanou personalni agenturu.

V névaznosti na analyzu trhu byla provedena analyza konkuren¢niho prostredi
s vyuzitim Porterova modelu 5 konkurenénich sil, kde byli charakterizovani predevsim
stavajici konkurenti zakladané spole¢nosti, dodavatelé spole¢nosti v podobé pracovnich
portalt a analyza jejich cenové politiky, mozné substituty, bariéry vstupu na dany trh
dané ptedevsim ziskanim licence pro provozovani zprostifedkovatelské ¢innosti v oblasti

zamé&stnani a vyjednavaci sila odbératelt.

V analyze zdroji byly charakterizovany fyzické, lidské, finanéni a nehmotné
zdroje, nezbytné pro vykonavani podnikatelské cinnosti v oblasti poskytovani

personalnich sluzeb. Dale byla vytvofena koncepce McKinseyho modelu 7S pro
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zakladanou personalni agenturu — vzhledem k neexistujici spole¢nosti nelze pojmout jako
analyzu, ale jako strategii, vizi a ptipadny cilovy stav, jakého chce spolecnost v téchto
oblastech dosdhnout. Shrnutim analytické ¢asti je SWOT analyza, jeZ je rozpracovana i
o jeji numerické vyjadreni na jehoz zaklad¢ bylo doporuceno zvolit strategii S—O.

V navrhové casti je zpracovan samotny podnikatelsky plan pro zakladanou
personalni agenturu na zakladé predchozich analyz. Je tvofen titulni stranou, exekutivnim
souhrnem, popisem spolecnosti, shrnutim analyzy trhu, organizacnim planem,
obchodnim pldnem, v némz je vymezena akvizi¢ni strategie spolecnosti a zpracovany tfi
varianty mozné responze ze strany zakaznikli a uchazecl o praci — pesimistickad,
realistickd a optimistickd — jez tvoti zdklad pro vynosovou ¢ast finan¢niho planu.

V marketingovém planu je zpracovan marketingovy mix sluzeb (7P), v némz je
charakterizovan produkt, cenovéd politika, komunikace, distribuce, lidé, procesy a
materidlni prostfedi spolecnosti. V hodnoceni rizik jsou identifikovdna a ohodnocena
mozna rizika a navrzeny vhodné kroky k jejich eliminaci, ptipadné redukci. StézZejni ¢asti
podnikatelského planu je finanéni pldn vcéetné variantniho fteSeni obsahujici
pesimistickou, realistickou a optimistickou variantu vyvoje zisku a rentability investice

Vv prvnich tfech letech po zah4jeni podnikani.

Na zavér bylo na zakladé veskerych podkladi (pfedevsim finanéniho planu)
ucinéno rozhodnuti, Ze podnikatelsky zamér je jednoznaéné vhodné realizovat vzhledem

k tomu, Ze 1 pesimisticka varianta finan¢niho planu vysla jako ziskova.
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Prilohy

Piiloha ¢. 1: Rozhovor s 1. potencialnim zakaznikem. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Preferujete nabor zaméstnancu interné, ¢i prostiednictvim personalnich agentur?
V jakém pomeéru vyuzivate sluZeb personalnich agentur ku internimu naboru a za

jakych okolnosti?

V nasi spolecnosti mame predevsim technicky orientované pozice, kterych je nyni na trhu
prace akutni nedostatek. Pokud to jde, nabirdme pracovniky intern¢. Bohuzel vSak touto
formou zvlddneme obsadit piiblizné pouhou tietinu vSech hledanych pozic. Zbylé dvé

ttetiny pracovnikil jsou nalezeny s vyuzitim sluzeb personélnich agentur.

wr _r

Kolik personalnich agentur aktudlné aktivné vyuZiviate pro nabor novych
zaméstnanci a v jakém poradi jim predavate informace o hledanych pozicich?

Aktudlng vyuzivame sluzeb jedné personalni agentury.

Kolik pozic priimérné ro¢né hledate a kolik z nich predate personilnim agenturam?
Bavili jsme se o tom, Ze technické pozice se té¢zko hledaji a pracovniki je nedostatek.
Snazime se proto co nejvice pracovnikl udrzet u nas — i1 za cenu vysSich mzdovych
nakladii. Ro¢né hledame piiblizné deset pracovnikil. Jak bylo fe€eno nalezneme vétSinou
jednu tfetinu, tedy tf1 aZ Ctyfi pracovniky, ziskdme vlastnimi silami a zbytek predavame

nasi personalni agentufe.

Jakeé typy pozic predevSim obsazujete s vyuZitim sluZeb personalnich agentur a jaka
je primérna mzda takto najimanych pracovnika?

Jak bylo jiz zminéno, nejvice vyhleddvame technické pozice, kterych je nyni nedostatek.
Nejcastéji vyhledavanymi pracovniky jsou operatofi vyroby a jejich mzdy se pohybuji
kolem 20 000 K¢. Druhou nejvyhledavanéjsi pozici je technik vyroby, ktery se mzdové
pohybuje okolo 35 000 K¢.



Preferujete velké personalni agentury s mezinarodni ptisobnosti, nebo malé, domaci

personalni agentury? Proc¢?

Hlavné z diivodu komunikace preferujeme mensi persondlni agentury — S nasi agenturou
mame velmi pratelské vztahy. Déle si myslime, Ze lokalni personéalni agentura bude vzdy

znat 1épe mistni trh nez agentura s mezinarodni piisobnosti.

PakliZe bychom s Vasi spole¢nosti chtéli jako zacinajici personalni agentura navazat
spolupraci v oblasti naboru pracovnikii — souhlasili byste (p¥i zohlednéni informaci
o zkuSenostech spolecnikii zaklddané personalni agentury, které jsem Vam na
zaCatku rozhovoru fekl)? Za jakych podminek? Jaka je Vami prijatelna vySe
provize?

Na zaklad¢ vaSich zkuSenosti a schopnosti, které jste nam predstavili na zacatku Si
myslime, ze stoji za to spolupraci minimaln¢ vyzkouset. Nabizime provizi 1,5nasobku
mzdy u pracovnikd nad 25 000 K¢ a dvojndsobku u pracovniki pod 25 000 K¢. Pokud
pracovnik odejde ve zkuSebni dobé, vracite 60 % z provize. Hledané pozice by byly

pfedavany soucasné vam i nasi soucasné personalni agenture.



Ptiloha ¢. 2: Rozhovor s 2. potencialnim zakaznikem. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Preferujete nabor zaméstnancu interné, ¢i prostiednictvim personalnich agentur?
V jakém poméru vyuzivate sluzeb personalnich agentur ku internimu naboru a za

jakych okolnosti?

Jednoznacéné€ upfednostitujeme nabor zaméstnancl internimi zdroji. Personalni agentury
vyuzivame az ve chvili, kdy nejsme schopni danou pozici déle nez 3 mésice obsadit

vlastnimi silami.

Kolik personalnich agentur aktudlné aktivné vyuzZivate pro nabor novych
zaméstnancu a v jakém poradi jim predavate informace o hledanych pozicich?

Aktudlné mame podepsanou smlouvu o spolupréci se tfemi persondlnimi agenturami.
Dvéma mensim personalnim agenturam jsou pfredavany informace soucasné — to je
motivuje, aby hledali co nejrychleji a nejlépe tak, aby byla prave jejich spole¢nost prvni,
ktera danou pozici obsadi — podnécujeme tim konkurenci mezi agenturami a urychlujeme
tak proces naboru. Pokud do dvou tydnii nezaslou zddné relevantni kandidaty, zasilame
pozice tieti, vétsi personalni agentute, kterd je sice drazsi, ale v pfipadé, Ze dvé mensi
personalni agentury nebyly schopny nalézt zddné vhodné uchazece do daného limitu, je

potieba zapojit i tuto spolecnost, abychom urychlili proces najimani.

Kolik pozic priimérné ro¢né hledate a kolik z nich predate personalnim agenturam?
Roc¢né v priméru hledame 30 pracovnikii. V nasem odvétvi je pomérné velka fluktuace,
pfedevS§im u technickych pozic. Spolecnosti si mezi sebou zaméstnance pietahuji a
piepléceji, a tak je potfeba kontinualné€ hledat nové pracovniky. Vlastnimi silami jsme
schopni nalézt pfiblizné¢ polovinu hledanych pozic. Zbytek predavdme persondlnim

agenturam.

Jaké typy pozic predevSim obsazujete s vyuzitim sluZeb personalnich agentur a jaka
je prumérna mzda takto najimanych pracovniki?

V na$i spole¢nosti hleddme predev§im technické pozice. Ty jsou nejobtiznéj$i na
nalezeni, a proto vétSinu z nich obsazujeme s vyuzitim sluzeb personalnich agentur.

Nejvétsi podil na vyhledavanych pozicich maji operatofi vyroby — jejich mzdy se



pohybuji v rozmezi 22 000 az 28 000 K¢. Déle vyhledavame technické kontrolory —
Vv zavislosti na rozsahu jejich ¢innosti a zkuSenosti se mzdy pohybuji od 26 000 do 35 000
K¢&. Priblizné€ jednou za dva roky hledame rovnéz vyssi pozice, jakymi jsou napiiklad
technik vyroby, ktery odpovida za cely vyrobni usek — mzda u této pozice se pohybuje
okolo 45 000 K¢ a mechatronik, ktery zodpovida za chod naSich stroju, jehoz mzda se

pohybuje na urovni 60 000 K¢&.

Preferujete velké personalni agentury s mezinarodni ptisobnosti, nebo malé, domaci

personalni agentury? Proc¢?

Aktudlné vyuzivame sluzeb jedné velké, mezinarodni persondlni agentury a dvou
mensSich, lokalnich personalnich agentur. Vyhodou velké agentury je ptedevsim rychlost
a kvalita poskytovanych sluzeb, protoZze maji hodné pracovnikti ve svych databazich, a
proto je v nékterych piipadech reakce téméf okamzita. Nevyhodou je vSak vyssi provize.
U menSich persondlnich agentur je vyhoda ptfedevS§im piijatelnéjSi vySe provize a
familiarn&jsi komunikace s nimi. Z tohoto divodu jsou osloveny diive neZ mezinarodni

agentura, jak bylo zminéno dfive.

PakliZe bychom s Vasi spolecnosti chtéli jako zacinajici personalni agentura navazat
spolupraci v oblasti naboru pracovniku — souhlasili byste (pii zohlednéni informaci
o zkuSenostech spole¢nikii zakladané personalni agentury, které jsem Vam na
zaCatku rozhovoru fekl)? Za jakych podminek? Jaka je Vami prijatelna vySe
provize?

Cim vice agentur, tim vysii pravdépodobnost nalezeni kvalitnich pracovnikii. Podminky
standardné jako s ostatnimi menSimi agenturami. ZaSleme soucasné vSem menSim
agenturam pozadavky, které musi uchaze¢ o danou pozici spliiovat, jeji popis a mzdové
rozpéti. V piipadé, ze vybereme kandidata, kterého jste doporucili, vyplacime provizi ve
vys$i dvojndsobku ndstupni mzdy. Pokud pracovnik opusti spolecnost ve zkusebni dobé,

vracite 70 % nami vyplacené provize.



Pfiloha ¢. 3: Rozhovor s potencialni partnerskou personalni agenturou. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Kolik mate aktualné klienti a kolik otevi‘enych pozic?

V soucasné dobé mame 16 podepsanych smluv o spolupraci. Aktivnich klientd je vSak
nyni jen 6, na které se soustiedime. Na zbylych 10 klienti aktualn¢ neméme dostatecné
kapacity. Otevienych pozic je nyni pfiblizné 25. Toto ¢islo se ale kazdy mésic méni, kdy

klienti pribézné zasilaji nové pozadavky.

Jaky typ pozic predevSim obsazujete a jaka je jejich primérna vySe mzdy?

Nejvétsi poptavka je nyni po IT pozicich — ty v soucasné dobé odmitame, nebot
prostfedky vynalozené k jejich nalezeni jsou v poméru k provizi neiimérné vysoké
V porovnani s ostatnimi pozicemi. Nejvice ndmi hledanych pozic je technického razu. Je
po nich nyni rovnéz enormni poptavka a spoleCnosti si je ve vétsin¢ ptripadi nedokazi
zajistit internimi zdroji. Mzdy se zde pohybuji okolo 25 000 az 35 000 K¢ v zavislosti na
regionu a rozsahu kompetenci. Dalsi velkou kategorii jsou administrativni a u¢etni pozice
— zde je primér mezd velmi podobny technickym pozicim — Vv né€kterych regionech
dokonce nizs$i. Mzdy zde zac¢inaji na 20 000 K¢ a kon¢i na 35 000 K¢&. Pti pohledu do
minulosti byly technické pozice mzdové pfiblizné na poloviné az dvou tietinach pozic
kancelaiskych. Nyni je v nékterych pfipadech dokonce predhanéji. Pfiblizné dvakrat az
tiikrat do roka pfijde pozadavek na manaZerskou pozici, kde je vyse provize sice lakava,
ale prostfedky na nalezeni vhodného kandidata jsou rovnéz vys$si, protoze firmy
kandidaty o manazerské pozice hodné ,ptebiraji. Mzda je zde tézko urcitelnd — u

mensich firem to mtze byt 60 000 K¢, u vétsich 1 150 000 K¢ mésicné.

Kolik pozic primérné ro¢né obsadite? V jakém sloZeni dle typi pozic?

Roc¢né obsadime pfiblizné 30 az 35 pozic.

Spolupracujete spiSe s malymi spolecnostmi nebo velkymi korporacemi?

Aktudlné je to ptiblizné pul napul.



Jak se stavi spole¢nosti na nabidku personalnich sluzeb?

Ve vétsing piipadil jsou spolecnosti vdécné za to, ze jim pomizeme s nalezenim pozic,
které vlastnimi silami nezvladaji obsadit. Velkou vyhodou je fakt, ze spolecnosti za nase
sluzby plati az ve chvili, kdy skute¢né nami nalezeného pracovnika zaméstnaji a pokud

odejde ve zkuSebni dob¢, vétSina provize je jim navracena.

Spolupracuji spolecnosti dle Vasi zkuSenosti s vice persondlnimi agenturami

soucasné?

v 7

Mensi spolecnosti maji ve vétsSing pripadiit pouze jednu, rovnéz mensi, personalni
agenturu. U vétsich spolecnosti je obvyklé mit tii, v nékterych ptipadech i pét a vic
agentur. Tim, Ze maji vic agentur, podnécuji mezi nimi soutézivost a urychluji tim cely

naborovy proces.

Pokud uZ ma spoleénost napriklad zminéné tfi personidlni agentury, s nimiz

spolupracuje, jak obtiZné je dostat se k ni?

Nemozné to neni, ale je potieba pocitat s tim, ze musite nabidnout néco navic, co ostatni
agentury nemaji, pfipadné nabidnout lepsi provizi. Obvykla vySe provize menSich
persondlnich agentur je dvojnasobek, nékdy i 2,5n4sobek. Pokud se chcete dostat nékam,
kde jiz funguje dlouhodoba spoluprace s jinymi agenturami, je béZzné, Ze se nabizi provize

1 ve vysi 1,5nasobku, ale to uz je u vétSiny spolecnosti na urovni jejich naklada.

Jaké jsou platebni podminky provize?

U kazdého zakaznika je to individuélni. VSeobecné vsak lze fici, ze provize je zaplacena
v moment¢, kdy podepiSe zdkaznik s nalezenym pracovnikem pracovni smlouvu. Pokud
tento pracovnik opusti spole¢nost v pribéhu vypovédni lhity tak vétSinu z provize

vracime — u vétSiny zakazniki je to asi 60 % ze zaplacené provize zpct.

Stalo se Vam nékdy, Ze jste nabidli nékomu personalni sluzby jako prvni agentura?

U menSich spolecnosti z menSich mést, €i vesnic se to stava. Ve vétSing piipadi jsou vSak

mzdy a provize tak nizké, Ze se takova spoluprace pfili§ nevyplati a je lepsi se zamétovat

Vi



na vétsi spolecnosti z vétsich mést, kde je sice jiz spousta personalnich agentur, ale lidské
zdroje jsou nyni velmi nedostatkovym zbozim a spolecnosti se mnohdy ozyvaji dokonce
samy bez toho, abychom jim nasSe sluzby nabizely a my nyni i odmitame nckteré

spolecnosti, protoze na né nemame kapacity.

V jaké oblasti byste privitali pomoc od partnerské personalni agentury?

Predevsim ve vyhledavani, tiidéni a predavani vhodnych kandidata.

PakliZe bychom s Vasi spole¢nosti chtéli jako zacinajici personalni agentura navazat
spolupraci v oblasti naboru pracovniki — souhlasili byste (pfi zohlednéni informaci
0 zKkuSenostech spolecnikii zakladané persondlni agentury, které jsem Vam na
zaCatku rozhovoru fekl)? Za jakych podminek? Jaka je Vami prijatelna vySe
provize za poskytnuti sluZeb partnerskou personalni agenturou?

Urcité by bylo zajimavé tuto formu spoluprace vyzkouset. Pokud by ¢lovéka, kterého

byste ndm zaslali, nas klient pfijal, dali bychom vam 25 % z nasi provize.
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