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Abstrakt
Diplomova prace se zabyva vypracovanim podnikatelského planu pro zalozeni personalni

agentury. V prvni Casti prace jsou zpracovana teoreticka vychodiska pro nasledujici dvé
casti. Druhou casti této prace je predev§im analyza makroprostfedi a mikroprostredi.
Tteti, navrhova cast, obsahuje podnikatelsky plan vcetné 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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UVOD

Tato diplomova prace se zabyva vytvoifenim podnikatelského planu pro zalozeni
personalni agentury, jako nastroje pro rozhodnuti, zda realizovat zamysleny
podnikatelsky zamér, ¢i nikoli.

V prvni ¢asti prace budou zpracovana teoreticka vychodiska pro analytickou a
navrhovou ¢ast a popsany pouzité analytické metody pro analyzu trhu na né&jz spolecnost
bude vstupovat. V analytické ¢asti bude provedena analyza vnéjSiho okoli spolecnosti za
pomoci analyzy SLEPT, tedy socialnich, legislativnich, ekonomickych a politickych
faktort, ovliviiyjicich spolecnost.

Nasledné bude provedena analyza trhu, jejiz soucasti bude analyza trzniho
potencialu s vyuzitim rozhovort s potencialnimi zakazniky a potencialni partnerskou
personalni agenturou — tyto rozhovory budou mit za cil zjistit, zda a za jakych podminek
budou tyto pripadné subjekty ochotny spolupracovat, analyza trendd na daném trhu a
vymezeni potencialnich zakazniki. Nasledovat bude analyza konkurencniho prostiedi
s vyuzitim Porterova modelu 5 konkurencnich sil. Nasledné bude zpracovana analyza

zdroju pro zakladanou spolecnost.

Dalsi ¢asti bude vytvoreni koncepce McKinseyho modelu 7S pro zakladanou
spolecnost (ktera nyni neexistuje — tudiz nelze analyzovat soucasny stav téchto faktort
ve spolecnosti, ale pouze vytvorit strategii a pfipadny cilovy stav, jakého chce spoleCnost
v téchto oblastech dosahnout). Cel4 analyticka ¢ast bude shrnuta pomoci SWOT analyzy,

ktera bude zakladem pro navrhovou ¢ast.

Navrhova ¢ast bude vénovana samotnému podnikatelskému planu, ktery se bude
skladat z titulni strany, exekutivniho souhrnu, popisu spolecnosti, analyzy trhu, sestaveni
organiza¢niho planu, marketingového planu s vyuzitim marketingového mixu sluzeb
(7P), hodnoceni rizik a finan¢niho planu. Na zavér bude na zakladé veskerych podklada
(pfedevsim finan¢niho planu) ucinéno rozhodnuti, zda podnikatelsky plan realizovat a

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

V této kapitole je vymezeny problém, kterym se diplomovéa prace bude zabyvat,
definovéan hlavni cil a vedlejsi cile prace a nasledné metody a postup feSeni, jejichz

pomoci cila prace bude dosazeno.

1.1 Vymezeni problému

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

Primarni cilovy segment zakladané personalni agentury budou spolecnosti v Brné
a blizkém okoli s 10250 zaméstnanci — primarné pak dosazovani technickych a
administrativnich pozic do téchto firem, jejichz platova relace se pohybuje v rozmezi
20 000 — 50 000 K¢&. Hlavni konkurenéni vyhodou zaklddané spolecnosti bude lepsi
znalost lokalniho trhu oproti mezinarodné puisobicim personalnim agenturam, lidstéjsi
pristup nez ten, ktery mohou poskytnout velké korporace, vyhodnéjsi platebni podminky
nez vétsina konkurence na daném trhu, zkusSenosti nejen z oboru lidskych zdroju, ale i
z obord, do nichz budou pracovnici dosazovani a schopnost rychlého piizptuisobeni se
pifipadnym zménam v odvétvi a novym trendim. Naklady spole¢nosti budou minimalni,
a to predevsim diky kapitalové nenarocnosti poskytovanych sluzeb, z nichz vétsina bude

poskytovana online, pfipadné po telefonu.

Personalni agentura bude zalozena dvéma spoleCniky, znichz kazdy vlozi
polovinu zakladniho kapitalu a oba budou zaroveri 1 jednateli spole¢nosti. Licence pro
provozovani personalni agentury bude ziskdna na zakladé zakonem stanovenych
podminek jednim ze zakladajicich spolecniki.

V dnesni dobé je trh personalnich agentur presycen stejné jako vSechna ostatni
odvétvi a z tohoto divodu se muze mnohym jevit jako nesmysiné zakladat jen dalsi
z mnoha spole¢nosti, kterych je na trhu vic nez dost. V dobé, kdy je v§ak nezaméstnanost

na rekordné nizké trovni a tempo ekonomického rastu se stale zvySuje, je vSak opak
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pravdou. Spolecnosti maji v této dobe velky problém s nalezenim kvalitnich zaméstnanct

a jsou ochotny za jejich nalezeni dobfe zaplatit.

Mimo vyse uvedenych fakt, ktera mluvi ve prospéch zalozeni personalni agentury
jsou zde jesté faktory zkuSenosti zakladatelt této spoleCnosti. Jeden ze spole¢niki ma
nekolikaleté zkusenosti v oblasti HR, jak interniho, tak externiho (v personalni agentute)
a dobfe se orientuje na trhu prace, v legislativé tykajici se personalistiky a komunikaci
s potencialnimi zaméstnanci. Druhy spole¢nik ma zkusenosti pfedevs§im z mezinarodnich
korporaci a dobfe se orientuje v oblastech marketingu a obchodu. Z tohoto 1ze vyvodit,
ze se spolecnici skvéle dopliiuji a kazdy bude ve své svérené oblasti delat nejlepsi moznou

préaci.

1.2 Cile prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je sestaveni redlného podnikatelského planu
vcetné€ hodnoceni navratnosti investice na zakladé provedenych analyz a zjiSténi, zda ma
smysl na zakladé tohoto planu do podnikani vstupovat, ¢i nikoli.

Dil¢imi cili jsou:

- Nalezeni relevantnich informac¢nich zdroji a jejich zpracovani pro teoreticka
vychodiska prace, na jejichz zakladé bude sestavena analyticka a navrhova Cast.

- Zjisténi podminek pro ziskéani licence pro provozovani personalni agentury.

- Zjisténi podminek spoluprace s potencialni partnerskou personalni agenturou.

- Provedeni rozhovoru s potencialnimi zékazniky spoleCnosti a zji§téni jejich
potfeb.

- Definovani potiebnych zdroju pro vykonavani podnikatelské Cinnosti.

- Definovani aktivit, které bude spolecnost provozovat.

- Definovani marketingové a obchodni komunikace.

- Definovani cenové politiky a platebnich podminek.

- Zpracovani finan¢niho planu (pfedpokladanych vydajt a trzeb), na jehoz zaklade

bude zjisténa potieba kapitalu pro zalozeni a fungovani spolecnosti.

1.3 Postup reSeni

1. Nalezeni a zpracovani informacénich zdroji, na jejichz zakladé bude vypracovana

analyticka a navrhova Cast prace vcetné€ zjiSténi podminek pro ziskani licence pro
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provozovani personalni agentury a nasledné ovéfeni v analytické ¢asti, zda tyto podminky
spolecnici spliuji.

2. Analyza vné&jSiho prosttedi (zpracovani SLEPT analyzy, jejiz pomoci se analyzuje Sirsi
ekonomické prostredi, tedy socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické
faktory, ovliviiyjici fungovani spolecnosti).

3. Analyza trhu a trzniho potencialu, jez bude zahrnovat:

3.1 Provedeni rozhovoru s potencialnimi zakazniky, za ucelem zjisténi jejich
pozadavka na praci personalnich agentur a pfipadné ochoty navazani spoluprace

s novou personalni agenturou na trhu.

3.2 Provedeni rozhovoru s potencidlni partnerskou personalni agenturou, za
ucelem zji§téni podminek piipadné spoluprace.

3.3 Analyza trendt.

3.4 Vymezeni cilového segmentu spolecnosti.

4. Analyza konkurencniho prostiedi (zpracovani Porterova modelu 5 sil, tedy faktort
stavajici konkurence, nové konkurence, vlivu odbérateld, vlivu dodavateli a

substituc¢nich produktu).
5. Analyza zdroju.

6. Zpracovani McKinseyho modelu 7S, jez bude v podobé vize téchto faktori v budouci

spoleCnosti.

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

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

8.1 Definovani pravni formy spolecnosti, jejiho sidla, definovani vlastnické

struktury, prav a povinnosti zakladajicich spolecnika.
8.2 Analyzy trhu, trendl a potencialu trhu.
8.3 Zpracovani obchodniho planu.

8.4 Zpracovani marketingového planu, vCetné 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 klient (misto), materialniho prostredi,
lidi a procest.

8.5 Zpracovani organizac¢niho planu.

8.6 Hodnoceni rizik.

8.7 Zpracovani financniho planu na zékladé piedchozich analyz vcetné
variantniho feSeni a nasledné zhodnoceni, zda se na zaklade zjiSténych poznatkt

vyplati podnikatelsky plan realizovat, ¢i nikoli.

e Pouzité metody (SLEPT analyza, Porteriv model 5 konkurenc¢nich sil, 7S,
7P, SWOT analyza)

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

ma  Analyticka cast

e SLEPT analyza

e Analyza trhu, trend( a trzniho potencidlu
e Porteriv model péti konkurencnich sil

* Analyza zdroj(i

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

Ndavrhova c¢ast (podnikatelrky plan)

e Titulni strana

e Exekutivni souhrn

* Popis podniku

e Shrnuti analyz trhu, trendd a potencialu trhu
e Organizacni plan

® Obchodni plan

e Marketingovy plan (véetné 7P)

* Hodnoceni rizik

e Financni plan v¢etné variantniho feseni

* 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, pusobit.

1.4.1 SLEPT analyza

Neékdy byva oznaCovana téz jako analyza PEST. Cilem této analyzy je identifikace

a nasledné zkoumani externich faktor(i tzv. obecného okoli spolec¢nosti. Pod kazdym

pismenem nazvu SLEPT se skryva oblast, kterd ma na spolenost znacny 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 upravu v daném staté,
v pfipadé mezinarodni puasobnosti je tifeba zohlednit i legislativu statd, ci
seskupeni (naptiklad EU), ve kterych spolecnost ptisobi,

EKONOMICKA - vramci této oblasti je analyzovano piedevsim
makroekonomické prostredi, hospodarské ukazatele jako je HDP, inflace,
zdanéni, urokova mira, dostupnost financi (ivért, leasingu apod.),
POLITICKA — tato oblast obsahuje politickou situaci v zemi, piipadng jeji
vztahy s ostatnimi staty, stabilitu, postoj vlady k podnikani, miru byrokracie a
komplikovanosti  statniho aparatu, doby vyfizeni zadosti na ufradech,
informovanost obyvatel ze strany statu,

TECHNOLOGICKA —jedna se o oblast technologii a techniky, piispivani dané
zemé k nejnovéjsim trendim ve svété, urovni védy a vyzkumu, podpofe statu
v této oblasti a prfipadné vyuzivani nejnovejSich technologii. (Korab, Peterka,

Reziakova, 2007)

Neékdy je uvadeén jesteé jeden faktor, ktery zanalyzy SLEPT udéla analyzu

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

prostiedi), ktera odpovida nejnove€j§im trendim a uvadi nutnost vyvijet aktivitu

ohleduplnou vu¢i zivotnimu prostiedi a spliiovat nejnoveéjsi ekologické pozadavky

18



(predevsim legislativni, ale i pozadavky zakaznika na ,,environment friendly* produkty),

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

1.4.2 Analyza trhu

Hlavnim ukolem analyzy trhu, jak jiz jeji nazev napovida, je ziskavat, 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 zakazniki a konkurence. Méné€ narocnou formou analyzy trhu je pouziti
vyzkumd, ¢i dat, které jiz nékdo zpracoval. Naro¢néjsi forma je pak vlastni Setfeni — jak
na finance, tak na Cas. (Fotr, Soucek, 2005)

Nejprve je nutné stanovit si cilovy trh véetné predbézné segmentace. Nasledné je
tfeba analyzovat zakazniky, jejich pozadavky, potfeby, oCekéavani, ale také vysi ceny,
kterou jsou za uspokojeni svych potieb ochotni zaplatit. Po ziskani téchto tdaju je tieba
udélat podrobnéjsi segmentaci trhu na zaklad€ nejsignifikantnéjsich faktord — predevsim

geografické, socialné-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 aktualné nachazi. Na zaklad¢ takto ziskanych udaju lze stanovit prognézu poptavky,
ktera bude zakladem pro nésledné planovani — pfedevsim pak pro finanéni plan, na jehoz
zakladé se vyhodnoti vhodnost realizace podnikatelského planu. Hlavnim vystupem

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

1.4.3 Porteruv model péti konkurenénich sil

Tento model slouzi ke zkoumani a analyze konkurentd spoleCnosti (at’ uz téch
existujicich, tak potencialnich). Jedna se o jeden z nejvyznamnéjSich nastroju pro
provadéni analyzy konkurencniho prostfedi. Zohlediiuje piedevSim rivalitu a
konkuren¢ni tlaky na zkoumaném trhu. Zakladnimi prvky tohoto modelu jsou konkurenti
(potencialni a existujici), zdkaznici, dodavatelé a substituty. (Korab, Peterka, Reznakova,

2007)

O vytvoreni této metody se zaslouzil profesor Michael Porter, ktery jim reagoval
na SWOT analyzu, kterou povazoval za piili§ obecnou. V praxi se nyni vyuzivaji tyto

metody paralelné. (Korab, Peterka, Reznidkova, 2007)
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1.4.3.1 Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Tato sila predstavuje hrozbu pifedev§im v novych a dynamicky rostoucich
odvétvich, kde neni stale jesté trh nasycen, ptipadné ve spojeni s novou technologii, i
inovaci trh enormné roste. Rovnéz predstavuje vétsi hrozbu v odvétvich, kde neni
pottebna k podnikani specialni licence, ¢i povoleni, jehoz ziskani je obtizné, ¢i nakladné,

ptipadné enormni vyse kapitalu. (Korab, Peterka, Reziakova, 2007)

1.4.3.2 Hrozba substituta

Stavajici vyrobek muaze byt nahrazen zcela novym produktem, ktery jej prevysuje
ve vSech ohledech. Muize byt rovnéz nahrazen podobnym vyrobkem pouze s nizsi cenou.
Dal§i moznosti je substituce vyrobkem, ktery je pouze vybaven néjakou funkci navic, ale

za stejnou cenu. V tomto ohledu hraje velkou roli vémost zakaznika a sila znacky.

(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.3.3 Konkuren¢ni rivalita

V této oblasti je tfeba analyzovat intenzitu konkurencniho boje, velikost trhu a
ptipadné jeho nasyceni, ¢i potencial ke vstupu novych spolecnosti. Je tieba zjistit, zda se
na trhu vyskytuje dominantni konkurent, ktery ma obsazenou vétsinu trhu a ptipadné, jak
se stavi vici soucasné konkurenci — snazi se ji zlikvidovat, ¢i ji nechava ,,drobky* a neni
pro n&j vyhodné poustét se do intenzivnéjsiho konkurenéniho boje, ktery by jej stal pfilis

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

1.4.3.4 Smluvni sila odbérateli

Odbeératelé jsou pravdépodobné nejdulezitéj§im prvkem pro kazdou spolecnost —
bez nich by nemohla zadna spoleCnost existovat. Je potieba si vSak definovat, jak moc je
produkt, ktery spoleCnost nabizi unikatni, v jakych objemech jednotlivi odbératelé
objednavaji, jaka je jejich velikost a vyjednavaci sila vici dodavatelské spolecnosti. Je
rovnéz tieba uvazovat pripadné naklady odbérateli na zménu dodavatele a existenci

ekvivalentnich substitutd. (Johnson, Scholes, 2000)

1.4.3.5 Smluvni sila dodavatelu
V piipadé dodavatelské sily je tfeba si uvédomit, jak dalezitymi zdroji nas

konkrétni dodavatel zasobuje. Paklize budou jim dodavané zdroje nepostradatelné a
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v podstaté nenahraditelné konkuren¢nimi produkty (napf. specifické zdroje v leteckém
prumyslu, kde dané dily vyrabi pouze nékolik spoleCnosti na celém svété vzhledem
k nakladnému vyvoji), bude jeho vyjednéavaci sila velmi vysoka. Nemusi se jednat pouze
o materialni zdroje, ale rovnéz o zdroje v podobé znalosti, informaci, personalu apod.

(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.4 Analyza zdroju

Analyza zdroji zohlediuje veskeré zdroje, kterymi spoleCnost disponuje.
Nezohlediuji se pouze materialni zdroje, které spoleCnost vlastni v legalnim smyslu slova
vlastnictvi, ale i nehmotné zdroje, know-how, vztahy s dodavateli a zakazniky apod. Mélo
by se jednat piredev§im o unikatni zdroje, jeZ spolecnost odliSuji vaci konkurenci a

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

1.4.4.1 Fyzické zdroje

V ptipadé fyzickych zdroju, jak uz jejich nazev napovida, se jedna o zdroje
materialni povahy, které maji vyznam pro konkurenceschopnost spolecnosti. Jsou jimi
napiiklad stroje, vyrobni linky apod. Nestaci vSak pouze vyjmenovat tyto zdroje, ale

rovnéZz co nejvice konkretizovat jejich mnozstvi, stav, stafi, dispozice a dalsi vlastnosti.

(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.4.2 Lidské zdroje

Pfi analyze lidskych zdrojt, stejn€ jako u zdroju fyzickych, nestai pouze jejich
vycet, ale je tfeba specifikovat veSkeré schopnosti, dovednosti, kompetence, znalosti,
zkuSenosti jednotlivych pracovniki a jejich alokaci na danych pozicich. Je vhodné rovnéz
zohlednit prizpusobivost jednotlivych pracovnika pro pfipadné zmény uvnitf spole¢nosti

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

1.4.4.3 Financni zdroje

V analyze finan¢nich zdroju se sleduji nejen zdroje samotné, ale i ucely, ke kterym
jsou vyuzity, sprava financnich tokt — tedy pohledavek vici odbératelim spoleCnosti a
zavazka vuci dodavatelim, ¢i statu. Zahrnuje rovnéz vztahy s poskytovateli financnich
zdroju, kterymi jsou predevs§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 dobé
stava nehmotny majetek spolecnosti. Mezi nehmotné zdroje 1ze zaradit predev§im image
spoleCnosti, jeji povest, vztahy se zakazniky, dodavateli, stitem a dalSimi stakeholdery,
znacka a piipadné know-how, které je jednim z nejvyznamnéjSich nehmotnych zdroju.

(Johnson, Scholes, 2000)

1.4.5 McKinsey model 7S

McKinseyho model 7S je diagnosticky manazersky nastroj, ktery slouzi k analyze
vnitiniho prostedi spole¢nosti a zaroven umoziuje porovnat soucasny stav se strategii
spoleCnosti a urcit, jak realné je vytyCeného cile dosahnout. Sestava se ze 7 zakladnich
oblasti, jez jsou probrany nize:

- Strategie (strategy) —jedna se o stanoveni mise a vize spolecnosti a zpuisobu, jak

této vize co nejefektivnéji dosahnout,

- Struktura (structure) — tato oblast definuje organizacni strukturu spolecnosti,
uspotfadani uvnitf spolecnosti a vzajemné vztahy mezi jednotlivymi pracovniky
(nadfizeny — podtizeny),

- Systémy (systems) — jedna se o veskeré procedury, systémy a prostiedky, jez
podporuji co nejefektivn€jsi a nejrychlej§i rozvoj spolecnosti dle vytyCené
strategie — jedna se pfedevsim o systémy kontroly a méfeni, odméniovani alokace
zdroj,

- Styl (style) — jedna se predev§im o chovani managementu vuci zakaznikiim,
zaméstnancum, ¢i dodavatelim v jednotlivych situacich a urovni formalnosti
vztahtl na pracovisti,

- Spolupracovnici (staff) — lidé jsou to nejcennéjsi co spolecnosti v dnesni dobé
maji, a proto je tfeba vénovat velkou pozornost najimani zaméstnancy, jejich
motivaci, Skoleni, odméniovani a budovani pracovniho prostredi, ve kterém budou

spokojeni a diky tomu produktivni,

- Schopnosti (skills) — jedna se predevSim o schopnosti, znalosti, zkuSenosti a
zvyky zaméstnanct spole¢nosti, jejichz rozvoji je tfeba se intenzivné vénovat

pomoci rekvalifikacnich kurzt, konferenci a dalsich aktivit,
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- Sdilené hodnoty (shared values) — tuto oblast je mozné nazvat kolektivnim
hodnotovym systémem, ktery utvaii podnikovou kulturu — ¢im vice hodnot
zameéstnanci ve spoleCnosti sdili, tim vétsi je pravdépodobnost uspéchu této

spoleCnosti. (Fleisher, Bensoussan, 2007)

1.4.6 SWOT analyza

SWOT analyza predstavuje vyhodnoceni silnych a slabych stranek (interni
prostiedi) a prilezitosti a hrozeb (vnéjsi prostiedi) spolecnosti. SWOT analyza muze byt
vyuzita jako sumarizujici nastroj predchozich strategickych analyz, ¢i jako samostatny
analyticky nastroj. (Ketkovsky, Novak, 2015)

Analyzy externiho prostfedi vyusti v pfilezitosti a hrozby. Ty jsou ziskany
monitorovanim sil pusobicich v ramci makroprostiedi (predev§im se jedna o analyzu
SLEPT) a mikroprostiedi (kterymi jsou zéakaznici, dodavatelé, konkurence a dalsi).
Priméarnim cilem analyzy prostfedi je nalézani ptilezitosti, které 1ze vyuzit ke zvyseni
zisku. Pfedevsim ve chvili, kdy je néjaky produkt nedostatkovym zbozim, ptipadné pokud
dokaze spolecnost vylepsit aktualni produkt, ¢i stavajici produkt dodavat zcela odlisSnym

zpusobem. (Kotler, Keller, Juppa, 2013)

Na zéakladé analyzy interniho prostiedi zjisti spolecnost své silné a slabé stranky.
Neni zadouci vzdy napravovat veskeré slabé stranky. Je tfeba porovnat naklady
vynalozené na jejich odstranéni a efekt z tohoto odstranéni plynouci. Dale je dulezité
zvazit, zda se zamé&fovat Cisté na prilezitosti, jez koresponduji se silnymi strankami
spolecnosti, nebo se ,nebat vkro€it do neznama a vyuzit prilezitosti, které znamenaji
jisté riziko, nebot’ pro jejich uspésné vyuziti bude tfeba silné stranky spolecnosti nejprve

vybudovat. (Kotler, Keller, Juppa, 2013)
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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 ziakladnich pojmi

V této kapitole jsou objasnény zakladni pojmy, které budou v této praci
pouzivany. Hlavnim divodem uvedeni téchto pojmi je zména legislativy — zruSeni
zékona ¢ 513/1991 Sb. (obchodniho zakoniku) 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

Pred zapocetim samotné podnikatelské Cinnosti je vzdy tfeba zvolit spravnou
formu podnikani. Legislativa umoziiuje podnikani jak fyzickym (podnikani jednotlivct
pod vlastnim jménem a na vlastni zodpovédnost), tak pravnickym osobam (vznik zcela
nového pravniho subjektu). Pro vykonavani podnikani je jak v piipadé fyzické, tak
v piipad€ pravnické osoby, nutné ziskat zivnostenské opravnéni. Definice zivnosti a
vSeobecné podminky provozovani zivnosti jsou uvedeny nize. (Veber, Srpova, 2012)

., Zivnosti Je soustavnd cinnost provozovand samostatné, vilastnim jménem, na
viastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto
zakonem *“ (Zakon €. 455/1991 Sb., § 2).

. (1) VSeobecnymi podminkami provozovdni Zivnosti fyzickymi osobami, pokud tento
zdkon nestanovi jinak, jsou

a) plnd svéprdavnost, kterou Ize nahradit privolenim soudu k souhlasu zdakonného zdstupce

nezletilého k samostatmému provozovdni podnikatelské cinnosti, a
b) bezithonnost.

(2) Za bezithonnou se pro ucely tohoto zdkona nepovazuje osoba, ktera byla pravomocné
odsouzena pro tresmy cin spdchany umysiné, jestlize byl tento trestny c¢in spdchdn v
souvislosti s podnikanim, anebo s predmétem podnikdni, 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 nasledujici:
., (1) Obchodnimi korporacemi jsou obchodni spolecnosti (ddle jen , spolecnost”) a

druzstva,

(2) Spolecnostmi jsou verejna obchodni spolecnost a komanditni spolecnost (ddle jen
,,0s0bni spolecnost ), spolecnost s rucenim omezenym a akciova spolecnost (ddle jen
. kapitalova spolecnost”) a evropskd spolecnost a evropské hospodadrské zdjmové

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

(4) Evropska spolecnost, evropské hospoddrské zajmové sdruzeni a evropskda druzstevni
spolecnost se Fidi ustanovenimi tohoto zdkona v rozsahu, v jakém to pripoustéji primo
pouzitelné predpisy FEvropské unie upravujici evropskou spolecnost, evropské
hospoddrské zdjmové sdruzeni nebo evropskou druzstevni spolecnost“ (Zakon ¢. 90/2012

Sb., § 1).

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

- Verejna obchodni spolecnost nese CasteCné rysy pravnické osoby, Castecné
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 dodavatell, tak odbératelt, diky uvedenému ruceni celym majetkem partnert.
Pro zalozeni v.o.s. jsou tfeba minimalné dvé osoby a zakladni kapital neni
stanoven. (Veber, Srpova, 2012)

o Vyhody v.o.s. jsou predevsim divéryhodnost z pohledu okoli spolecnosti
a kapitalova nenaroc¢nost.
o Nevyhodou je pak ruceni partnerti celym svym majetkem.

-  Komanditni spolecnost je smisenou formou osobni spolecnosti. Jsou zde
rozeznavany dve role — komplementar a komanditista. Komplementar ruc¢i celym
svym majetkem, naproti tomu komanditista pouze do vySe svého nesplacen¢ho

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

o Vyhodou k.. je kapitdlova nenaroCnost a kompromis mezi osobni a
kapitalovou spolecnosti.

o Nevyhodou je predevsim ruceni veSkerym majetkem komplementarem a
z toho plynouci spory, kdy komanditista ru¢i pouze do vyse nesplaceného
kapitalu.

Spolec¢nost s ru¢enim omezenym je nejpouzivangjsi formou pravnické osoby
v Ceské republice. Minimalni kapital byl snizen na pouhou 1 K& z ptvodnich
200 000 K¢, a tak se tato forma stala velmi dostupnou. Zalozeni s.r.o. mize
provést 1 jedina osoba. Ruceni je zde pouze do vySe nesplaceného kapitalu.
(Veber, Srpova, 2012)

o Vyhodou s.r.o. je kapitdlovd nenaroc¢nost, rueni pouze do vySe
nesplaceného kapitalu a profesionalnéjsi dojem nez u podnikani fyzické
osoby s zivnostenskym listem.

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

Akciova spolec¢nost je kapitalové naro¢na forma podnikani. Nabizi vsak diky
tomu prestiz a jistotu z pohledu obchodnich partnert. Minimalni kapital je
stanoven na 2 000 000 K¢ v pfipadé spolecnosti bez verejné nabidky akcii a
20 000 000 K¢ v ptipadé emisi akcii na vefejném trhu. SpoleCnost ru¢i celym
svym majetkem. Akcionar vSak za zavazky spolecnosti neruci. (Veber, Srpova,
2012)

o Vyhodou a.s. je seriéznost a prestiz z pohledu obchodnich partnera.
Rovnéz je vyhodou, ze akcionaf neru¢i zaddnou meérou za zavazky
spoleCnosti.

o Nevyhodou je kapitalova narocnost a slozitéjsi vedeni spoleCnosti.
Evropska spolecnost je alternativou akciové spolecnosti. Na rozdil od akciové
spolecCnosti je vSak zalozena na zaklade€ prava Evropské unie. Evropska spole¢nost
v CR neni oproti zahrani&i pfili§ vyuZivana. Vzniknout maze fuzi dvou a vice

akciovych spolecnosti, zalozenim holdingové spolecnosti, zalozenim dcefiné

26



spoleCnosti. Zakladni kapital je ve stanoven ve vysi 120 000 EUR. Spolec¢nost ruci
stejné jako a.s. celym svym majetkem — akcionafi za zavazky spolecnosti neruci.
(Zékon €. 627/2004 Sb.)

o Vyhodou e.s. je predevsim jeji koncepce zalozeni pro pusobeni pro
celoevropsky trh.

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

- Druzstvo musi mit alespon 5 ¢lent (fyzickych osob), nebo byt zalozeno dvéma,
¢i vice pravnickymi osobami. Zakladni kapital ¢ini minimalné 50 000 K.
Druzstvo ruci celym svym majetkem — Clenové druzstva neru¢i za zavazky
druzstva. Jedna se o spoleCenstvi osob, které bylo zalozeno za ucelem zajisténi
poteb svych &lend (socialnich, hospodatskych apod.). V CR se tato pravni forma
prilis nevyuziva. (Veber, Srpova, 2012)

o Vyhodou druzstva je predevsim kapitalova nenaroCnost a neruceni za
zavazky jeho Cleny. Tato pravni forma je vhodna pro ucelové zalozenou
spole¢nost.

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

Kritické zhodnoceni:

Pro zakladanou personalni agenturu je jednoznacné nejvyhodnéjsi pravni formou
spoleCnost s ruCenim omezenym, ktera jasn€ stanovi uspotradani vlastnickych vztaht
mezi spolecniky, je kapitalové nenaro¢na a v Ceské republice se jedna o nejbéznéjsi

préavni formu spolecnosti.

2.2 Trendy v oblasti lidskych zdroju

Tato kapitola zahrnuje definovani zakladnich pojmu v oblasti fizeni lidskych
zdroji, zprostfedkovani zaméstnani, outsourcingu, definici personalnich agentur a
pozadavky pro ziskani opravnéni pro zprostiedkovani prace.

Rizeni lidskych zdroja je obor, jehoz ukolem je akvizice a vybér kvalitnich
pracovnikd, jejich motivace, vzd€lavani, rozvoj a celkova prace s nimi. Do fizeni lidskych
zdroju patfi rovnéz rozvoj firemniho klimatu (pracovniho prostiedi, firemni kultury

apod.), propousténi zaméstnanct a odmeérnovani pracovniki. (Kocianova, 2010)
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2.2.1 Ziskavani pracovniku

Nabor pracovnikti neboli recruitment, je jednou z klicovych funkci personalistiky.
Jedna se o proces vyhledavani pracovnikd, jejich nasledné tfidéni (vybér) a hodnoceni.
V dnes$ni dobé jiz nestaCi vybirat pracovniky pouze na zékladé jejich znalosti a
zkuSenosti, ale je tfeba brat v uvahu i to, jak zapadne do kolektivu, jak zapada dany
kandidat do firemni kultury apod. Jde o to najit Clovéka, ktery bude mit nejen veSkeré
pozadované kompetence, ale zaroveni bude motivovany pracovat pro danou firmu, sdilet

jeji vize a poslani a bude loajalni. (Armstrong, 2007)

Pfi hledani vhodného pracovnika na danou pozici by mély spolecnosti vzdy
nejprve hledat mezi souCasnymi zaméstnanci, pfipadné mezi lidmi, doporucenymi
zameéstnanci spolecnosti. Lidé, ktefi jsou jiz néjakou dobu ve spoleCnosti maji vSeobecny
prehled o internich procesech a znaji firemni kulturu — diky tomu neni tfeba tak dlouhé
zaSkoleni a nabor je tak za znacné nizsi naklady. Druhou moznosti je hledani vné firmy.
To lze realizovat né€kolika zptusoby. Nejjednodussi a nejlevnéjsi variantou je nepochybné
hledani na uradech prace, kde spole¢nosti nemaji zadné naklady na pfipadné vytvoreni
inzerat, ptipadné celé naborové kampané. Na ufadech prace vsak v dnesni dobé
extrémné nizké nezameéstnanosti mnoho kvalitnich kandidatt neni. Treti variantou je
interni zajisténi naboru, tedy vytvoreni naborové kampané (vytvoreni a umisténi inzeratt
do novin, na pracovni servery, socialni sit¢ apod.) —to je jiz nakladng&jsi varianta a velmi
zalezi na schopnostech personalisti spolecnosti. (Koubek, 2001)

Ctvrtou a na prvni pohled nejnakladn&j§i variantou je nabor prostfednictvim
personalnich agentur. Je pravdou, ze personalni agentury si UCtuji za nalezeni
zaméstnance nemalé Castky. Je vSak tfeba zohlednit to, ze i ony maji naklady s jeho
nalezenim spojené a v nékterych pfipadech je tato varianta naboru levnéjs§i nez varianty
predchozi. Predevsim proto, Ze personalni agentury se vénuji ve vétsin€ pfipadu pouze
naboru, na rozdil od personalnich oddé€leni jednotlivych spole¢nosti, kde jejich tkolem je
mimo nabor také vytvareni odméniovaciho systému, rozvoj a motivace zaméstnancu a
dalsi oblasti personalistiky. Je obvyklé, ze personalni agentury naleznou vhodného
kandidata 1 nékolikanasobné rychleji nez interni personalisté spolecnosti. Je tedy na kazdé
spoleCnosti, zda se jim naklady, vynalozené na nabor prostfednictvim personalnich

agentur vyplati. (Evangelu, Juficka, 2013)

28



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 nasledné za vyssi cenu (ktera
odpovida nakladim na pracovnika a pfiméfené marzi) poskytuje spoleCnostem, jez
pracovni sily potfebuji. Agenturni zaméstnanci jsou drazs§i nez vlastni zaméstnanci
spoleCnosti, avSak prenaseji zodpoveédnost za tyto pracovniky na agenturu prace, ktera se
zavaze v dané terminy, dany pocCet pracovniku zajistit. Pokud se tak nestane, hrozi ji ze

strany odbé&ratele nemalé sankce. (Jouza, Zeniskova, Salatové, 2005)

Spolecnosti, které vyuzivaji agentury prace tak nemusi fesit fluktuaci pracovniku,
jejich skoleni, motivacni systémy, prémie, nemocenské a dalsi zalezitosti. VSechna tato
bfemena jsou plné pifenesena na agenturu prace. I v tomto piipadé se muze vyplatit
v piipadé nékterych pracovnich pozic zvazit vyuziti pracovni agentury. Pfedev§im pak
v piipad€ pozic s vysokou mirou fluktuace, ktera predstavuje pro spolecnost nemalé

naklady. (Tosovsky, 2011)

2.2.2 Qutsourcing sluzeb spolecnosti

Outsourcing lze vnimat jako vyuzivani vn€jSich zdroji pro zajisténi Cinnosti, ¢i
zdroju spolecnosti. Spolecnost by pred zvolenim outsourcingu méla udé€lat analyzu Make
or Buy (délej ¢i nakup) a na jejim zakladé€ posoudit, zda se ji outsourcing vyplati, ¢i nikoli.

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

DElej —— neho

MNakup

Sam S partnerem Kritkodohé Dlouhodabé

Bez kontroly

‘ 5 konirolou

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

Je tfeba nejprve posoudit, zda se nadm dany proces vyplati délat v ramci nasi

spoleCnosti, pfipadné v kooperaci s partnerem, u kterého bud mizeme vykonavat
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prubéznou kontrolu, ¢i ponechat samotny proces bez kontroly. Paklize se nam nevyplati
proces zaji§tovat vlastnimi prostfedky (pfipadné dané prostiedky nemame k dispozici),
¢i v kooperaci s partnerem, volime nakup (outsourcing). Ten bud muazeme vyuZivat
dlouhodobé, ptipadné pouze po prechodné obdobi (naptf. nez budou k dispozici interni

zdroje). (Dvoracek, Tyll, 2010)

I. x:ufl'un[rluh 2 Hodnoceni ) 4. Uvedeni A, wyuFivani
i vy ber 3 Smlouva do Fivola i hodnoceni
l.:lLllbl. rcingu partnera efektivnosti

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

Na schématu vyse je zobrazen zivotni cyklus outsourcingu. Ten lze pouzit i na
oblast poskytovani sluzeb personalni agentury. V prvnim kroku se spolec¢nost rozhodne
o outsourcingu personalnich sluzeb. Druhy krok je o vybéru a hodnoceni potencialnich
dodavatelti (personalnich agentur) na zakladé jejich nabidek, referenci, dostupnych
informaci o nich apod. Tteti krok je o vyjednavani konkrétnich podminek a podpisu
smlouvy o kooperaci. Ctvrtym krokem je uvedeni do Zivota, tedy piipadné propojeni
informacnich systému spoleCnosti, nastaveni procest a dohoda o prabéhu jednotlivych
poskytovanych sluzeb. Poslednim krokem je vyuzivani sluzeb a jejich pribézné

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

2.2.3 Personalni agentury

Jak bylo jiz uvedeno v kapitole 2.2.1 Ziskavani pracovnikll, personalni agentury
mohou byt v nékterych pripadech pro spolecnost, jiz poskytuji sluzby tou nejdrazsi, ale i
nejlevné)si variantou. SpoleCnost by vzdy méla zvazit vyuziti agentury pii zohlednéni
vSech racionalnich kritérii. V pfipadé spoluprace s personalni agenturou (poté, co je jiz
uzaviena smlouva o spolupraci, viz. kapitola 2.2.2 Outsourcing sluzeb spolecnosti) je ve
vétsin€ pripadt postup nasledujici:

- Spolecnost poskytne personalni agentuie veskeré pozadavky na uchazece o danou
pracovni pozici (ve vétsin€ piipada rovnéz interval, ve kterém se muze pohybovat

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

- Pfipadni zajemci o praci zasilaji agentufe zivotopisy — ta je nasledné protiidi,

- Vytfizenym kandidatim se ozve pracovnik agentury a provede telefonicky

pohovor,

- Na zakladé telefonickych pohovort jsou vybrani uchazeci, ktefi jsou pozvani na
osobni pohovor do agentury (v nékterych pripadech tomuto kroku ptedchazi jesté
zpracovani testu — predevS§im jazykového, psychometrického — na zakladé

pozadavku spolecnosti, jez zadala agentufe tuto pozici),
- Nasledné probiha osobni pohovor v agenture a jeho nasledné vyhodnocent,

- Po vyhodnoceni vSech relevantnich uchazeci je uspésny kandidat poslan na

pohovor do spolecnosti, jez danou pozici zadala,

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

(Evangelu, Juticka, 2013)

2.2.4 Povoleni ke zprostifedkovani zaméstnani
Zprostredkovanim zaméstdni se rozumi

a) vyhledani zaméstmdni pro fyzickou osobu, ktera se o praci uchdzi, a vyhleddani
zaméstnancii pro zaméstnavatele, ktery hleda nové pracovni sily,

b) zaméstnavani fyzickych osob za iicelem vykonu jejich prdce pro uZivatele, kterym se
rozumi jind pravnickd nebo fyzickd osoba, kterda prdci pridéluje a dohlizi na jeji provedeni
(ddle jen "uzivatel"),

¢) poradenska a informacni ¢innost v oblasti pracovnich prilezitosti (Zakon €. 435/2004

Sb., odst. 1).

Povoleni ke zprostfedkovani se vzdy vydava na 3 roky. Nize jsou uvedeny veskeré
prerekvizity potfebné k vydani povoleni. V piipadé zadosti o povoleni ke zprostiedkovani
zaméstnani podle § 14 odst. 1 pism. b) zakona €. 435/2004 Sb. je spole¢nost povinna
slozit kauci ve vysi 500 000 K¢ na ucet generalniho feditelstvi ufadu prace. Tato kauce
slouzi predevsim pro kryti ptipadnych neuhrazenych mezd agenturnim pracovnikiim.

(Zakon €. 435/2004 Sb.)
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(1) Povoleni ke zprostredkovdni zaméstnani vydava generdlni feditelstvi Uradu prdce
na zdakladé Zadosti 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 tizemi Ceské
republiky a skutecnost, Ze fyzickda osoba v poslednich 3 letech nevykondvala funkci
odpovédného zastupce u pravnické osoby, statutdrniho orgdnu nebo orgdnu pravnické
osoby, které bylo odejmuto povoleni ke zprostiedkovdni zaméstndni 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 udéleni povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani fyzické osobé vymezené
zdkonem o volném pohybu sluzeb je dosazeni véku nejméné 18 let, plna svépravnost,
bezithonnost, odborna zpiisobilost, bydlisté na tizemi Ceské republiky a pokud takové

bydlisté nema, uvedeni dorucovaci adresy na nizemi Ceské republiky.

(4) Za bezithonné se povazuji fyzicka osoba a prdavnickd osoba, které nebyly pravomocné

odsouzeny pro umysiny trestny ¢in nebo pro trestny ¢in proti majetku.

(5) Bezuhonnost se doklddd vypisem z evidence Rejstiiku trestu, ktery nesmi byt starsi 3
mésicii. Za ticelem doloZeni bezithonnosti si generdlni feditelstvi Uradu prdce vyzdda
podle zvidstniho pravniho predpisu vypis z evidence Rejstriku trestii. Zdadost o vydani
vypisu z evidence Rejstriku trestit a vypis z evidence Rejstriku trestit se preddavaji v
elektronické podobé, a to zpiisobem umoziiujicim ddlkovy pristup.

(8) Za odborné zpiisobilou se povazuje fyzickd osoba, ktera md ukoncené vysokoskolské
vzdéldani a nejméné dvouletou odbornou praxi v oblasti zprostiredkovdni zaméstnani nebo
v oboru, pro ktery ma byt zprostiedkovdni zaméstndni povoleno, anebo kterda md stiedni
vzdélani s maturiti zkouSkou, vy3si odborné vzdéldni nebo vyssi odborné vzdeéldani v
konzervatori a nejméné pétiletou odbornou praxi v oblasti zprostiedkovdni zaméstndani
nebo v oboru, pro ktery md byt zprostiredkovdani zaméstndani povoleno.

(10) Podminkou wudéleni povoleni prdvnické osobé je spliovdni podminky jeji
bezithonnosti podle odstavce 4, jakoz i splnéni podminek podle odstavcii 2, 4 az 6 a 8
fyzickou osobou, ktera plni funkci odpovédného zdstupce pro ucely zprostredkovani
zaméstnani (ddle jen ,,odpovédny zdstupce“). V pripadé pravnické osoby vymezené

zdkonem o volném pohybu sluzeb9b) je podminkou udéleni povoleni ke zprostredkovdani
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zaméstnani spliovdni podminek uvedenych v odstavcich 3 aZz 6 a 8 odpovédnym
zdastupcem. Fyzickd osoba miiZze byt ustanovena do funkce odpovédného zdstupce pouze
u jedné pravnické osoby. Funkci odpovédného zastupce Ize vykondavat pouze v pracovnim
poméru s pracovni dobou sjednanou v rozsahu nejméné 20 hodin tydné; splnéni této
podminky se nevyzaduje u fyzické osoby, kterd je soucasné statutarnim orgdanem nebo
Clenem statutarniho organu této pravnické osoby. Fyzickda osoba podle véty treti nesmi
byt soucasné drzitelem povoleni ke zprostiedkovdni zaméstndni jako fyzickd osoba.

(11) U pravnickych nebo fyzickych osob uvedenych v § 14 odst. 4 je Urad prdce oprdavnén
prezkoumat jejich zpusobilost poskytovat zprostiedkovatelskou cinnost, pokud existuje
ditvodné podezreni, Ze dochdzi k zdavainému ohrozeni chranénych zdjmii nebo k
neopravnénému poskytovdani zprostiedkovatelské cinnosti. Pri prezkoumdni postupuje
Urad prdce podle zvldstnich pravnich predpisii.

(12) Zadost o povoleni ke zprostiedkovini zaméstnani se poddavda na generdlnim
Feditelstvi Uradu prdce nebo prostiednictvim jednotych kontaktnich mist.

(13) K posouzeni zZadosti o povoleni ke zprostredkovani zaméstndani véetné jejich priloh
generdlni reditel Uradu prdce ziidi komisi pro udélovani povoleni ke zprostiedkovaini
zaméstnani jako poradni organ (ddle jen , komise“). Komise md nejméné 5 Clenii a je
slozena ze stamich zaméstnancii Ufadu prdce, ministerstva a dalSich fyzickych osob,
které musi byt ve vztahu k projedndvané Zdadosti nestranné. Predsedu a jednotlivé cleny
komise jmenuje generdlni feditel Uradu prdce tak, aby vétsina clenii nebyla statnimi
zaméstnanci tohoto tiradu. Komise predklada generdlnimu fediteli Uradu prdce néavrh
rozhodnuti o Zdadosti o povoleni ke zprostiedkovani zaméstnani. Cinnost komise
materidlné, organizacné a financné zabezpecuje Urad prace” (Zakon &. 435/2004 Sb., §
60).

., (1) Dalsi podminkou pro udéleni povoleni ke zprostredkovdni zaméstdni prdvnické
nebo fyzické osobé je souhlasné zdvazné stanovisko Ministerstva vnitra, vydané na
zdkladé Zadosti generdlniho Feditelstvi Uradu prdce. V Zddosti generdlni feditelstvi
Uradu prdce uvede identifikacni iidaje pravnické osoby a jejiho odpovédného zdstupce,
popripadé odpovédnych zdstupcii, nebo fyzické osoby Zddajici o povoleni ke
zprostiedkovdni zaméstnani. Ministerstvo vnitra pri zpracovdni svého zdvazného
stanoviska posoudi udéleni povolent ke zprostiedkovdani zaméstnani z hlediska verejného

poradku, bezpecnosti a dodrzovani prav tretich osob.
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(2) Pri zajistovani informaci potrebnych pro vydani zdvazného stanoviska podle odstavce
1 je Ministerstvo vnitra opravnéno vyzddat si opis z evidence Rejstiiku trestii39a) Zadajici
fyzické osoby nebo osoby oprdvnéné jednat jménem Zadajici pravnické osoby anebo jejiho
odpovédného zdstupce, popripadé odpovédnych zdstupcii, a pozZddat o informace k
uvedenym osobam Policii Ceské republiky, zpravodajské sluzby nebo jiné orgdany verejné
spravy. Ministerstvo vnitra je pri zpracovani svého zdvazného stanoviska oprdavnéno za
ucelem posouzeni udéleni povoleni ke zprostredkovdani zaméstndni z hlediska verejného
poradku, bezpecnosti a dodrzovani prav tretich osob vyzZadovat listiny prokazujici pravni
ditvod uzivani prostor, do nichz je umisténo sidlo prdvnické 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 vnmitra je povinno své zdvazné stanovisko k udéleni povoleni ke
zprostiedkovani zaméstndani dorucit generdlnimu Feditelstvi Ufadu prdace do 15
pracovnich dmii ode dne obdrzeni Zddosti o zdvazné stanovisko. Pokud tak neucini do

konce této lhiity, ma se za to, Ze s udélenim povoleni ke zprostiedkovdani zaméstndani

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

,,(1) Pravnicka osoba je povinna v Zddosti o povoleni ke zprostiedkovani zaméstndni

uvest

a) identifikacni udaje prdvnické osoby,

b) predmeét podnikani,

¢) formu zprostiedkovani (§ 14 odst. 1), pro kterou je povoleni Zaddno,

d) druhy praci, pro které je povolenti ke zprostiredkovani zaméstndni Zdddno,

e) identifikacni udaje odpovédného zdstupce.

(2) Pravnicka osoba je povinna k Zdadosti pripojit

a) potvrzeni o bezithonnosti odpovédného zdstupce, ma-li jim byt zahranicni fyzickd
osoba, a doklad o odborné zpiisobilosti odpovédného zastupce,

b) prohldseni odpovédného zdstupce, zZe souhlasi s ustanovenim do funkce,

¢) adresu svych pracovist, ktera budou zprostiedkovani provadét“ (Zakon €. 435/2004
Sb., § 61).
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Kritické zhodnoceni:

Z této kapitoly je evidentni, ze outsourcing naboru zameéstnanci je stale
popularn€jsi metoda ziskavani zaméstnancti. V né€kterych piipadech se dokonce jedna o
ekonomicky vyhodnéjsi variantu nez nabor provadét vlastnimi zdroji. V dnes$ni dobé je
zcela bézné vyuzivani sluzeb personalnich agentur — ziskani licence pro jejich
provozovani vSak neni jednoduché — spole¢nost musi splnit pomérné piisné podminky —
to lze vnimat jako vyhodu pro spolecnosti, které jiz na trhu pasobi, nebot vstup nové
konkurence je témito legislativnimi pozadavky limitovan. Vyhodou pro zakladanou

spoleCnost je, Ze tyto podminky jiZ jeden ze spolecnika spliiuje.

2.3 Podnikatelsky plin

Casto dochazi k zaméfiovani pojmd podnikatelsky zamér a podnikatelsky plan.
Z tohoto divodu jsou uvedeny nize definice téchto dvou pojmi.

Podnikatelsky zamér je napadem, mySlenkou, ideou, ¢i konceptem néceho
nového, co dokaze prfinést ekonomicky prospéch autorovi této myslenky. Mize 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 nalezitosti, jakymi jsou strategie, vize, cile, analyza
trhu, marketingovy plan, organizacni plan, analyza rizik, financovani a dalsi. Na jejich
zaklade jsou nasledné schopni se tvirci podnikatelského planu rozhodnout, zda vstupovat
do podnikani v této oblasti, mohou tento plan ukazat ptipadnym investorim, ktefi se na
jeho zéakladé rozhodnou, zda do této spolecnosti investovat, ¢i nikoli. (Korab, Peterka,
Reznakova, 2007)

Zakladni pozadavky na podnikatelsky plan jsou:

- Strucnost a prehlednost,

- Jednoduchost a srozumitelnost,
- Orientace na budoucnost,

- Realisticnost a vérohodnost,

- Kvalitni zpracovani,

- Transparentnost a dalsi. (Korab, Peterka, Reziakova, 2007)
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2.3.1 Struktura podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu neni zavazné definovana. Obecné plati, ze je
potieba vzdy prizpusobit jeho strukturu aktualni 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,

- Finanéni plan. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007)

2.3.1.1 Titulni strana

Jedna se o sumarizaci podnikatelského planu na jedné strance. Titulni strana by
meéla obsahovat nazev planu, ktery by mél jasné vystihovat cely projekt. Méla by
obsahovat rovnéz kontaktni udaje na kli¢ové osoby (vlastniky spolecnosti/tviirce planu),
hlavni oblast podnikani, pfipadny nazev a sidlo spolecnosti. Stru¢né by zde meél byt
predstaven rovnéz zpusob financovani a struktura spolecnosti. Na zakladé pohledu na
titulni stranu se potencionalni investor rozhoduje, zda vibec bude Cist dal, ¢i nikoli.

(Korab, Peterka, Reziidkova, 2007)

2.3.1.2 Exekutivni souhrn

Jak jiz nazev této Casti napovida, jedna se o shrnuti celého podnikatelského planu.
Musi obsahovat ty nejpodstatné)si fakta. Jeho délka musi byt co nejvice minimalizovana
— maximalné dvoustrankovy dokument. Hlavnim cilem je zaujmout potencialni investory
a primét je k prostudovani celého podnikatelského planu. Exekutivni souhrn by mél
obsahovat strucny, ale vystizny popis nasledujicich oblasti:

- Zakladatele/manazera/exekutivni tym a zdivodnéni, proC jsou prave tyto osoby
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vhodné pro realizaci podnikatelského zdméru,
- Produkty/sluzby a hlavni argumenty v ¢em jsou jedinecné a konkurenceschopné,
- Trh vCetné identifikace trznich pfilezitosti spolecnosti,
- Silné stranky a vyhody spole¢nosti viici konkurenci,
- Strategii vedouci k uspéchu,
- Predikce finan¢nich tokt a potiebna vyse finan¢nich prostredki. (Korab, Peterka,

Reziiakova, 2007)

2.3.1.3 Popis podniku

V této Casti planu je charakterizovana samotna 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, jedine¢né a konkurenceschopné. V této Casti
je rovnéz potieba zdivodnit organizacni strukturu spoleCnosti. Predevsim pak
manazersky tym, ktery bude za celou realizaci podnikatelského planu zodpovédny a bude
ji provadét. Je vhodné zde rovnéz tento tym predstavit — pro¢ praveé 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 realné 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 pfipadé€ vnitini
analyzy se jedna pouze o Gvahy, nebot spole¢nost jesté neni zalozena, a tudiZ u ni nemuaze
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, trendi a trzniho potencialu, Porteriv model péti konkurencnich sil, analyza

zdroji, McKinsey model 7S. (Korab, Peterka, Rezfiakova, 2007)

2.3.1.5 Organiza¢ni plan

Organizacéni plan definuje vztahy, vazby, prava a povinnosti jednotlivych
pracovniki (organizacni strukturu) ve spolecnosti. Definuje kli¢ové znalosti pracovniki

a prifazuje jednotlivé pozice k dany tkolim. Mimo organizace zaméstnancii rovnéz
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poskytuje informace o vlastnicich (velikost obchodnich podili, rozhodovaci prava apod.)

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

2.3.1.6 Obchodni plan

V nékteré literatufe je nazyvan tento plan jako technicko — technologicky. Pro
zakladanou spolecnost je vSak vhodnéjsi nazyvat jej obchodnim planem. Tento plan
obsahuje sled cCinnosti, které musi byt vykonany v Case tak, aby bylo dosazeno
vyty€enych cilt. V ptipadé spoleCnosti poskytujici sluzby se jedna predevsim o obchodni
strategii, a to na jaké zakazniky budeme komunikovat, jakym zplisobem a v jakém

casovém horizontu. (Fotr, Soucek, 2005)

2.3.1.7 Marketingovy plan

Marketingovy plan je stézejni oblasti podnikatelského planu. Definuje strategii,
jak se spolec¢nost chce odlisit od stavajici konkurence. Jakou zvoli cenovou politiku,
sluzby zakaznikiim, vysi rozpoctu na marketingové aktivity, baleni produkti apod. Je
potieba dikladné naplanovat marketingovou strategii, vize, cile a Cinnosti, jak téchto
vytyCenych cild dosahnout. Je potieba rovnéz naplanovat rozpocet na veskeré
marketingové aktivity, ktery nasledné bude zohlednén ve financnim planu spolecnosti.
Soucasti marketingového planu je marketingovy mix sluzeb (7P). (Korab, Peterka,

Reziiakova, 2007)

2.3.1.7.1 Marketingovy mix sluzeb (7P)

Marketingovy mix lze interpretovat dvojim zpusobem. Prvnim je interpretace
marketingového mixu jako Cast marketingové strategie. Druhym pohledem je
operativnim nastrojem, diky kterému mizeme implementovat do spolecnosti 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. Pii vytvareni marketingového mixu je tfeba
zohlednit veskeré analyzy, strategie, cile a plany spolecnosti. (Fotr, Soucek, 2005)

Marketingovy mix sluzeb je roz§iren o dalsi tfi slozky — materialni prosttedi, lidi
a procesy. Tyto slozky 1épe vystihuji povahu spolecnosti poskytujicich sluzby oproti
klasickému marketingovému mixu 4P, urCenému spiSe pro spole¢nosti 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 Sirsi trh. Na zaklade
toho si zvoli, jaky vyrobni sortiment bude nabizet, a pfedevsim pak v jaké Sifi a hloubce
ho bude poskytovat. Na zakladé pozadavka zakaznika je tfeba vyrobek navrhnout a
nasledné testovat (v nejlepsim ptipadé do testovani zahrnout i potencidlni zakazniky).
Soucasti této oblasti marketingového mixu je rovnéz zplsob, jakym je vyrobek zabalen,
jaké jsou k nému poskytovany doplikové sluzby, jak je kvalitni servis apod. (Fotr,

Soucek, 2005)

PRICE (cena)

Cena je v mnoha piipadech tim nejpodstatnéj§im faktorem. Toto tvrzeni obzvlast
plati na Ceském trhu. Pfi stanovovani cenové politiky je tfeba brat v ivahu nejen
pozadavky a citlivost potencialnich zakaznikli na cenu, ale i cenovou politiku
konkurence, vlastni naklady na vyrobu daného produktu, velkoobchodni slevy a
pfipadnou regulaci ze strany statu, ktery ve specifickych odvétvich zasahuje do
cenotvorby spolecnosti. V piipadé, ze spoleCnost teprve zacinad vyrabét produkt, a tudiz
nejsou jeste optimalizovany veskeré procesy a personal neni dostatecné proskoleny, muze
dochazet k preklenovaci dobé¢, ve které spoleCnost vyrabi a prodava produkty se ztratou.
Vzdy vsak musi mit fadné propocitano, zda se ji tato Cinnost z dlouhodobého hlediska

vyplati. (Fotr, Soucek, 2005)

PROMOTION (podpora prodeje)

Pod pojmem podpora prodeje si vétSina lidi predstavi pouze reklamu. Ve
skuteCnosti se vSak jedna o veskeré aktivity, souvisejici s podporou prodeju vyrobkt pii
vstupu na trh a jejich udrzeni na trhu z dlouhodobého hlediska. Vzdy je nutné porovnat
naklady na podporu prodeje s jejich potencidlnimi 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 (distribuéni kanaly)

Tato slozka marketingového mixu zahrnuje veskeré dodaci podminky, prostredky

a zpusoby prepravy, fizeni zasob, ochrany zbozi v prubéhu cesty, optimalizaci cest a
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veSkerych dalSich logistickych aspekti. Mezi hlavni distribuéni kanaly lze fadit
maloobchod, velkoobchod a ptimou distribuci konecnym zakazniktim. (Fotr, Soucek,

2005)

PHYSICAL EVIDENCE (materidlni prosti-edi)

Vzhledem k nehmotné povaze sluzeb nelze jeji kvalitu a miru uspokojeni potreb
zakaznika posoudit dfive, nez dojde kjeji spotfebé. Materialni prostfedi je souhrn
veskerych elementd (pfedevsim materialni povahy), kterymi spole¢nost pisobi jesté pred
samotnym zakoupenim sluzby. Mezi tyto polozky 1ze fadit budovy a kancelarské prostory
spoleCnosti, jeji vozovy park, obleCeni zaméstnancu, propaga¢ni materialy, jakymi jsou
brozury, katalogy, vizitky, pfipadné v dnesni dobé 1 webové stranky, jez nejsou pfimo
materialni povahy, avSak jejich vzhled a kvalita rovnéz do urcité miry vypovida o

kvalitach sluzeb poskytovanych spolecnosti. (Vastikova, 2014)

PEOPLE (lidé)

V ptipadé spolecnosti piisobicich na trhu sluzeb je tento faktor velmi podstatny.
Poskytovani sluzeb je ve velké mife o mezilidském kontaktu a vSichni lidé, u€astnici se
dané sluzby, jsou klicovym prvkem uspéchu spoleCnosti. Zaméstnanci spolecnosti by
m¢éli mit osobni vztah se zakazniky — pfedevsim u opakujicich se sluzeb. Pravé oni jsou
nejvyznamnéj$im prvkem kvality poskytované sluzby a jejich schopnosti a zkuSenosti ve
veétsing piipadl urcuji, zda zakaznik sluzbu u dané spolecnosti vyuzije znovu, ¢i nikoli.
Vedle zaméstnanci jsou vyznamnym elementem pii poskytovani sluzeb také samotni
zéakaznici, ktefi se daného procesu rovnéz ucastni — at’ uz aktivng, ¢i pasivné — a proto je
potieba vénovat Cas dostatecné komunikaci s nimi tak, aby obé strany jasné chapaly, co

presné od spoluprace ocekavaji. (Vastikova, 2014)

PROCESSES (procesy)

Pro udrzeni zakaznika je tfeba mit fadn€ 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 tieba, aby se po celou dobu pribéhu procesu
zapojoval i zakaznik a byl pribézn¢ informovan o stavu v jakém se aktualn€ poskytovani

sluzby nachézi. V pfipad¢, ze si v jakékoli fazi nevi zakaznik rady, je potieba, aby dostal
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rychlou zpétnou vazbu a pomoc od spolecnosti poskytujici danou sluzbu. (Vastikova,

2014)

2.3.1.8 Hodnoceni rizik

Je nutné nejprve rizika identifikovat, nasledné je ohodnotit a stanovit pfipadna
opatfeni, ktera je nutnd ucinit pro jejich redukci, 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 vnéj§iho prostiedi.
Mezi nejvyznamnéjsi pavodce rizika patii zejména konkurence, proménlivost prostiedi,
kompetence podnikatele a jeho zaméstnanctd, nedostatky v marketingové komunikaci,

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

2.3.1.9 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan prevadi do Ciselné podoby vSechny predchazejici Casti
podnikatelského planu. Stanovuje kapitalovou narocnost dané investice a rovnéz realnost
z ekonomického hlediska pro provedeni podnikatelského planu jako celku. Jeho ukolem
je vytvorit realisticky predpoklad pfijmu a vydaju na zaklad€ predchozich analyz. Mimo
to je tieba zohlednit 1 oblast naklad( a vynost. Finan¢ni plan zahrnuje plan penéznich
tokd, plan rozvahy a planovany vykaz zisku a ztrat. Planovaci horizont by mél byt alespori
trilety. Nektera literatura vSak uvadi, ze planovaci horizont by mél byt alesponi 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 zrizovaci vydaje

Rozvaha podniku prfedstavuje prehled o majetku spole¢nosti a zdrojich jeho
financovani k ur¢itému 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 prehledné zobrazuje, jakym
majetkem spoleCnost disponuje, jaka je jeji likvidita, zadluzenost, financni 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 vaech diouhodoby majetek (stala aktiva) | wvsechny zdroje, viastni kapital
polodek, do I 2e kterych byla )
kterych podnik diouhodoby nehmolny majetek aktiva pofizena Zakladni kapital
invastoval diouhodaby hmotny majetek fond

Yy ¥
dicuhodoby finantni majetek nerozdéleny zisk
minulych let

vysladek hospodafeni
bédnaho roku (+.-=)

obaina akliva cizi zdroja
Zasoby diouhodobd zavazky
- pohledavky a Uvéry
- inveslice (kratkodoby fin. majelek) H"F.Itk.i]f:[:t]n zavazky
a uvary
- penize

Zahajovaci rozvaha predstavuje konecnou rozvahu za obdobi od zalozeni
spoleCnosti, po jeji zapis do obchodniho rejstiiku. V tomto obdobi nedochazi ke
standardnimu vedeni UCetnictvi, ale vynakladani tzv. zfizovacich vydaji, jez zahrnuji
vydaje na zalozeni ucetni jednotky a vydaje, jez spolecnost vynalozila od jejiho zalozeni
po zapis do obchodniho rejstiiku. Ztizovaci vydaje zahrnuji predevsim 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 urcitému dni a podava
prehled nakladd, vynosu a zisku, pfipadné ztraty spoleCnosti za sledované obdobi. Je
povinnou soucasti ucetni zavérky. Vynosy jsou veskeré trzby, pfipadné marze, jez
spolecnost ziskala za poskytovani sluzeb, piipadné prodejem vyrobkt — bez ohledu na to
v jakém obdobi byly skutecné uhrazeny. Naklady jsou veskeré vynalozené prostiedky za

ucelem ziskani vynosua bez ohledu na obdobi, kdy byly skutecné zaplaceny. (Synek, 2011)

Struktura vykazu zisku a ztraty je tvofena provoznimi, finanénimi a mimoradnymi
naklady, vynosy a vysledkem hospodatfeni. Provozni vysledek hospodateni ptedstavuje
rozdil vynosu a naklada za dané obdobi — tedy trzby za prodej zbozi a sluzeb, od kterych
jsou odeCteny naklady souvisejici s provozni Cinnosti. Finan¢ni vysledek hospodateni
predstavuje rozdil vynosu a nakladl z finan¢ni Cinnosti spolecnosti. Souctem provozniho

a finan¢niho vysledku hospodareni po odecteni dané ziskame vysledek hospodateni za
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béznou Cinnost. Pii pfi¢teni mimoradného vysledku hospodatfeni pak ziskame vysledek

hospodareni za ucetni obdobi. (Synek, 2011)

2.3.1.9.3 Cash flow

Cash flow neboli vykaz o penéznich tocich je prehled o finan¢nim hospodateni
spoleCnosti za urcité obdobi — na rozdil od rozvahy a vykazu zisku a ztraty se pomoci
tohoto vykazu nezjistuje ucetni vysledek spole¢nosti. Cash flow predstavuje piehled
rastu, ¢i poklesu penéznich prostiedki a jejich ekvivalenti. Sledovanymi prostiedky jsou
penize v pokladné, na bankovnich uctech, ¢i ceniny. Penéznim ekvivalentem je pak
myslena vysoce likvidni polozka kratkodobého finanéniho majetku (napt. akcie). (Synek,
2011)

Neékteré naklady a vynosy nejsou rovnéz vydaji — znamym piikladem jsou odpisy,
jez se projevuji v samotném ucetnictvi postupné, 1 kdyz byla investice na dany majetek
vynaloZena jednorazové. Cash flow ma za tkol poskytnout spolecnosti podrobny prehled

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 hospodareni za dané obdobi — ten se uvadi
v rozvaze ve vlastnim kapitalu spolenosti. Vykaz cash flow se zobrazuje v rozvaze
v obéznych aktivech. Je vhodné vyuzivat vSechny tyto vykazy dohromady pro zajisténi

zéakladniho prehledu o celé spolecnosti. (Synek, 2011)

Cash flow Rozvaha Vykaz risku a ztraty
(rozpodéet) urcitemu datu za urcite obdobi
Pocatecni A ktiva Pasiva
slav penéz
Stala Viastni Maéklady Vynosy
aktiva kapital +——F}—
Prijmy Vydaje
Cbézna Cizi
Koneény 1 akbiva zdroje Vysledek hospodafeni
stav penez za uéetni obdobi
Ostatni Ostatni
aktiva pasiva

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

Jedna se o ukazatele, které umoziiuji méfeni vynosnosti vlozeného kapitalu. Jejich
zakladni princip je v pomeéfovani zisku svlozenymi prostiedky. Nize jsou
charakterizovany nejvyznamnéjs§i ukazatele rentability (ROE, ROA a ROI). (Fotr,
Soucek, 2005)

ROE, neboli rentabilita vlastniho kapitdlu je pomérem zisku po zdanéni (néktera
literatura uvadi zisk pred zdanénim) ku vlastnimu vlozenému kapitélu, viz vzorec nize:

vsledek hospodareni
ROE = v P

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

vsledek hospodareni
ROA = ki P

celkovy kapital
ROI, neboli rentabilita dlouhodobé investovaného kapitalu, jez je vyjadifena podobné

jako ROA, pouze s rozdilem jmenovatele, v némz u ROI neni celkovy kapital, ale pouze

dlouhodobé investovany kapital, viz vzorec nize:

vysledek hospodareni

ROL= dlouhodobé investovany kapital

2.3.1.9.6 Cista soucasna hodnota

Cista soucasna hodnota je definovana jako rozdil mezi sou¢asnou hodnotou viech
budoucich pfijma a vydaja daného projektu. Jedna se o diskontovany penézni tok se
zohlednénim vsech slozek v priabéhu celého trvani projektu. Diskontovani je pfevedenim
budoucich financnich toki na soucasnou hodnotu s vyuzitim diskontni sazby. Stanoveni
diskontni sazby se vét§inou odvozuje od vynosnosti alternativni investice (pozadované
vynosnosti investora). Paklize je Cista soucasnd hodnota kladna, je vhodné tuto investici
realizovat, pokud je zapornd, investor by mél prostifedky vlozit do alternativni investice.

(Fotr, Soucek, 2005)

2.3.1.9.7 Bod zvratu

Bod zvratu je hodnota specifického faktoru, jez ovliviiuje hospodaisky vysledek

spolecCnosti, pfi niz spolecnost dosahuje hrani¢ni hodnoty dané¢ho ekonomického kritéria.
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Ve vétsing piipadd je timto kritériem zisk a bod zvratu v tomto piipadé odpovida situaci,
kdy se vynosy spolegnosti rovnaji pravé jejim nakladiim — tedy zisk je nulovy. (Fotr,

Soucek, 2005)
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3 Analyticka ¢ast

Analyticka ¢ast této diplomové prace obsahuje analyzu vné€jsiho okoli s vyuzitim
SLEPT analyzy, analyzu konkuren¢niho prostfedi pomoci Porterova modelu 5
konkurenc¢nich sil, analyzu trzniho potencialu s vyuzitim rozhovori s potencialnimi
zakazniky a partnerskou personalni agenturou. Dale je zde vytvorena koncepce
McKinseyho modelu 7S a zpracovana analyza zdroji pro zakladanou spolecnost. Kazda
kapitola je shrnuta kritickym zhodnocenim, kde jsou slovné a v bodech shrnuty silné
stranky a prilezitosti (oznaCeny +) a slabé stranky a hrozby (oznaceny -). Cela analyticka

Cast je shrnuta za vyuziti SWOT analyzy, ktera je zakladem pro navrhovou Cast této prace.

3.1 SLEPT analyza

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

ovliviiovat zakladanou spole¢nost.

3.1.1 Socialni faktory
Spolecnost ptisobi na B2B trhu, tudiz jejimi pfimymi zakazniky nejsou samotni
obyvatelé Ceské republiky. Je viak potieba brat v ivahu, 7e personalni agentura pracuje

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

Tabulka 2: Obyvatelstvo CR dle v&ku a pohlavi. (Zdroj: CSU, 2017)

vék muzi Zeny
0-18 1032521 980 296
19-30 754 537 720 269
31-45 1 288 307 1216 506
46-60 1022 141 1004973

61- 1103 181 1 456 089
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Graf 1: Obyvatelstvo CR dle v&ku 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. Kvalifikované)si
pracovni sila znamena pro personalni agentury vys§i provize, diky vy$sim mzdam

kvalifikovanych zaméstnancti.

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

ZvySe uvedené analyzy vyplyva pozitivni fakt, ze vzdélanost obyvatelstva
v Ceské republice neustale roste a tim se zvysuji 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 pfedstavuje pro personalni agentury obrovsky potencial.

Genderové je praceschopné obyvatelstvo vyrovnané.

+ rust mezd

3.1.2 Legislativni faktory

Spole&nost podnika na uzemi Ceské republiky, a tudiz musi respektovat jeji pravni
systém, fad, veskeré vyhlasky a pravni predpisy. Nerespektovani téchto legislativnich
faktort by vedlo k pfipadnym postihim (finan¢nim a jinym sankcim, pfipadné ukonceni
samotné podnikatelské Cinnosti). Mezi zakony, které spoleCnost musi respektovat a

dodrzovat patii predevs§im:
- Zéakon €. 235/2004 Sb. o dani z pfidané hodnoty
- Zékon ¢. 586/1992 Sb. o danich z piijma

v

- Zékon ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zakon o

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

Vyse uvedené jsou pouze vSeobecné zakony, kterymi se musi fidit veskeré
subjekty na podnikatelském trhu CR. Specifickym legislativnim pozadavkem pro
provozovani personalni agentury je ziskani licence pro zprostredkovani zaméstnani, pro
jejiz obdrzeni je nutné dodrzet pomérmé striktni podminky, jez jsou blize specifikovany
v teoretickych vychodiscich této prace. Tyto striktni podminky sice znesnadiiuji vstup do
tohoto odvétvi, avSak v pfipadé, ze je jiz spoleCnost na tomto trhu, vnima podminku
licence jako pozitivni faktor, ktery snizuje konkurenci v tomto odvétvi a zajistuje, ze se
na trhu zprostfedkovani prace vyskytuji pouze kvalifikované subjekty s adekvatnimi

schopnosti pro vykonavani této ¢innosti.

Dalsim 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 tdaji uchaze¢t o praci,

jiz zprostfedkovava. GDPR vstupuje v ucinnost 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 dafiovymi
zakony, a navic jes§t¢ pozadavky MPSV na ziskani licence, ktera predstavuje vyhodu pro
spoleCnost ve smyslu obtiznéjsiho vstupu do odvétvi pro nové spole¢nosti. Splnénim
pozadavku na ziskani licence rovnéz spole¢nost prezentuje svoje odpovidajici know-how
v dané oblasti. Vzhledem k tomu, ze veskera data o uchazecich budou uchovavana online

v databazich pracovnich portald, neznamena GDPR pro spolecnost ohrozeni.

+ know-how

3.1.3 Ekonomické faktory

Mezi hlavni ekonomické faktory, ovliviiujici fungovani spolecnosti, patfi dan
z ptijmu pravnickych osob a dan z pfidané hodnoty. Od roku 2010 ¢ini dle zakona ¢.

586/1992 Sb. dan z prijmu pravnickych osob 19 %.

Zakladni sazba dané z pridané hodnoty je dle zakona ¢. 235/2004 Sb. od
1.1.2013 ve vysi 21 % a sniZzena sazba dané ve vysi 15 %.

3.1.3.1 HDP

Meziroéni rist HDP ve 4. Gtvrtleti roku 2017 byl dle CSU 5,1 %. Tento fakt je pro
pusobeni personalni agentury velmi pozitivni. Spole¢né s rastem HDP spolecnosti vice
investuji — nejen do fyzickych, ale i personalnich zdroji. Tim se rozsifuje trh prace a je
vysoka poptavka po lidskych zdrojich. Spolecnosti jsou pak ochotny platit vyssi mzdy a

spolu s nimi 1 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 extrémng
nizka mira a spoleCnosti tak maji nedostatek zaméstnanci. Diky tomu jsou ochotny
alokovat vice prostiedka pro personalni oblast — nejen na samotné mzdy zameéstnancu,
ale i jejich benefity a rovnéz zvySuji rozpocty na ziskavani zaméstnancti. Personalni

agentury sice musi vyvinout vétsi usili a neni tak snadné adekvatni pracovniky najit,
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odmeénou jim vsak je vyssi provize. Tento fakt ma rovnéz vyhodu v tom, ze na trhu uspéji
pouze ty nejlepsi agentury a trh se tak ,, procCisti“ od nekonkurenceschopnych spolecnosti.

3.1.3.3 Inflace

Jednim z hlavnich ekonomickych faktort 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 zadné enormni vykyvy, ¢i naznaky, 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
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Dal§im ekonomickym faktorem, ovliviiyjicim fungovani spolecnosti, je vySe
mezd. Na grafu nize je zobrazen jejich vyvoj od 3. ¢tvrtleti roku 2009 do 3. ¢tvrtleti roku
2017. Primérna hruba mzda je pro personalni agenturu klicovym ukazatelem. Na
prelomu let 2013 a 2014 nize je vidét enormni narUst a nasledny kontinualni rist mezd,
kdy az v poslednim vyobrazeném cCtvrtleti je vidét pokles. Paklize by klesajici trend
pokracoval, projevilo by se to na niz§ich ziscich spolecnosti, nebot’ ve vétsing ptipadi je

personalnim agenturam vyplacena provize, ktera je stanovena na zakladé vySe 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: V¥voj mezd. (Zdroj: CSU, 2017)
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Kritické zhodnoceni:

Vsechny ekonomické faktory jsou pro zakladanou spole¢nost jednoznacné
pozitivniho charakteru. Rust HDP doprovazeny rustem mezd a poklesem
nezameéstnanosti predstavuje pro spolecnosti obtiznéjsi nalezeni vhodnych pracovniki, a
to zvySuje jejich ochotu nabor pracovnika fesit za vyuzita personalnich agentur. Rovnéz
vSak naznacuje, ze tento ekonomicky rist nemize pokracovat trvale a dfive nebo pozdéji
dojde k prehrati ekonomiky a ekonomické krizi — tento faktor je dulezité peclive
monitorovat. Dafiové zatizeni je piijatelné a dlouhodobé stabilni.

+ rast HDP
+ nizkd nezaméstnanost
+ rGst mezd

- nedostatek kvalitnich uchazedu
- prehrata ekonomika
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3.1.4 Politické faktory

Politické prostiedi v Ceské republice 1ze hodnotit jako stabilni a transparentni.
Jedna se o demokraticky systém, ktery ma formu parlamentni republiky. Vladnouci strany
se pravidelné obménuji na vSech uUrovnich fizeni statu (od senatu, pfes poslaneckou
snémovnu, po zastupitelstva jednotlivych meést). Pomérné Casto dochazi ke zménam, ¢i
novelam danovych, Gcetnich a obchodnich zakont, které ovSem jsou spiSe minoritniho
charakteru a stabilni spoleCnosti nemaji problém se stémito zménami vyporadat.
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 nenaznaduje tomu,
e by se méla v nejblizsi dob& ménit. Clenstvi v mezinarodnich politickych uskupenich
jako je Evropska unie muze pfinaset hrozbu mezinarodni konkurence.

- mezinarodni konkurence

3.1.5 Technické faktory

Spolecnost bude pro jeji Cinnosti vyuzivat predev§im pracovnich portald, mezi
néz patti Jobs.cz, Prace.cz apod. Jejich cenova strategie je pro ni klicova, nebot” vétsSina
uchazecu je ziskavana pravé prostiednictvim téchto portalt. Vyhodou vsak je, Ze na trhu
téchto portald pasobi velké mnozstvi, a tak by si zadny znich nemohl kvili
konkurenceschopnosti dovolit enormni zvySovani cen, nebot zakaznici by presli ke

konkurenci.

Pro komunikaci jak suchazeci, tak sklienty budou vyuzivany piredevsim
nejnove)§i komunikacni nastroje a socialni média. Vzhledem k novému natfizeni EU o
ochrané osobnich udaju (GDPR), jez zacne platit od kvétna 2018, bude spolecnost
namisto vlastni databaze vyuzivat ukladani veskerych dat o uchazecich v databazich
pracovnich portald a tim prenese veskerou zodpovédnost za tuto oblast na né. Pro
zpracovani ucetnictvi bude pouzivat ucetni software Pohoda. Hrozbou pro spolecnost
muze byt zdrazovani sluzeb pracovnich portald, jejichz cenova politika je analyzovana

v kapitole 3.3.4 Smluvni sila dodavatel.
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Kritické zhodnoceni:

Spole¢nost bude primarné vyuzivat databazovych feSeni pracovnich portald, ¢imz

vyfesi nutnost starat se o ochranu osobnich tidaji uchazeci — zaroven se vSak vystavuje

riziku zdrazovani téchto portald. 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, trenda a trzniho potencialu

V této Casti prace je provedena analyza trhu, trendu a trzniho potencialu. Dle

databaze AMADEUS putisobi 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 zakonu ¢. 435/2004 Sb., odst. 1 jejich zaméfeni odpovida.

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

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

aktivné provozovat.

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

Pocet agentur
Trzby celkem
Trzby pramér

Trzby median

Brno

1 066
35,5 mld. K&
35,8 mil. K¢

7 mil. K&

Pocet agentur
Trzby celkem
Trzby pramér

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 personalnimi agenturami na uzemi Ceské
republiky za rok 2016 Cinily dle databaze AMADEUS 35,5 miliardy korun. Personalni
agentury z Brna pak dosahly trzeb ve vysi 1,63 miliardy korun. Pramér trzeb byl v celé
Ceské republice 35,8 miliont korun a v Brné 22,4 miliond korun. Median trzeb je u

agentur z celé Ceské republiky roven 7 milioniim korun, v Brné pak 6 milionéim 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 teéchto 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 i1 personalni agentury vyuzivaji pro nabor novych
zaméstnancu v poslednich letech primarné pracovni portaly. Jedna se o variantu naboru
s nejlepSim pomérem cena/vykon a nevyzaduje vyrazné kapitalové zdroje. Informace na

portalech jsou aktualni a vysoce dynamickeé.

3.2.1.1 Databaze zivotopisu

Vétsina pracovnich portalt disponuje databazi zivotopist, do kterych uchazeci o
praci vkladaji své zivotopisy a spoleCnosti a persondlni agentury pak mohou v této
databazi vyhledavat a pfimo oslovovat kandidaty. Pokud vloZzi uzivatel svij 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 portali se stale intenzivnéji vyuzivaji v oblasti naboru
zaméstnancu socialni sit€ — 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 zaméstnanct a personalnich 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 spoleCnosti zvySuje — je
levnéjsi nez vlastni zaméstnanci a platba probihd dle odvedeného vykonu. Predevsim
spoleCnosti, jez najimaji nové zameéstnance nepravidelné (kdy se bézné stava, ze
naptiklad pul roku zadného nehledaji), rad€ji vynalozi jednorazové naklady v podobé

provize, nez aby pro nabor zamé&stnancl najimali nového pracovnika.

3.2.1.4 Odchod agentur prace z trhu kvuli kauci

Kauce 500000 K¢ na ucet ufadu prace pro agentury prace, jez pouze
nezprostfedkovavaji zaméstnani, ale poskytuji spoleCnostem piimo své zaméstnance
(pfipadné je poskytovani agenturnich zameéstnancu jejich majoritni Cinnosti), nuti mnohé

z nich z trhu odejit a své pusobeni v tomto odvétvi ukoncit.

3.2.2 Analyza trzniho potencidlu

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 v pfilohach této
prace (pfilohy 1 az 3). Metoda rozhovord byla upfednostnéna pred dotaznikovym
Setfenim, nebot personalistika je hlavné o osobnim styku a pfi rozhovorech je realna
Sance ziskani cennych kontaktd, jez se v budoucnosti budou dat zuzitkovat — naopak
dotaznikové Setfeni je neosobni a na jeho zakladé se neda vybudovat tak pevny a stabilni

vztah jako u metody rozhovoru.

Se v§emi spolecnostmi, které jsou potencialnimi zakazniky ¢i partnery, se kterymi
byly uskute¢nény rozhovory, byl navazan kontakt prostfednictvim jejich zaméstnancti, se
kterymi se spolecnici zakladané personalni agentury znaji. Po propojeni se spolecnostmi
prostiednictvim jejich zaméstnanci byl nejprve telefonicky ve struCnosti témto
spoleCnostem predstaven podnikatelsky plan zakladané personalni agentury, zivotopisy a
zkuSenosti spoleCnikli a zamér 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 oddéleni, ktefi jsou osobami, jez rozhoduji o vyuzivani sluzeb personalnich

agentur. U potencialniho partnera s majitelkou spolecnosti.

Pred zapocCetim samotnych rozhovora byl dotazovanym piedstaven ve stru¢nosti

podnikatelsky plan zakladané spolecnosti, predstaveni 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: Potencidlni zakaznici. (Zdroj: vlastni zpracovani)
Parametr

Trzby
Podet zaméstnancu

Mzdové naklady
Oblast pusobeni

Kraj
Preference naboru
% Interniho naboru
Pocet personalnich agentur
Celkovy pocet hledanych
pracovnikii ro¢né
Pocet obsazenych pozic pers.
agenturami rocné
Prevazujici typ pozic

Mzdova hladina

Preferovana velikost agentury

Ochota spolupracovat

Vyse provize (nasobek mzdy)

% Kraceni provize pri

odchodu ve zkuSebni dobé

Potencialni zakaznik 1

85 000 000 K¢
80
19 000 000 K¢

Drevovyroba a vyroba

luxusniho nabytku
Pardubicky
Interni
33 %

1 mala

10

67

Technické
20 000 — 35 000 K¢
Mala
Ano
1,5x (> 25 000 K<)
2x (<25 000 K¢)

60 %

56

Potencialni zakaznik 2

223 000 000 K¢
165
95 000 000 K¢
Néaro¢na strojirenska
vyroba
StfedocCesky
Interni
50 %

2 malé + 1 velka

30

15

Technické
22 000 - 35 000 K¢
Mala i velka
Ano

2x

70 %



Rozhovory byly provedeny se dvéma potencialnimi zakazniky. V Tabulka 4 jsou
blize popsany zakladni charakteristiky téchto spoleCnosti a sumarizovany vysledky
z rozhovort. BliZze jsou tyto udaje upfesnény v jednotlivych podkapitolach 3.2.3.1
Chyba! Chybny odkaz na zalozku. 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 personalnim trhu,

poctech, mzdach a naro¢nosti nalezeni jednotlivych pozic.

3.2.3.1 Potencialni zakaznik 1

Cely rozhovor s potencialnim zakaznikem 1 se nachazi v ptilohach této prace
(Priloha €. 1: Rozhovor s 1. potencialnim zakaznikem. (Zdroj: vlastni zpracovani)). Jedna
se o spolecnost z Pardubického kraje, ktera se zabyva dievovyrobou a vyrobou luxusniho
nabytku. Aktualné ma 80 zameéstnancu a jeji trzby za rok 2016 byly 85 miliont korun.

Jeji mzdové naklady v roce 2016 Cinily 19 miliont korun.

Z rozhovoru vyplyva, Ze spole¢nost preferuje interni nabor zameéstnancu. Je vSak
nucena pro udrzeni chodu spolecnosti priblizné 2/3 pracovnikd najimat prostfednictvim
personalnich agentur, coz predstavuje 6 az 7 pracovniki najatych prostfednictvim
personalni agentury ro¢né. Spolecnost se potyka s akutnim nedostatkem technickych
pozic a je nucena zvySovat neustale jejich mzdy, které se nyni pohybuji v rozmezi 20 000
az 35000 K¢ mési¢né. SpoleCnost preferuje spolupraci s malymi personalnimi
agenturami (aktualné ma pouze jednu), predevs§im kvuli lepSim vztahim a znalosti
regionu. Spolecnost se nebrani spolupraci a nabizena vysSe provize je 1,5nasobek u pozic
se mzdou od 25 000 K¢ a dvojnasobek u pozic do 25 000 K¢. Pokud pracovnik odejde

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

3.2.3.2 Potencialni zakaznik 2

Cely rozhovor s potencialnim zékaznikem 2 se rovnéz nachazi v piilohach této
prace (Priloha €. 2: Rozhovor s 2. potencialnim zdkaznikem. (Zdroj: vlastni zpracovani)).
Jedna se o spolecnost ze StredoCeského kraje, kterd se zabyva naro¢nou strojirenskou
vyrobou jefabu, namotnich systému, strojii a zafizeni pro t€zbu ropy. Nyni pro spole¢nost

pracuje 165 zameéstnancu a jeji trzby za rok 2016 byly 223 miliond korun. Mzdové
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naklady v roce 2016 Cinily 85 miliond korun za 154 liniovych pracovnikid a 10 miliont

korun za 11 manazerskych pozic.

Spolecnost stejné¢ tak jako prvni potencidlni zakaznik trpi nedostatkem
technickych pracovnika, ktefi jsou stézejni pro jeji Cinnost. Rovnéz preferuje ziskavani
pracovnika intern€, avSak priblizn€ polovinu pozic neni takto schopna obsadit a je nucena
vyuzit sluzeb personalnich agentury. Roc¢né hleda pfiblizné 30 novych zameéstnanci a asi
15 z nich obsadi s vyuzitim personalnich agentur. Vétsina najimanych pozic se pohybuje
mzdové v rozmezi 22 000 az 35 000 K¢. Ziidka pak najimaji specializovanéj$i pozice se
mzdami na trovni 45 000 az 60 000 K¢. Aktualn€ vyuziva dvé malé personalni agentury,
které preferuje vzhledem k niz§im provizim a znalosti lokalniho trhu a jednu velkou
agenturu, kterou vyuziva az v ptipadé, ze predchozi dvé agentury nejsou schopny
v daném terminu pozici obsadit. Argumentuji tim, ze velka agentura sice vétSinou obsadi
pozici rychleji, ale za vyssi provizi. Spolecnost je ochotna vyzkousSet spolupraci s provizi
rovnou dvojnasobku nastupni mzdy a 70 % z provize zpét v piipadé€, ze pracovnik opusti

spolecnost v priabehu zkusebni doby.

3.2.4 Potencialni partner

Cely rozhovor s potencidlni partnerskou personalni agenturou je k dispozici
v prilohach této diplomové prace (Priloha ¢. 3: Rozhovor s potencidlni partnerskou
personalni agenturou. (Zdroj: vlastni zpracovani)). Jedna se o malou spolecnost z Prahy

s obratem za rok 2016 ve vy$i 4 miliony korun a 5 zaméstnanci.

Spolecnost ma aktualné podepsanych 16 smluv se zdkazniky o zprostfedkovani
personalnich sluzeb. Aktivné vSak hleda 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 mzdam téchto
pracovnikd, a tedy i vysokym provizim se vétSinou nevyplati tyto pozice hledat vzhledem
k velkému mnozstvi vynalozenych prostfedk(, 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 personalnich agentur spole¢nostmi, nebot’ jsou rady,
ze jim pomahaji hledat pracovniky, které vlastnimi kapacitami nejsou schopny nalézt.
Velkym pozitivem je fakt, ze vét§iné personalnich agentur se vyplaci az provize za
skute¢né odvedeny vykon (tedy dosazeni pracovnika).

Z rozhovoru rovnéz vyplynulo, ze vétSina malych spolecnosti ma pouze jednu,
rovnéz malou personalni agenturu. Naproti tomu velké spole¢nosti maji vétSinou tfi a vice
agentur. Majitelka agentury pii nynéjsi situaci na trhu prace nevnima jako problém
navazat kontakt a spolupraci se spoleCnostmi v oblasti zprostifedkovani zaméstnani.
Dodava vsak, ze je nutné pocitat s tim, ze v piipade, kdy ma spolecnost jiz naptiklad tii
personalni agentury, bude s nejvétsi pravdépodobnosti potieba nabidnout néco navic
oproti stavajici konkurenci, pfipadné se smifit s nizsi provizi.

Ptipadnou spolupraci by majitelka spole¢nosti uvitala predev§im v oblasti
hledani, tfidéni a nasledného predani vhodnych uchazect pro hledané pozice. V pripadé

uspesného piijeti daného kandidata by byla vyplacena provize ve vysi 25 %.

3.2.5 Cilovy segment

Tabulka 5: Cilovy segment. (Zdroj: vlastni zpracovani)

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

Na zakladé predchozich analyz Ize vymezit cilovy segment zakladané personalni
agentury jako spolecnost s 10-250 zaméstnanci, jez pusobi v Brné. Takovych spolecnosti

je dle databaze Amadeus 3 591. Celkoveé trzby za rok 2016 ¢ini 310 miliard korun, median
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trzeb je 25 miliond a modus je 20 miliont korun. Celkovy pocet jejich zaméstnancu je
136 682, median je 23 a modus 15. Personalni agentura se bude primarné zabyvat
naborem administrativnich a technickych pozic (paklize jeji zdkaznik bude pozadovat
jinou, bude ji rovnéz vyhledavat) — pokud uvazujeme fluktuaci 6 % (dle CSU byla
posledni métfena fluktuace v roce 2013 6,2 %), pak je celkovy trzni potencial 6 %
z 136 682, tedy 8 201 ro¢n€ — to predstavuje obrovsky trzni potencial a pii pramérné

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

Zakladana spolecnost bude mit jiz od zacatku dva zakazniky a jednu partnerskou
personalni agenturu, diky nimz ziska reference a trzby hned od zacatku podnikani.
Potencial celého trhu, a predev§im pak cilového segmentu je jednim z hlavnich

argumentl pro zahajeni podnikani zakladané personalni agentury.

+ potencialni zakaznici/partner

3.3 Porteruv model péti konkurencnich sil

V této Casti prace je zpracovana analyza konkurencniho prostfedi s vyuzitim
Porterovy analyzy 5 konkurenc¢nich sil. Jsou zde vymezeny vlivy odbératelli, dodavatel(,

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

3.3.1 Smluvni sila odbératelu

Spolecnost se bude zamérovat na malé a stfedni podniky s 10-250 zameéstnanci.
Takovych podnikl je v Brné a nejblizsim okoli dle databaze AMADEUS celkem 3 591.
Chce se vyhnout primarnimu nabizeni svych sluzeb drobnym podnikatelim s méné nez
10 zaméstnanci, jez ve vetsing piipadi sluzeb personalnich agentur nevyuzivaji a velkym
spoleCnostem s vice nez 250 zaméstnanci, které ve vétsin€ pripadu vyuzivaji nejvétsich
mezinarodnich personalnich agentur na trhu, pfipadné si nabor fesi samy prostfednictvim
vlastnich personalnich oddéleni.

V dnesni dobe, kdy je rust HDP na velmi pozitivnich hodnotach (viz. SLEPT
analyza) a nezameéstnanost na rekordné nizké trovni, jsou zékaznici zakladané personalni
agentury ve slabS§im postaveni, kdy musi bud slevit z pozadavki na uchazeCe pfi
zachovani nabizené mzdy, pfipadné si za kvalitnéjsi 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 zakladanou personalni agenturu.

Velkou nevyhodou v budovani vztaht s novymi odbérateli je pro zakladanou
spolecnost fakt, ze bude na trhu zcela nova a bez jakychkoli referenci. Tento fakt maze
mnoho potencialnich zakazniki odradit. Diky konkuren¢ni vyhodé oproti velkym

zavedenym spolecnostem vSak lze z velké Casti tento fakt eliminovat.
Kritické zhodnoceni:

Zakladana spolecnost cili na pomeérné Siroky segment zakaznikd, a tak ma dobrou
vyjednavaci pozici. Té rovnéz napomaha aktualni stav ekonomiky. Jedinym negativem
muze byt fakt, ze spolecnost je na trhu zcela nova a nedisponuje zadnymi referencemi.

- neexistence referenci
- syndrom zacinajici spolecnosti

3.3.2 Konkuren¢ni rivalita

Konkurence mezi personalnimi agenturami je velka. Na trhu aktualné plsobi
celkem 1 066 personalnich agentur (z toho v Brné€ 76). Nékteré z nich maji pouze licenci
ke zprostfedkovani prace, nékteré 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 1ze konkurenci definovat jako brnénské personalni agentury zalozené mezi
lety 2013-2016, jak je uvedeno v analyze trhu. Téchto spolecnosti je 21 a jejich celkové
trzby a rok 2016 Cinily 197 miliond korun. Primérné trzby byly 9 400 000 korun a jejich
median byl 2 300 000 korun. Jak lze vidét — 1 nové vstupujici spolenosti se na trhu
uplatni a pro noveé zalozenou spolecnost je vyse trzeb personalnich agentur, zalozenych
v poslednich 5 letech vice nez dostacujici vzhledem k faktu, ze naklady na jejich dosazeni

budou minimalni.
Kritické zhodnoceni:

Aktualni konkurencni rivalita je velka. Lze vSak vidét, ze 1 nové zalozené
personalni agentury dosahuji trzeb, jez by stacili na generovani pomérné vysokého zisku
pro zacinajici spolecnost — pfedevsim pak diky minimalizaci naklada.

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

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

Vstup na trh personalnich agentur neni vyrazné¢ kapitalové naro¢ny. Je vsak nutné
ziskat licenci pro poskytovani zprostiedkovani zameéstnani, jejiz podminky jsou pomérné
ptisné — blize jsou vysvétleny v teoretickych vychodiscich této prace. Rovnéz je tfeba mit
specifické know-how, diky kterému se spolecnost odlisi od jiz tak velké konkurence na

tomto trhu.
Kritické zhodnoceni:

Mezirocni rust laka nové spolecnosti ke vstupu do odvétvi personalnich agentur —
vstupu do odvétvi v§ak brani pomérné velka bariéra v podobé€ povinnosti ziskani licence,
pro jejiz obdrzeni je potieba splnit pomérné narocné predpoklady.

+ odvétvovy rust

- vstup konkurence

3.3.4 Smluvni sila dodavatelu

Nejvyznamnéjs§imi ,, dodavateli” spolecnosti budou predevsim pracovni portaly,
jejichz prostiednictvim bude hledat vhodné uchazece na dané pozice. Nejvyznamneé)§imi
pracovnimi portaly v CR jsou Jobs.cz, Monster.cz, Profesia.cz a dobraprace.cz. Jejich
cenova politika je pro spolecnost zivotneé dilezita.

Paklize by pracovni portaly signifikantné zvysili ceny, vzrostly by vyznamné
naklady zakladané personalni agentury, nebot’ tyto naklady se podili vyznamnou mérou
na celkovych nakladech spolecnosti. Takové zvySeni si vS§ak nemohou tyto portaly
dovolit, nebot’ 1 ony spolu soupefi na konkurenénim trhu a ve chvili, kdy by nejvétsi
pracovni portal navysil enormné ceny, vSichni personalisté a personalni agentury by se
presunuli k druhému nejvétSimu konkurentovi, ktery nabizi leps§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 zivotopist v jejich databazich a srovnany dle ceny.
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3.3.4.1 Jobs.cz
Spolecnost Jobs.cz ma ve své databazi celkem 30 000 Zzivotopist 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 1300 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 ma databazi Citajici piiblizné 23 000 zivotopisi — ve stiedni
Evropé vsak disponuje nejvétsi databazi zivotopisu. Cenova politika je uvedena v tabulce

nize:

Tabulka 7: Cenova politika Monster.cz. (Zdroj: vlastni zpracovani na zikladé¢ www.monster.cz)

Pocet odkryti Cena celkem Cena za odkryti
500 4 000 K¢ 8 K¢
1000 7 000 K¢ 7 K¢
5000 16 000 K¢ 3 K¢
10 000 29 000 K¢ 3 K¢
20 000 49 000 K¢ 2 K¢

3.3.4.3 Profesia.cz

Tato spolecnost disponuje databazi 21 000 aktivnich Zivotopist a je tak 3. nejvetsi

v CR dle této metriky. Jeji ceny jsou nasledujici:

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

Pocet odkryti Cena celkem Cena za odkryti
50 1 580 K¢ 31,6 K¢
100 2495 K¢ 24,95 K¢
200 3 870 K¢ 19,35 K¢
500 7750 K¢ 15,5K¢
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3.3.4.4 Dobra prace

Tato spolecnost ma 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 odkryti
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 portalu
Pfi nadkupu 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 portalu. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Portal Cena celkem Cena za odkryti
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 zaroveti druhym nejvétsim v CR dle poétu aktivnich Zivotopist v databazi. Z tohoto
divodu bude spolecnost vyuzivat primarné sluzeb této spolecnosti. Paklize dojde ke
zdrazeni, neni problém pfejit kdykoli ke konkurenci po vyCerpani stavajiciho
predplaceného balicku odkryti Zivotopisu.

- zdrazovani sluzeb pracovnich portalt

3.3.5 Hrozba substitutu

Substitutem sluzeb persondlnich agentur lze nazvat predevsim interni Cinnost

personalnich oddéleni jednotlivych spoleCnosti, jez si oblast naboru pokryji samy.
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Vétsinou se tomu tak dé€je u drobnych podnikt, kdy si nové zameéstnance vyhledava ptimo
majitel/jednatel spole¢nosti. Velké spolecnosti maji naopak velka personalni oddélent,
ktera obsahuji i tymy, specializujici se pouze na nabor novych pracovniki a kompletné
tak nahrazuji sluzby personalnich agentur. Jako substitut l1ze vnimat 1 velké mezinarodni
personalni agentury, jez disponuji komplexnimi databazemi uchazect a malé personalni

agentury jim tak nemohou adekvatn¢ v této oblasti konkurovat.

Dalsim substitutem jsou sluzby ufada prace, které jsou sice bezplatné, avsak ve
vétSin¢ piipadi se na ufadech prace (predevSim v dneSni situaci extrémné nizké
nezaméstnanosti) registruji predevsim lidé, jez nejsou kompetentni pro vykonéavani zadné
z otevienych pozic, a to predevsim v regionech, kde neni velké mnoZzstvi zaméstnavatelt
(spolecnosti). Poslednim substitutem, ktery je vSak nutné doplnit internim personalnim
oddélenim je vyuzivani sluzeb pracovnich portald, které vSak Cinnost personalnich
agentur pfipadné personalnich oddé€leni spolecnosti nenahrazuji v plné mire.

Kritické zhodnoceni:

Hlavnimi substituty personalnich agentur jsou interni nabor, nabor s vyuzitim
uradu prace a nabor s vyuzitim pracovnich portalti. Jako substitut 1ze rovnéz vnimat velké
mezinarodni personalni agentury, disponujici komplexnimi databazemi uchazecl, proti
nimz jsou malé personalni agentury nekonkurenceschopné.

- mezinarodni konkurence
- neexistence databaze uchazecu

3.4 Analyza zdroju

V této kapitole jsou analyzovany zdroje zakladané spoleCnosti. RozliSeny jsou

zdroje fyzické, lidské, financni a nehmotné.

3.4.1 Fyzické zdroje

Pro podnikani v oblasti personalistiky nejsou potieba zadné nakladnéjsi fyzické
zdroje. Kancelarské prostory nebudou ve vlastnictvi spolecnosti, nybrz pronajimany.
Pripadné sluzebni cesty budou vykonavany bud vefejnou dopravou, ¢i osobnimi
automobily spole¢niki. Vzhledem k tomu, Zze majoritné bude ¢innost vykonavana
v kancelafi, nevyplati se zahrnovat automobil do majetku spoleCnosti (predevsim

vzhledem k vysi silni¢ni dané a vys$siho pojistného pro pravnickou osobu).
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Sidlo spole¢nosti bude v kancelafskych prostorach v Brn€ o rozmérech 50 metrt
¢tvereCnich, za néz bude platit spolecnost ro¢né¢ 100 000 K¢ najem vcetné energii.
Dals§imi fyzickymi zdroji bude bé&zné kancelafské vybaveni, jez bude soucasti
pronajimanych prostor — v téch rovnéz bude sdilena zasedaci mistnost volné k vyuzivani
pro najemniky. Kazdy ze spole¢nikti bude potiebovat pro svou praci notebook a mobilni
telefon — prvni spoleCnik primarné pro akvizici klientd, komunikaci s nimi, vedeni
ucetnictvi a komunikaci s trady. Druhy spolec¢nik primarné pro vyhledavani zaméstnanct
na pracovnich portadlech 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 notebookt vcetné SW bude c¢init 30 000 K¢.
Mobilni telefony pak 12 000 K¢ celkem.

3.4.2 Lidské zdroje

Nepochybné nejdilezitéjsim zdrojem zakladané spolecnosti jsou lidé. Pi zahajeni
podnikani budou ve spoleCnosti pracovat pouze jeji zakladajici spoleCnici. Prvni
spolec¢nik bude mit na starosti veSkerou komunikaci se zdkazniky, branding spolecnosti,
legislativni povinnosti, kterymi jsou vedeni ucCetnictvi, komunikace se statnimi
institucemi, zvefejiovani veskerych zakonem stanovenych dokumentl v obchodnim
rejstiiku, zasilani kontrolniho hlasSeni a podavani dafiového ptiznani pravnickych osob.
Rovnéz bude mit na starosti veSkeré planovani a strategické fizeni spolecnosti, finan¢ni
fizeni a v piipadé rozvoje spoleCnosti zajistovani potiebnych zdroju (jak fyzickych, tak
nehmotnych, personalnich, ¢i finan¢nich).

Druhy spolec¢nik bude garantem legislativou pozadované licence a bude mit na
starosti hledani vhodnych kandidat, komunikaci s potencialnimi zaméstnanci a jejich
tfidéni, na jehoz zakladé tyto uchazecCe preda prvnimu spolecnikovi, ktery je doporuci
klientim spolecnosti.

Oba spolecnici vyuziji své know-how z predchozich aktivit a zaméstnani, ktera
vykonavali. Blize je know-how obsazeno v kapitole 3.4.4 Informacéni zdroje. Oba
spoleCnici vSak budou schopni se navzajem v ptipadé potieby zastoupit. Aby to bylo
mozné, budou se v prub&hu podnikani podilet i na oblasti, kterou ma primarné na starost
druhy spolecnik tak, aby se orientovali oba spolecnici v celém spektru Cinnosti, jez

spoleCnost vykonava.
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3.4.3 Finan¢ni zdroje

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

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

Spolecnost si bude pronajimat jiz zafizené kancelafské prostory v Brné o
rozmé&rech 50 metrl ¢tverecnich. Fixni naklady na tyto prostory budou Cinit 100 000 K¢
ro¢né (do naymu jsou jiz zahrnuty energie, jez se nebudou platit zalohové ale jako fixni
cast zahrnuta v najemném). Dale bude spolecnost potiebovat internet za 6 000 K¢ ro¢ng¢,
mobilni sluzby v podobé neomezeného tarifu za 12 000 K¢ ro¢né, piistup do databaze
zivotopisu, jez stoji 10 000 K& rocné (je pocitano s rezervou v piipadé prekroceni
planovaného poctu odkryti), cestovni naklady ve vysi 30 000 K¢ — ty budou vynakladany
majoritné na navstévy zakaznikl, podpis smlouvy, prezentace apod. Minoritné¢ budou
vynalozeny na navstévovani statnich instituci a aradu. Naklady na kancelaiské potieby,
papiry, vyuzivani kopirek v prostorach kancelarského objektu a ostatnich nakladt budou
¢init 20 000 K¢ rocné.

Ztizovaci vydaje souvisejici se zalozenim spoleCnosti za soudni a spravni
poplatky ¢ini 20 000 K¢. Jednorazové naklady vynalozené po zapisu spolecnosti do
obchodniho rejstiiku jsou na zakoupeni notebooka vcetné MS Office a Windows budou
¢init 30 000 K¢, naklady 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 uctu jako rezerva pro

nenadalé situace a vydaje.

3.44 Informacni zdroje

Spolecnost pro provozovani jeji podnikatelské Cinnosti nepotiebuje zadné patenty,
¢i ochranné znamky. Pro podnikédni vSak potiebuje licenci pro provozovani

zprosttedkovani zameéstnani, ktera je povinnym elementem pro provozovani personalni
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¢innosti v CR, vyzadovanym legislativou. Bez této licence neni legalné mozné tuto

¢innost na izemi CR provozovat.

Dal§imi nehmotnymi zdroji jsou logo spolecnosti, webové stranky a design
veskerych firemnich dokumentd a prostfedkl, 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 materiali — budou tvofit ucelenou prezentaci spolecnosti a budou
vytvoreny jednim ze spolecniku, ktery se vénoval brandingu v nejmenované mezinarodni

spoleCnosti s miliardovymi obraty.

Aby spolecnost uspéla na dynamickém konkuren¢nim trhu, je potfeba mit
know-how, které ji odlisi od ostatnich spolecnosti na trhu. Jeden spoleCnik pfinese
znalosti z oblasti personalistiky, diky jeho dlouhodobému ptsobeni v personalni agentufe
a ucasti na HR konferencich, Skolenich, kurzech a kontinualnimu vzd€lavani v tomto

oboru a sledovani nejnovéjsich trendi v HR — predevsim pak v zahranici.

Druhy spole¢nik pfinasi do spolecnosti know-how z oblasti prodeje, marketingu
a efektivniho fizeni spoleCnosti, diky jeho pusobeni na oddéleni sales a marketingu
v zahranini softwarové firmé, ve které se naucil prodej a komunikaci se zakazniky
v oblasti sluzeb. Dale pisobil v oddéleni CRM v mezinarodni spole¢nosti s miliardovymi
obraty, kde mél na starosti fizeni komunikace s jejimi klienty. Veskeré tyto zkusenosti
lze pfti akvizici novych klientd a nasledné budovani vztahd snimi lze v personalni

agentufe velmi dobfe zuzitkovat.

Nehmotnym zdrojem lze rovnéz povazovat ucetni software Pohoda komplet, jez
spoleCnost zakoupi za i€elem sobé&stacnosti ve vedeni uCetnictvi a zpracovavani ucetnich
vykazii. Zakoupena bude druha nejlepsi licence z divodd potencialniho rozvoje

spoleCnosti a vyuziti v dlouhodobém ¢asovém horizontu.
Kritické zhodnoceni:

Mezi nejvétsi vyhody zakladané spoleCnosti patii jednoznacné know-how
zakladajicich spolecnikii, pruznost a schopnost reagovat na dynamické prostiedi trhu,
zdrojova nenaro¢nost diky minimalnim nakladim, konkurenceschopna cenova politika a

financovani vlastnimi zdroji.

+ know-how
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+ pruznost

+ zdrojova nenaro¢nost

+ cenova politika

+ financovani vlastnimi zdroji

3.5 Model 7S

V této kapitole je vytvofena koncepce modelu 7S pro zakladanou spolecnost.
Jedna se o vize a cile, kterych chce spole¢nost dosahnout v oblastech spolupracovniki,

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

3.5.1 Spolupracovnici

Pracovnici jsou v kazdé spoleCnosti tim nejdulezitéj§im, co ma. Totéz plati u
zakladané personalni agentury. Na poc¢atku podnikani budou jedinymi dvéma pracovniky
spoleCnosti, jeji zakladajici spoleCnici. Ti prinesou know-how potiebné pro odliSeni se od
svych konkurentl na daném trhu a ziskani konkurencni vyhody pro ziskani casti trzniho

podilu.

V budoucnu bude spoleCnost vyuzivat predevs§im studenti a absolventi nejen
z divodu niz8ich nakladu, ale predevsim z divodu, ze studenti, ¢i Cerstvi absolventi
nejsou navykli na odli§né pracovni postupy z jinych spolecnosti a nauci se tak snaze od

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

Vyhodou z pohledu studentt bude to, Ze se nauc¢i nové poznatky a ziskaji kvalitni
know-how, které v budoucnu ve svém zivoté vyuziji. Rovnéz spolecnost bude umoziiovat
stavajicim zaméstnancim kariérni riist a upfednostiiovat je ve vybérovych fizenich na
vys$$i pozice, pred kandidaty prichdzejicimi z vnéj§iho okoli spolecnosti, paklize budou

stejné kvalifikovani a schopni.

3.5.2 Strategie

Strategii spoleCnosti je poskytovat kvalitni sluzby naboru pracovniku
spoleCnostem z Brna a nejbliz§iho okoli s 10250 zaméstnanci, jez jsou vymezeny jako
cilovy segment v analyze trhu. Primarné bude obsazovat technické a administrativni
pozice. Zakladana persondlni agentura vyuzije aktudlniho stavu ekonomiky,
nezaméstnanosti a ristu mezd v Ceské republice a historicky nejvyssiho meziroéniho

rastu odvétvi, do néjz vstupuje. Pro vyhledavani vhodnych uchazect budou vyuzivany
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primarné pracovni portaly a pro komunikaci s uchazeci a zakazniky primarné nejnovéjsi
technologie, jez uspoii naklady a zaroven bude pusobit jako inovativni spole¢nost
vyuzivajici nejnovéjsich trendu.

Cilem spolecnosti bude kontinualni zlepSovani kvality poskytovanych sluzeb
jejim zakaznikim a budovani dlouhotrvajicich, pevnych partnerskych vztaht s jejimi
klienty. Spole¢nost vzdy bude jednat férove jak se zakazniky, tak se svymi zaméstnanci
a vazit si jich, protoze si je védoma toho, ze prave jeji zakaznici a zameéstnanci jsou pro
jeji Cinnost stézejni.

Spolecnost bude zohledriovat podnéty a navrhy zaméstnanci a obchodnich
partneri na zmeény, které by zlepSily kvalitu poskytovanych sluzeb, ¢i vztahy se
zakazniky a zaméstnanci. Rovnéz bude dulezité vytvortit takové pracovni prostiedi pro
jeji zaméstnance, aby se do prace t&sili a motivovalo je v této spole¢nosti pracovat a

podilet se na jejim chodu.

3.5.3 Sdilené hodnoty

Vsichni zaméstnanci budou seznameni a ztotoznéni se stanovenymi cili a strategii
spolecnosti. Pravideln€ s nimi budou nejen seznamovani, ale rovnéz budou vzdy vyzvani
k tomu, aby vyjadrili sviij nazor na né€, ptipadné navrhli jejich tpravu, ¢i doplnéni o dalsi
oblasti. Cilem spolecnosti bude, aby s ni jeji zaméstnanci ,,srostli“, zistali co nejdéle a
stali se nejen lidskym zdrojem, ale plnohodnotnym spole¢nikem, ktery se bude podilet na
zlepSovani a sméfovani spolecnosti spravnym smeérem.

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

mu vS§e fadné vysvétlil a ukazal na redlnych prikladech.

3.5.4 Schopnosti

U zameéstnanct budou vyzadovany predevsim komunikaéni schopnosti a logické
uvazovani (,,selsky rozum®), které budou potieba pro vyhledavani vhodnych kandidati
na danou pozici a komunikaci s nimi. Pfedevs§im tedy budou vyzadovany soft skills.

Nebude zalezet az tak na urovni vzdélani, jako na samotnych schopnostech danych
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pracovniki. Budou upfednostiiovani pracovnici s kreativnimi a konstruktivnimi

schopnostmi a uvazovanim.

3.55 Styl

Styl fizeni bude jednozna¢né demokraticky. Budou vitany veskeré nazory a
navrhy zaméstnancl na jakoukoli oblast, ¢i téma, které se aktualn€ ve spoleCnosti fesi.
Konecné rozhodnuti vzdy bude délat jednatel spoleCnosti, ale se zohlednénim navrht a
pfipominek zameéstnanci. Kreativita a navrhy budou vitany a zaméstnanci, ktefi budou
mit kvalitni navrhy, jez budou aplikovany v praxi budou ocenény benefitem a rovnéz

zohlednény pfi nésledujicim vybérovém fizeni na vyssi pozice.

3.5.6 Struktura

Spolecnost bude jednoznacné preferovat , flat organizacni strukturu, tedy bude
eliminovat vSechny nadbytecné manazerské pozice, které nebudou nutné pro fungovani
spoleCnosti. Na vrcholu spolecnosti budou vedle sebe stat dva spolecnici, kteti budou

zarover jednateli spolecnosti.

Prvni spole¢nik bude zodpoveédny za komunikaci s klienty a statnimi institucemi.
mit na starosti veskerou komunikaci se zdkazniky, branding a veskeré planovani véetné
finan¢niho fizeni a vedeni ucetnictvi. Ve chvili, kdy spole¢nost za¢ne rast, bude mit na
starosti nabor pracovnikii a bude fidit pracovniky, ktefi jej nahradi ve vykonavani
¢innosti, jez bude na zac¢atku podnikani vykonavat. Druhy spole¢nik bude zodpovédny za
cely vyhledavaci proces uchazecu pro klienty spoleCnosti a nasledné ve chvili ristu
spoleCnosti bude mit na starosti veskeré pracovniky, ktefi budou zodpovédni za
vyhledavani uchazecl o zaméstnani a komunikaci s nimi.

Oba spoleCnici budou mit pravo jednat za spoleCnost samostatné. V pripadé

rozporu bude mit vzdy pravo rozhodnout spolecnik, ktery bude mit na starost planovani

a strategické fizeni spolecnosti.

3.5.7 Systémy

Spolecnost bude vyuzivat pouze zakladni sadu MS Office a cloudova ulozisté CV,
ktera jsou soucasti pracovnich portall, jez bude vyuzivat. K uCetnictvi bude vyuzivan
ucetni program Pohoda, ve kterém bude jeden ze spoleCnikd vést ucCetnictvi a

vypracovavat jeho prostiednictvim dafiovad pfiznani, kontrolni hlaSeni, pfiznani k dani
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z pridané hodnoty, rozvahy, vykazu zisku a ztraty apod. K vyhledavani uchazeci o
zaméstnani bude vyuzivat pracovni portaly a jejich databaze zivotopist, jez jsou popsany

v Porterové analyze 5 konkuren¢nich sil.

3.6 SWOT analyza

V této kapitole jsou shrnuty veskeré predchozi analyzy a roztfidény do silnych a

slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb zakladané spolecnosti.

Tabulka 11: SWOT analyza. (Zdroj: vlastni zpracovani)
SILNE STRANKY (STRENGTHS) BSEABESTRANKY (WEAKNESSES)

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

W3: neexistence referenci

PRILEZITOSTI (OPPORTUNITIES) HROZBY (THREATS)

3.6.1 Silné stranky

Nejsilnéjsi strankou zakladané spolecnosti jsou zcela jisté schopnosti, zkuSenosti
a znalosti zakladajicich spolecniku, které prinasi velkou konkurenéni vyhodu spocivajici
v know-how z oblasti personalistiky prvniho spolecnika, ktery se v této sféfe pohybuje
nekolik let a zazil spolupraci jak s malymi spolecnostmi, tak s velkymi mezinarodnimi
korporacemi a vi, jak k jednotlivym subjektim 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
dng, tydna a nékdy i mésict — v zavislosti na typu a rozsahu situace. Tento fakt umoziuje
dynamicky reagovat na nové prichozi trendy, pfedevSim v oblasti online, ktera bude v

nejblizsi dob&é dominovat viem odvétvim.

Jako silnou stranku 1ze nepochybné rovnéz oznacit nenarocnost na zdroje — at’ uz
finan¢ni, ¢asové, €1 materialni. V jednoduchosti 1ze konstatovat, ze pro zalozeni a chod
personalni agentury v jejich pocatcich je potfeba pouze kancelaf, notebook a telefon —

ostatni uz jsou jen znalosti, zkusenosti a schopnosti spolecnika
Silnou strankou je rovnéz moznost poskytnuti niz§ich cen na pocatku podnikani,
nebot” spolecnost nebude zatizena uroky z uvéra diky vlastnimu financovani a nebude
nutné vyplacet mzdy zaméstnancim. Takto zvolenou nizsi cenovou politikou 1ze navazat
spolupraci se spoleCnostmi a po prokazani kvality poskytovanych sluzeb Ize ceny zvysit.
Posledni prednosti zakladané spolecnosti je jeji financovani z vlastnich zdroju
spolecnikd, které znamena nezavislost na financnich institucich, ¢i jinych poskytovatelich

financovani a eliminaci rizika zadluzeni se a pfipadné exekuce.

3.6.2 Slabé stranky

Velkou nevyhodou je nepochybné syndrom zacinajici spoleCnosti — neexistence
povédomi o spoleCnosti, jejiho brandu, image a tradice, kterou na rozdil od ni mnoho
konkurentu diky dlouhodobému ptsobeni na trhu ma. Znamena to nutnost budovani

téchto elementt od nuly a bude stat mnoho usili a zdroju.

Slabou strankou je rovnéz neexistence databaze uchazect o praci, kterou mnoho
konkuren¢nich spoleCnosti na trhu ma diky dlouhodobému ptsobeni, béhem néhoz

postupné tuto databazi budovali.

Negativné lze rovnéz vnimat neexistenci referenci. Vzhledem k tomu, ze
spoleCnost pusobit na tomto trhu zaCina, nema moznost potencialnim klientim

demonstrovat kvalitu jejich sluzeb za pomoci pozitivnich zkusenosti jejich soucasnych

73



zakaznikl. To muaze byt pfi akvizici velky problém, nebot’ vétsina klientl si nejprve zjisti,

jaké maji se spolecnosti zkuSenosti ostatni, nez s ni sami za¢nou spolupracovat.

3.6.3 Prilezitosti

Velkou piilezitosti pro zakladanou spolegnost je kontinualni riist HDP v Ceské
republice, ktery s sebou pfinasi ochotu firem investovat nejen do technologii, ale 1
lidskych zdroja, které jsou pro jejich uspéch klicové a tim i zvySovani se obtiznosti
nalezeni kvalitnich pracovniki, coz zapfiCini neschopnost obsadit vSechny pozice
internimi personalnimi zdroji.

Vedle HDP je pozitivnim faktorem pro personalni agentury nizka
nezameéstnanost, ktera ma rovnéz za disledek nedostatek kvalifikované pracovni sily a
nutnost zajistovat si lidské zdroje s vyuzitim sluzeb externich spolecnosti.

Rist mezd je dalsi prilezitosti pro zakladanou spolecnost, nebot’ vyse jeji provize
je ve vetsine piipadua zavisla na vysi mezd najimanych pracovnikd. Paklize tedy porostou
mzdy, poroste i odmeéna, kterou za nalezeni lidskych zdroji personalni agentura obdrzi.

Pozitivem je rovnéz 10,1% meziro¢ni rast odvétvi personalnich sluzeb, ktery je
nejvyssim odvétvovym ristem v Ceské republice a znamena rist objemu vyse provizi a
tim 1 trzeb celého trhu se zprostfedkovanim zaméstnani.

Posledni pfilezitosti je moznost navazani spoluprace se dvéma potencialnimi
zakazniky a jednou partnerskou personalni agenturou, s nimiz byly provedeny rozhovory,

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

3.6.4 Hrozby

Hrozbou zakladané spolecnosti miiZe byt vstup nové konkurence, kterou piitahuje
do tohoto odvétvi predevsim jeho vysoky meziro¢ni rast 10,1 % a dobfe se vyvijejici rast
HDP, mira nezaméstnanosti a riist mezd v Ceské republice.

Potencialnim nebezpecim je také prehfata ekonomika a hrozba prasknuti realitni
bubliny, ktera by znamenala zapocCeti uspor drtivé vétSiny spoleCnosti a s tim 1 snizovani
mezd, propousténi a zastaveni najimani novych pracovniki.

Hrozbu predstavuje nedostatek kvalitnich a vhodnych kandidatd, zpisobeny

predevsim ekonomickym ristem a nizkou nezaméstnanosti v Ceské republice. Pracovni
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trh je velmi ,,pfebrany™ a kvalitni pracovnici moc dobfe vi, ze st mohou témet diktovat
podminky, za kterych budou pracovat.

Negativné by se projevilo rovnéz ptipadné vyrazné zdrazovani sluzeb pracovnich
portald, které budou primarnim prostiedkem pro ziskavani pracovnik( zakladané

spoleCnosti.

Velkou hrozbu predstavuje pro spolecnost rovnéz konkurence, predevsim ze
strany mezinarodnich korporaci, které jsou schopny 1 v dobé, kdy je nedostatek lidskych
zdroju a kvalitni pracovnici jsou velmi obtizné nalezitelni, dosadit dostatek pracovniku
diky jejich objemnym databazim uchazect o praci, které v pribéhu svého pusobeni

shromézdily.

3.6.5 Numerické zpracovani SWOT analyzy

V tabulkach nize je zhodnocen dopad jednotlivych faktori na uspésnost
spoleCnosti po jejim zalozeni a v priabéhu jejiho fungovani. Na zakladé vahy jsou
nalezeny nejvyznamnéjsi silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby. V tabulkéch je
vyuzita nasledujici bodova skala:
1 — znak je dualezit€jsi neZ porovnavany
0,5 — vaha znakd je totozna
0 — porovnavany je dulezitéjsi nez znak

Tabulka 12: Silné stra icky. (Zdroj: vlastni zpracovani)

. Financovani
> Zdrojova  Cenova -
Pruznost vlastnimi

nenarocnost  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
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 nejsilnéjs§i stranky, jimiz jsou cenova

politika spolecnosti a know-how spolecnikd.

Tabulka 13: Slab¢ str3 . (Zdroj: vlastni zpracovani)

Neexistence

Syndrom zacinajici Neexistence
o databaze Suma Viha
spolecnosti o referenci
uchazecu
Syndrom zacinajici
X 0,5 0,5 1 33 %
spolecnosti

Neexistence databize

. 0,5 X 0 0,5 17 %
uchazecu

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

Nejvyznamnéjsi slabé stranky predstavuji neexistence referenci a syndrom

zacinajici spolecnosti, jez spolu tizce souvisi.

Tabulka 14: Pfilezitosti numericky. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Ruist Nizka Rist  Odvétvovy Potencidlni S
. uma
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
Rust mezd 0,5 0,5 X 0,5 0 1,5 15%
Odvétvovy rust 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 %

Nejvyznamnéjsi pfrilezitosti je vyuziti predbézné domluvy s potencialnimi
zakazniky a partnerskou spoleCnosti a odvétvovy rust, jeZ pfinasi na trh personalnich

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

Zdrazovani
Nedostatek
Vstup Prehrita sluzeb Mezinarodni
kvalitnich
konkurence ekonomika o pracovnich konkurence
uchazecu .
portilu
Vstup
X 0,5 0 1 0,5 2 20%
konkurence
Prehiata
0,5 X 0 1 0,5 2 20%
ekonomika
Nedostatek
kvalitnich 1 1 X 1 0,5 3,5 35%
uchazeéu
Zdrazovani
sluzeb
0 0 0 X 0 0 0%
pracovnich
portali
Mezindrodni
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 spole¢nost soustredit je nedostatek

kvalitnich uchazecu.

3.6.5.1 Hodnoceni intenzity vzajemnych vztahu

Nize 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 skéla je od -5 do 5, kdy -5 predstavuje pro spolecCnost velmi intenzivni

negativni vazbu, 0 zadnou intenzitu vazby a 5 maximalni pozitivni vazbu.
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Tabulka 16: Siln¢ stra ptileZitosti. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Financovani
Know- Zdrojova Cenova
Pruznost vlastnimi
nenaro¢nost politika
zdroji
Rust HDP 5 4 2 2 2 15
Nizka
4 3 2 3 1 13
nezameéstnanost
Rust mezd 4 3 2 5 2 16
Odvétvovy rist 5 4 2 4 1 16
Potencialni
4 3 1 3 1 12
zakaznici/partner
suma - - - - - 72

a pfilezitosti. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Syndrom zacinajici Neexistence Neexistence

Tabulka 17: Slabé stra

v . o Suma
spolecnosti databize uchazecu referenci
Rust HDP 2 1 2 5
Nizka nezaméstnanost 4 2 3 9
Ruist mezd 2 4 2 8
Odvétvovy rust 3 3 3 9
Potencidlni
5 1 5 11
zakaznici/partner

Suma - - - 42

Tabulka 18: Siln€ stranky a hrozby. (Zdroj: vlastni zpracovani)

> Zdrojova Cenovd  Financovani
Pruznost
nenarocnost politika vlastnimi zdroji
Vstup konkurence -2 -3 -2 -1 -2 -10
Prehriata
-1 2 -2 2 -2 -9
ekonomika
Nedostatek
-2 -3 -1 -1 -3 -10

kvalitnich uchazeéu

Zdrazovani sluzeb

-1 2 -2 -1 -2 -8
pracovnich portilia
Mezinirodni
-2 -3 -3 -2 -3 -13
konkurence
Suma - - - - - -50
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Tabulka 19: Slabé s a hrozby. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Syndrom zacinajici Neexistence Neexistence

v . Suma
spolecnosti databaze uchazecu referenci
Vstup konkurence -1 -1 -2 -4
Prehrita ekonomika -2 -1 -3 -6
Nedostatek kvalitnich
X -1 -4 -2 -7
uchazecu

Zdrazovani sluzeb

2 -4 -1 -7

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

Tabulka 20: Sumarizace vzdjemného pusobeni. (Zdroj: vlastni zpracovani)

S W
0] 72 42
T -50 -35

Spoleénost by méla jednoznacné zvolit strategii S—O, tedy vyuzit co nejvice svych
silnych stranek ve spojeni s piilezitostmi, jez se ji naskytnou — tim dosahne v budoucnu

nejlepSich moznych vysledku.
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4 Navrhova c¢ast

V této Casti prace je predstaven podnikatelsky plan pro zakladanou spolecnost.
Spole¢nost bude puasobit na trhu personalnich agentur a zaméfovat se primarné
vyhledavani technickych a administrativnich pracovnikii pro malé a stiedni spolecnosti
s 10250 zameéstnanci, které sidli v Brné a jeho nejbliz§im okoli. Spole¢nost vyuzije
aktualni ekonomické situace a historicky nejvy§siho meziroCniho ristu trzeb v odvétvi
personalnich agentur, akutniho nedostatku kvalitnich pracovniki 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
konkuren¢nim agenturam je nepochybné flexibilita zakladané spolecnosti a vyuzivani
modernich technologii a trendi s minimalni reakéni dobou na jejich implementaci
v porovnani s velkymi korporacemi, kde veskeré rozhodovani probiha ve znatelné delSich

casovych horizontech.

4.1 Titulni strana

Nazev: Personalni agentura s.r.o0.
Préavni forma: spoleCnost s rucenim omezenim
Sidlo: Brno

Zakladni kapital: 300 000 K¢
Predmét podnikani: poskytovani sluzeb v oblasti zprostiedkovani zaméstnani
Spolecnici: Filip Dosedél

2. spole¢nik

4.2 Exekutivni souhrn

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

(jak fyzickych, tak lidskych zdrojt), snizovani nezameéstnanosti a rustu mezd.

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

nabizeni vysSich mezd a benefitl vzhledem k enormné nizké nezaméstnanosti a z toho
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plynouci rust provizi personalnich agentur za ziskani kvalitnich pracovnikd pro jejich
zakazniky.

Spolecnost bude aktivné vyhledavat potiebné pracovniky pro jeji zdkazniky, na
zaklade jejich pozadavkl, a to primarn€ s vyuzitim nejnovéjSich technologii a pfi
oprosténi se zavedenych, ve vétsin€ pripadu zastaralych a prekonanych, metod naboru.
Diky vyuzivani nejnovéjsich technologii a trendi bude mozné zvolit piijatelnéjsi cenovou
politiku z pohledu zakaznikti spoleCnosti pii zachovani marze v ekvivalentni vysi, jakou

ma konkurence pfi vysSich cenach.

Vedle vySe uvedenych faktori bude =zakladana spoleCnost tézit rovnéz
z konkuren¢ni vyhody oproti mezinarodnim personalnim agenturam v podobé znalosti
lokalniho trhu prace a moznosti vytvoreni ,,rodinnych® vztaht s jejimi zakazniky, jez
velké korporace nejsou ve vétsin€ piipadi schopny — a to pfedevsim u mensich zakaznikd,

jez preferuji spolupraci s rovnéz mensimi personalnimi agenturami.

4.3 Popis podniku

Zakladana personalni agentura bude primarné své sluzby nabizet menSim
spoleCnostem 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
spole¢nostem v ramci celé Ceské republiky. Vétsina aktivit této spole¢nosti bude
vykonavana online prostfednictvim vyhledavani na pracovnich portalech,
videokonferencich a telefonatech — navstéva zakazniki bude nutna pouze poprvé za
ucelem vyjednani podminek spoluprace, pro podepsani smlouvy o spolupraci a jednou az
dvakrat rocné€ pro osobni setkani se zakazniky, nebot’ osobni kontakt je telefonickym

kontaktem, ¢i videokonferenci, nenahraditelny.

Spolenost se bude primarné zaméfovat na vyhledavani technickych a
administrativnich pozic, po kterych je dle provedenych rozhovort velka poptavka a
spoleCnosti ve vétsin€ piipadi nejsou schopné zajistit si je s vyuzitim interniho
personalniho oddéleni, av§ak personalni agentury jsou schopny tyto pracovniky najit tak,
aby vynalozené zdroje k jejich nalezeni byly stale nizsi nez provize, kterou si za jejich
nalezeni uctuji.

Pravni formou spoleCnosti byla zvolena spolecnost s rufenim omezenym

predevs§im kvuli vyhodé ruCeni pouze do vySe nesplaceného kapitalu a jasnému
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majetkovému usporadani v ramci spolecnosti, jez bylo potfebné vzhledem k faktu, ze je
zakladana dvéma spolecniky. Dostacujici zakladni kapital je 300 000 K¢ a bude v plné
vysi vlozen z vlastnich zdroji spole¢niki, a to presné napul. Majetkové usporadani bude
odpovidat vkladim kapitalu, tedy kazdy spole¢nik bude vlastnit 50% podil na

spoleCnosti.

Licence pro zprostfedkovani zaméstnani, potiebna pro podnikani personalnich
agentur bude ziskana diky spole¢nikovi, ktery disponuje dostatecnou praxi v personalni

agentufre a spliiuje veskeré prerekvizity pro jeji ziskani danymi legislativou.

4.3.1 Vize

Vizi spoleCnosti je stat se rovnocennym partnerem svych zakaznikt, udrzovat
s nimi dlouhodobé pratelské vztahy, umoznit vS§em uchazeciim o praci ziskat zameéstnani
presné podle jejich predstav a prani tak, aby se svou praci byli naprosto spokojeni a byt
vnimana jako nejlepsi personalni agentura, se kterou kdy spolupracovali, a to i1
v porovnani s velkymi mezinarodnimi korporacemi, pfedevsim diky schopnosti pruzné

reagovat, vybudovat ,, rodinné“ vztahy se zakazniky a byt flexibilnéjsi nez konkurence.

4.3.2 Mise

Misi spolecnosti je ziskat pro zakazniky kvalitni pracovniky, kteti budou nejen
plné vyhovovat z pohledu pozadavkt 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 v§echny strany.

4.3.3 Strategie

Spolecnost se bude zaméfovat primarné na mensi spolecnosti v Brné€ a jeho okoli.
Nabizet své sluzby bude vSak rovn&z i ostatnim spoletnostem v celé Ceské republice.
Soustfedit se bude na vyhledavani technickych a administrativnich pozic. Vyhledavani

pracovnika 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 podnikani mit 5 zameéstnancti na pozicich naboraiu a 1

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

a dosazovat alespon 10 pracovniki mésicné.

4.4 Analyza trhu

Analyza trhu byla provedena jiz v analytické Casti 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 mens$i personalni agentury, jez byly

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

Cilovy segment spolecnosti zahrnuje celkem 3 591 firem s potencialem trzeb 369
miliond korun. Diky provedeni rozhovoru s potencialnimi zakazniky a partnerskou
personalni agenturou byly zjistény klicové informace, jakymi jsou primérna vySe provize
personalnich agentur, jez ¢&ini 1,5-2,5ndsobek hrubé nastupni mzdy dosazeného
zamé&stnance, ro¢ni fluktuaci zaméstnancti ve vysi pfiblizné 6 % (udaj potvrzen CSU) a
v neposledni fadé zjisténi, ze vSechny tfi subjekty by byly ochotny navazat se zakladanou
personalni agenturou spolupraci. Identifikovanymi trendy jsou zvySujici se vyuzivani
pracovnich portala a jejich databazi pro vyhledavani zaméstnancd, vyuzivani socialnich
siti ke komunikaci a ziskavani informaci o uchazecich, 10% meziro¢ni rast celého odveétvi
personalnich agentur v roce 2017 dle CSU a odchod velkého mnozstvi agentur prace
z trhu kvuli zavedené pulmilionové kauci. VSechny tyto udaje jsou pro piehlednost

zobrazeny v tabulce nize:

Tabulka 21: Shrnuti analyzy trhu. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Pocet personalnich agentur v Brné 76
Trzby personalnich agentur v Brné 1,63 mld. K¢
Pocet konkurencnich spolecnosti celkem 21
Trzby konkurencnich spolecnosti celkem 197 mil. K¢
Velikost cilového segmentu — pocet spolecnosti 3591
Velikost cilového segmentu — potencialni trzby 369 mil. K¢
Prumérna vySe provize 1,5-2,5nasobek mzdy
Mira fluktuace zaméstnancu v 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
meziclank, které pouze zkresluji pfedavané informace. Top management spolecnosti
bude s liniovymi pracovniky spojen nanejvys dvéma meziclanky — dokud to vSak bude

mozné, bude existovat mezi¢lanek pouze jeden.

Na vrcholu spole¢nosti budou vedle sebe stat dva spolecnici, ktefi budou zaroven
jednateli spoleCnosti. V budoucnu pod nimi budou v organizacni struktufe manazeti dvou
hlavnich divizi, a to divize CRM a divize naboru. Pod témito manazery budou vedouci
jednotlivych tymu, pod nimiz budou liniovi pracovnici.

Na pocatku podnikani vSak budou ve spoleCnosti pusobit pouze jeji dva
zakladajici spolecnici z nichz prvni z nich bude mit na starosti divizi CRM — tedy
veskerou komunikaci se zakazniky, branding a veskeré planovani. Vedle fizeni divize
CRM bude zodpoveédny rovnez za veskeré financniho fizeni a planovani, komunikaci se
statnimi institucemi, vedeni uCetnictvi, zvefejfiovani veSkerych zakonem povinné
stanovenych dokumentt v obchodnim rejstiiku, zasilani kontrolniho hlaseni a podavani
danového priznani pravnickych osob. Ve chvili, kdy spolecnost zacne rast, bude mit na
starosti nabor a fizeni pracovniku, ktefi jej v budoucnu v ¢innostech CRM nahradi. Jeho
ukolem dale bude zajistovani veskerych zdroju potfebnych pro fungovani spolecnosti —
hmotnych, nehmotnych, lidskych i financnich.

Hlavni kompetenci druhého spolecnika bude jak na pocatku, tak pfi budoucim
rozvoji podnikani, fizeni divize naboru, jejiz hlavni naplni bude kompletni vyhledavaci
proces uchazect o praci u klienti spole¢nosti — hledani vhodnych kandidatt, komunikaci
s potencialnimi zaméstnanci a jejich tfidéni, na jehoz zéklad€ tyto uchazece pieda
prvnimu spolecnikovi, 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 samostatne. Pravo veta vSak vzdy bude nalezet spole¢nikovi, ktery
bude mit na starosti divizi CRM a veskeré planovani, rozpocetnictvi a strategické fizeni
spoleCnosti, s prihlédnutim k jeho zkuSenostem v této oblasti. Oba spolecnici budou

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

orientovali v celém spektru Cinnosti, jez spoleCnost vykonava.

4.6 Obchodni plan

V této kapitole je popsana akvizi¢ni politika spoleCnosti, prubéh vyhledavani
uchazeCi a zpracovany tii varianty obchodniho pasobeni spoleCnosti — pesimisticka,
realisticka a optimistickd. Hodnoty jsou odvozeny z dat v analytické casti prace —
z rozhovort s potencialnimi zakazniky a partnerskou personalni agenturou, analyzou
trhu, jak z pohledu konkurencnich spolecnosti, tak potencialnich zakaznika, spadajicich
do cilového segmentu zakladané personalni agentury. Procentni uspéSnost (responze)
oslovenych zakaznikd ma rostouci tendenci, nebot’ se uvazuje s postupnym ziskavanim
referenci spolecnosti v prub€hu Casu, s nimz souvisi vyssi povédomi o spolecnosti a tim
i ochota potencialnich zakaznikt k vyuzivani jejich sluzeb. Pocet otevienych pozic a
prumérna vySe provize jsou odvozeny z rozhovord s potencialnimi zakazniky spolecnosti

a partnerskou personalni agenturou.

4.6.1 Akvizi¢ni politika

Nize je popsana akvizicni politika spolecnosti. Prvniho pul roku se piedpoklada,
ze budou akvizicn€ kontaktovat potencialni zékazniky oba spolecnici — kazdy jich
kontaktuje 500 (tedy 20 kazdy tyden — v priméru 4 denné). Této Cinnosti budou vénovat
kazdy 3 hodiny denné. V téchto cislech je zohlednén i fakt, ze néktefi zakaznici budou
kontaktovani opakované. Nasledné bude akvizice provadét pouze jeden ze spolecniku, a

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

4.6.2 Prubéh vyhledavani uchazeci

Samotné vyhledavani, kontaktovani a vybér uchazeci bude provadét druhy
spolecnik. Prvniho pul roku této Cinnosti bude vénovat 2 hodiny denné. Po pul roce jiz 5
hodin denné. Prvni spolecnik bude trvale vénovat 2 hodiny denné kontaktovani
stavajicich zakazniki — primarné za uUcelem specifikaci hledanych pozic a nabizeni
vhodnych uchazect a pro udrzovani dobrych vztaha s nimi. Jsou zde uvedeny tii varianty

— pesimisticka, realisticka a optimisticka, z nichz vychazi finan¢ni plan.
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4.6.3 Pesimisticka varianta

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

Pocet oslovenych zakazniku 1500 1 000 1 000
% responze zakazniku 0,13% 0,50% 0,70%
Pocet ziskanych zakazniku 2 5 7
Pocet otevirenych pozic 10 20 30
Pocet oslovenych uchazecu 300 400 500
% responze uchazecu 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemcui o pozici 120 160 200
% pFijeti uchaze&i 5,83% 7,50% 8,50%
Pocet prijatych uchazecu 7 12 17
Prumérna 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

Pocet oslovenych zakazniku 1500 1 000 1 000
% responze zakazniku 0,33% 1,00% 1,50%
Pocet ziskanych zakazniku 5 10 15
Pocet otevirenych pozic 15 25 35
Pocet oslovenych uchazecu 400 500 600
% responze uchazecu 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemcui o pozici 160 200 240
% pFijeti uchaze&i 7,50% 8,50% 9,17%
Pocet prijatych uchazecu 12 17 22
Prumérna vySe provize 35 000 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 - optimistickd varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Pocet oslovenych zakazniku 1500 1 000 1 000
% responze zakazniku 0,67% 1,50% 2,00%
Pocet ziskanych zakazniku 10 15 20
Pocet otevirenych pozic 20 30 40
Pocet oslovenych uchazecu 500 600 700
% responze uchazecu 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemcui o pozici 200 240 280
% prijeti uchazeéi 7,50% 8,33% 10,71%
Pocet prijatych uchazecu 15 20 30
Prumérna 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 plin

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 spolecnosti klicové.

Na zakladé obchodniho planu (kapitola 4.6 Obchodni plan) a hlavniho cile
(kapitola 4.3.4 Cile) zakladané spolecnosti byl definovan primarni marketingovy cil,
jehoZz soucasti je v prvnim roce podnikani osloveni 1 500 potencialnich zakazniku
s responzi alespon 0,13 %, ve druhém roce 1 000 potencialnich zakaznikli s responzi
minimalné 0,5 % a ve tfetim roce rovnéz osloveni 1000 potencialnich zakazniku
s responzi alespon 0,7 %. Cilova responze oslovenych uchaze¢i v prvnich tfech letech
podnikani je minimalné 40 % a procentualni Gspésnost piijatych uchaze¢li minimalné
5,83 %. Soucasti priméarniho marketingového cile je rovnéz dosazeni trzeb v prvnim roce

podnikani alespon 245 000 K¢, ve druhém 480 000 K¢ a ve tfetim 680 000 K¢.
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4.7.1 Zakaznicky segment

Zakladem pro marketingovy plan je definovany zakaznicky segment — ten je
tvoren spole¢nostmi v 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 spoleCnosti jsou obsazeny v kapitole 3.2.5 Cilovy
segment. Velikost segmentu je 3 591 firem s potencialem trzeb 369 milion korun —
blizsi informace o velikosti a trzniho potencialu tohoto segmentu jsou obsazeny v kapitole

4.4 Analyza trhu.

4.7.2 Produkt

Poskytovanym produktem spoleCnosti je =zajiStovani téch nejlepSich a
nejvhodnéjsSich pracovnikid na hledané pozice jejich zakaznikd. Nejde vSak pouze o
nalezeni pracovnikd s poZzadovanymi kompetencemi pro vykonavani dané pozice, ale i o
posouzeni, zda se konkrétni ¢lovék hodi do dané spolecnosti a zapadne do jeji firemni

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

Spolecnost se bude soustiedit pouze na jedinou ¢innost — aktivni nabor pracovnikt
pro jeji zakazniky tak, aby se v této Cinnosti stala co mozna nejlepsi — bude se vyvarovat
sirokému portfoliu nabizenych sluzeb, kdy ve vétsiné pripadd spolecnosti, nabizejici
nékolik sluzeb, ¢i vyrobkl nardz, neposkytuji u zadného z nich tu nejlepsi moznou
kvalitu, ale ve vSech jsou pouze primémé. Spolecnost se rozhodla vydat cestou jediného,
avSak propracovaného a kvalitniho produktu tak, aby si byla jista, ze jejim zakaznikiim
poskytuje nejvyssi moznou kvalitu.

Pripadné dopliikové sluzby, ¢i rozsifené portfolio produktt bude spolecnost
nabizet az ve chvili, kdy primarni poskytovana sluzba bude na nejlep§i mozné urovni a
bude mit dostatek spokojenych zakaznikd, kterym by mohla dalsi sluzby nabizet a diky
poskytované kvalit€ primarni sluzby neméla problém jejim stavajicim zakaznikim nové

produkty prodat.

4.7.3 Cena

Na zaklad€ analyzy trhu lze konstatovat, Ze cenova politika personalnich agentur
je velmi podobna — predev§im téch menSich, mezi néz se zakladana spole¢nost rovnéz

fadi. VySe provize, uctovana zakladanou spolecnosti bude odpovidat dvojnasobku

88



nastupni hrubé mzdy dosazeného pracovnika. K této vysi bude navic jesté pfic¢tena DPH.
Zakladana spoleCnost se stane jiz od jejiho pocatku dobrovolné platcem DPH, nebot se
bude pohybovat na B2B trhu a vétSina jejich zakaznikt bude rovnéz platci DPH — je
vSeobecné znamym faktem, ze spoleCnost, jez je platcem DPH ve vétSin€ piipada

upfednostni 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 agenturam v plné vysi pifi dosazeni daného pracovnika. Paklize je nasledné
tento zameéstnanec ve zkuSebni dob€ propustén, vraci personalni agentura vétSinu provize
zakaznikovi zpét (dle analyzy 60—70 %).

Jednorazova platba vsak zatézuje cashflow zakaznikd a zjejich pohledu je
mnohem vyhodnéj§i 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 zakaznik s nalezenym
pracovnikem podepiSe pracovni smlouvu a zbylych 65 % ve chvili, kdy uplyne zkusebni

doba tohoto pracovnika a stale bude ptisobit v dané spoleCnosti.

4.7.4 Distribuce

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

korespondovali s firemnim prostiedim daného zakaznika.

Vétsina této komunikace bude provadéna prostfednictvim telefonu,
videokonferenci a emaili. Vzhledem k minimalizaci nakladi budou osobni setkani
vyuzivana pouze u zakaznikil a uchazecl o praci z Brna a blizkého okoli tak, aby nebyly
vynakladany nadmérné zdroje na cestovani (jak finan¢ni, tak ¢asové).

Personalni agentury posilaji jejich zakaznikim ve vétSin€ piipadd zakladni

informace o danych uchazeCich, jejich zivotopisy, motivacni dopisy, posudky
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z pohovort, ptipadné vysledky z testil, které v ramci vybérového procesu absolvovali.
Veskeré tyto materialy budou zasilany elektronickou formou z divodu aspory Casu,

nakladu a ekologie.

4.7.5 Komunikace

Hlavnim akvizi¢nim kanalem novych zakaznikii bude pfimy prodej, ktery je
povazovan za nejucinnéjsi prostiedek akvizice a ke kterému bude vyuzita kombinace
veskerych dostupnych komunikaénich prostiedkt (vicekrokové akvizi¢ni kampané, které
se naucil vyuzivat jeden ze spolecniki ve spoleCnostech v nichz pracoval) — primarné
email, telefon, videohovory, socidlni sité, rovnéz i pracovni portaly a networkingové

akce.

Pro ziskani novych zakaznikd v budoucnu bude spolecnost délat vSe pro to, aby
ziskala od stavajicich obchodnich partner co nejleps$i mozné reference, ¢ehoz chce
dosdhnout predev§im kvalitou poskytovanych sluzeb, prevySujicich konkurencni
agentury, pfijatelnou cenovou politikou, poskytnutim vyhodnéjsich platebnich podminek
a ,,rodinnych“ vztaht, diky vyssi flexibilit€ a znalosti lokalniho trhu prace. Reference jsou
tim nejlepSim zpisobem, jak ziskat nové zakazniky.

Spole¢nost naproti tomu nebude vyuzivat zadnych reklamnich prostiedku
v médiich v podobé inzerce, reklam a podobné, protoze pusobeni na takto specifickém
B2B trhu vyzaduje spise ptimy prodej. Jedina forma reklamy, jez byla zvazovana, byla
inzerce v personalné zaméreném tisku, ¢i portalech, ale spolecnici se dohodli, ze bude
vhodnéj§i 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 (predevsim sluzeb pracovnich portalt), nebot’
ucinnost této reklamy vici vynalozenym nakladim by se nikdy nemohla vyrovnat
ucinnosti pfimého prodeje ku jeho nakladim — které budou na zacatku podnikani
odpovidat pouze vynalozenému Casu zakladajicich spolecnika a nakladim za telefon a

internet, jez jsou zanedbatelné v porovnani s danou inzerci.

4.7.6 Materialni prostredi

Nejvétsim materialnim prostfedim zakladané spolecnosti bude jeji kancelar, ktera

bude ve vétsiné pripadu vyuzivana k pohovorim s potencialnimi uchaze¢i o praci.
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Spolecnost si bude pronajimat 50 metra ¢tverecnich velkou kancelar véetné veskerého
vybaveni za cenu 100 000 K& rocné vcetné¢ energii. Ziidkakdy pak k navstévam
zakaznika spoleCnosti — ve vétsin€ piipadi personalni agentury navstévuji své zakazniky,
nikoli naopak. DalSim materialnim prostfedim Ize vnimat veskeré propagacni materialy
jakymi budou webové stranky, katalogy, reporty a predavaci formulare danych
pracovnikll zakaznikim spoleGnosti. Zadné vizualni materialy nejsou v této praci
vystaveny z divodu ochrany téchto prvka — predevs§im ochrané jména spoleCnosti, jez

doposud neni zaregistrovana.

Veskeré tyto materialy budou sladény v ramci brandu spolecnosti tak, aby spolu
korespondovaly a byly jednotné. Naklady na webové stranky budou rovny pouze
nakladim na registraci domény a webhostingu (zahrnuty do ostatnich naklada), nebot
jejich vytvoreni provede jeden ze spolecniki, jakozto 1 vytvoreni veskerych propagacnich
materiala, formulafd, Sablon, reportt a kataloga. Primarnim prvkem veskerych materiala

bude minimalismus, jejich stru¢nost a jasnost.

4.7.7 Lidé

Lidé hraji v Cinnosti personalnich agentur nepochybné tu nejdulezitéjsi roli.
Nejedna se pouze o zaméstnance dodavatele a zakaznika jako u klasickych sluzeb, ale
jesteé se zde vyskytuje tfeti strana, a to uchazeci o zaméstnani. Personalni agentury lze
vnimat jako prostiednika, ktery ma za ukol najit vhodnou kombinaci
zameéstnavatel-zaméstnanec tak, aby byly obé strany spokojeny. Tato oboustranna
spokojenost je v zajmu personalni agentury, nebot’ v ptipadé, ze by nenasla vhodného
pracovnika pro danou spolecnost a pozici, nedostala by vyplacenou zbyvajici (vétsi) ¢ast

provize.

V kapitole 3.4.2 Lidské zdroje jsou popsany blize kompetence a schopnosti
zakladajicich spolecnikll a jejich pfinosy pro spolecnost. Vedle téchto hard skills jsou
rovné€z nutné soft skills pro vhodnou komunikaci suchaze¢i o praci a zakazniky
spoleCnosti.

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

dany zakaznik s agenturou, tim pravdépodobnéjsi je, zZe ji zasle hledané pozice dfive a
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v 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

Akvizicni proces zakaznikii nebude presné stanoveny. Ke kazdému potencialnimu
zékaznikovi bude pfistupovano individudlné dle jeho charakteristik. Naopak proces
naboru zaméstnancu bude jasné definovan a pfipraven tak, aby dle néj mohli v budoucnu
vyhledavat pracovniky 1 zaméstnanci agentury. Naborovy proces v personalnich
agenturach je velmi specificky a pomémneé dlouhy. Od doby otevieni pozice zakaznikem
do zaplaceni plné vySe provize agentufe muize uplynout i ne€kolik mésici. Z tohoto
divodu je nutné byt na tento fakt pfipraven predevSim v oblasti cashflow tak, aby
spoleCnost predevsim na zacatku podnikani méla dostatek hotovosti, nez dobéhne prvni

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

- Proces zacina zaslanim popisu pozice, pozadavki zakaznika na daného uchazece
a platovych podminek personalni agentufe. Po obdrzeni a prostudovani
pozadavkl personalni agenturou jsou zkonzultovany potiebné doplikové
informace se zakaznikem. 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 ptesné hledat, zah4ji nabor s vyuzitim vSech
dostupnych prostiedkt (primarné pracovnich portalt). V prvni fazi jsou protiidéni
vhodni uchaze¢i a kontaktovani emailem, zda by o tuto pozici méli zajem.
Nasleduje telefonicky pohovor, pripadné videohovor, ¢i osobni pohovor a
v pripadé nékterych specifickych pozic i pfipadné absolvovani testi uchazeci.

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

jsou vytiidéni uchazeci, které spolecnost zasle svému zakaznikovi.

- Vhodni kandidati jsou zaslani zakaznikovi a spolecnik agentury zkonzultuje
kazdého z nich se zdkaznikem a domlouvaji se na ptipadném dal§im postupu.

- Ve vétsing piipadl uchaze¢ absolvuje jesté pohovor u samotného zakaznika, kde
si zakaznik ovéfi, zda se skutecné jedna o Cloveka, ktery je vhodny pro danou
pozici a skute¢n€ o néj ma zajem.

- Zékaznici maji vétSinou stanoven termin uzavieni vybérového fizeni a jen

ziidkakdy se stava, ze by je ukoncili diive, nez pfed timto terminem — ve vét§iné
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pfipadi vefi, ze se jesté prihlasi nékdo lepsi — tento fakt znacné prodluzuje cely
naborovy proces (mnohdy i o né€kolik mésicu).

- Nasleduje vybér nejlepsiho kandidata zakaznikem a v nékterych pfipadech cekani
na uplynuti vypovédni lhiity zaméstnance u pavodniho zaméstnavatele (ta rovnéz
prodluzuje cely proces naboru — vétsinou o tfi mésice) a nasledné je podepsana
smlouva a uchaze¢ nastupuje k danému zékaznikovi. V tuto chvili je personalni
agentufe vyplacena prvni cast provize (35 %).

- Po nastupu zameéstnance zacina bézet zkusebni doba (ve vétsin€ piipadi rovnez 3
meésice) — po jejim uplynuti je personalni agenture vyplacena zbyla vySe provize

(65 %).

podpis smlouvy
a nastup
zaméstnance

zaslani
pozadavkl a vypoveédni lhita
jejich konzultace

vyhledavani uzavreni
vhodného vybérového
kandidata fizeni

vyplaceni 35 %
provize

pohovory s pohovor u

uchazedi (testy) AemtlE zkuSebni doba

zaslani vhodnych
kandidatd
zakaznikovi

vyplaceni 65%
provize

vyhodnoceni
pohovori (testd)

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 dopadi téchto rizik

a tato opatfeni vizualné€ zobrazena s vyuzitim pavucinového grafu.
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4.8.1 Identifikace rizik

Navrhovany podnikatelsky plan s sebou nese i mnozstvi rizik, které je tieba

identifikovat a dale s nimi pracovat. Rizika identifikujeme na zékladé ptredchazejicich

analyz v predchozi Casti této prace.

Nejvyznamnéjsi identifikovana rizika jsou nasledujici:

Nedostatek kvalitnich uchazeca na trhu prace

Zdrazeni sluzeb personalnich portalt

Neochota spolecnosti spolupracovat se zacinajici personalni agenturou
Vypuknuti ekonomické krize

Vstup nové konkurence na trh

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

o . Nenalézani kvalitnich pracovnika
Nedostatek kvalitnich uchazeci na
R1 ) pro zékazniky vcas a ztrata
trhu prace .
zakaznik
R2 Zdrazeni sluzeb personalnich portala Zvyseni nakladu a riziko ztraty
Neochota spolecnosti spolupracovat
o o Neprosazeni se na trhu
se zaCinajici personalni agenturou
R4 Vypuknuti ekonomické krize Snizovani poctu zakazek a provizi
RS Vstup nové konkurence na trh Niz§i konkurenc¢ni podil a trzby

4.8.2 Ohodnoceni rizik

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

Hodnota Pravdépodobnost Dopad
1 Témet vyloucené Bezvyznamny
2 Nepravdépodobné Malo vyznamny
3 Mozné Vyznamny
4 Pravdépodobné Velmi vyznamny
5 Témér 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 nejnizsi vaha a 5 znamena
nejvyssi vaha. Soucinem pravdépodobnosti a dopadu se nasledné urcuje tzv. celkova
hodnota rizika (RPN). Dle vysledku soucinu jsou pak rizika roztfidéna do tii kategorii

v nasleduyjicich intervalech:

1-8 Bézné riziko — neni tfeba protiopatieni, avsak je zadouci jej monitorovat
9-17 Zavazné riziko — je tfeba zvySena pozornost a plan vhodného protiopatieni
18-25 Kritické riziko — je tfeba reagovat adekvatnim protiopatifenim

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

R1 Nedostatek kvalitnich uchazect na trhu prace

4 20
5 15

¥y Pravdépodobnost

R2 ZdraZzeni sluzeb personalnich portalt

Neochota spoleCnosti spolupracovat se
R3 _ 4 4 16
zacinajici personalni agenturou

R4 Vypuknuti ekonomické krize 2 4 8

RS Vstup nové konkurence na trh 2 2 4

4.8.3 Mapa rizik

Rizika, jejich pravdépodobnost a dopad jsou znazornéna pro piehlednost 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. Oranzovy sektor je oblasti vyznamnych hodnot rizik a Cerveny
sektor je oblasti kritickych hodnot rizik. Jak je vidét v kritické oblasti se nachazi rizika
R1, R2 a R3, v oblasti vyznamnych hodnot rizik se nachézi riziko R4 a v oblasti

bezvyznamnych hodnot rizik se nachazi riziko RS.
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Graf 5: Mapa rizik. (Zdroj: vlastni zpracovani)
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4.8.4 Opatreni ke snizeni rizik

V této Casti prace jsou navrzena opatfeni pro vyse identifikovana a ohodnocena

rizika a nasledné vypocitany nové hod

noty pravdépodobnosti (v tabulkach 28, 29 a 30

jako PST), dopadu a RPN po implementaci téchto opatieni.

Tabulka 28: Navrh opatfeni rizik 1 a 2. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Vytvoreni detailni vybérové

metodiky — urychleni a zvySeni
kvality hledani pracovnika.
Schopnost pruzné reagovat a
byt prvni kdo nalezeného

uchazece zasle zakaznikovi.

- Nedostatek kvalitnich
uchazeci na trhu prace
Zdrazeni sluzeb personalnich
R2

portalt

Kontinualni monitoring cenové
politiky 5 nejvétsich portall a
pfipravenost na pfipadnou

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

Vyuziti pozice malé

spolecnosti pro vybudovani
"rodinnych" vztaht s mensimi
zakazniky.
Vyuziti znalosti lokéalniho trhu
oproti mezinarodni konkurenci.
Neochota spolecnosti S .
_ Minimalizace nakladd pro
R3  spolupracovat se zacinajici _ 2 4 8
umoznéni nabidky nizsi
personalni agenturou _ _
provize pfi zachovani
dostatecné marze.
Vyuziti vy§si pruznosti reakce
na nové trendy, technologie a
situace oproti velkym

spoleCnostem.

Veskery kapital z vlastnich
zdroji — eliminace rizika
neschopnosti splacet uveéry.
Minimalizace naklada pro
umoznéni nabidky nizsi
R4 Vypuknuti ekonomické krize provize pii zachovani 1 4 4
dostatecné marze.
Poskytovani nejlepsich sluzeb
za uCelem setrvani u zakaznikt
v dobé krize jako jedina

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

Minimalizace naklada pro

umoznéni nabidky nizsi
provize pfi zachovani
RS Vstup nové konkurence na trh dostate¢né marze. 1 2 2
Poskytovani nejlepsSich sluzeb

za ucelem upevnéni exkluzivni

pozice u zakaznika.

4.8.5 Pavuclinovy graf

Nize je uvedeny pavucinovy graf, ktery zobrazuje pavodni hodnotu rizika a novou
hodnotu rizika, ziskanou diky ucinéni opatfeni k jeho snizeni. Na zaklad¢ tohoto grafu
1ze konstatovat, Ze je nejvhodnéjsi implementovat napravna opatieni pro rizika R1, R2 a
R3 a u rnizik R4 a RS zvazit, zda ma smysl napravna opatieni vykonat (vzhledem
k pomérné nizké ptivodni hodnoté rizika). U zadného z navrhovanych opatfeni neni tieba
vynalozeni finan¢nich zdroju navic oproti puvodnimu planu. U rizik R3, R4 a RS se
z velké Casti navrhovana opatieni prekryvaji, a tudiz jejich realizace dava smysl jako
balikové opatieni pro prevenci téchto rizik. Lze konstatovat, Ze navrhovana opatfeni
nejsou v rozporu s puvodnim planem a nijak ho neméni, ba naopak jesté vice potvrzuji

ptedchozi navrhy v této praci.

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

R1
20
15
10,
RS R2 = P(lvodni hodnota RPN
== Nov4 hodnota RPN
R4 R3
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4.9 Financni plan

Veskeré naklady, které spoleCnost ma, jsou fixni. Najemné bude hrazeno fixni
castkou vcetné energii, a to ve vysi 100 000 K¢ ro¢né. Nejsou uvazovany mzdové
naklady, nebot” spolecnici se dohodli, zZe vyplaceni zisku probihat vzdy jednou rocné —
vzhledem k tomu, ze oba budou i nadale pracovat i po zalozeni spolecnosti a socialni a
zdravotni pojisténi bude hrazeno jejich zaméstnavatelem. Podnikani budou vénovat
kazdy 5 hodin denné ve svém volném cCase. Jednorazovymi naklady jsou néaklady na
nakup mobilnich telefont, notebookti (vCetné opera¢niho systému a MS Office) a
ucetniho software Pohoda komplet, jez budou potteba jiz od zahajeni Cinnosti spoleCnosti
(po zapsani do obchodniho rejsttiku). VSechny polozky budou zarazeny do dlouhodobého

majetku a odepisovany v pribéhu 3 let. Zfizovaci vydaje budou c¢init 20 000 K¢.

Tabulka 31: Jednordzové 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 ndklady. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena

N4jem 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¢
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4.9.1 Zahajovaci rozvaha

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

zavazky vuci spolecnikim.

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

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

4.9.2 Bod zvratu

Vzhledem k tomu, ze spole¢nost nema zadné naklady variabilniho charakteru, ale
pouze fixni naklady — je bod zvratu roven fixnim nakladim. Naklady za prvni rok jsou
tvofeny zfizovacimi vydaji ve vysi 20 000 K¢, odpisy notebooktl, mobilnich telefont a
ucetniho software Pohoda ve vysi 19 000 K¢ a operativnimi ro¢nimi naklady ve vysi
178 000 K¢&. K bodu zvratu dojde pii dosazeni trzeb ve vysi 217 000 K¢ — pfi uvazovani
prumérné vySe provize 35 000 K¢ by bylo potieba dosadit alesponi 7 pracovniku roc¢né.

Pfi uvazovani primémé provize ve vysi 40 000 K¢ pak pouze 6 pracovniki.

4.9.3 Pesimisticka varianta

Nize je zpracovana pesimisticka varianta finan¢niho planu. Pesimisticka varianta
finan¢niho planu je vypracovéana na zakladé pesimistické varianty obchodniho planu, kde
pocet ziskanych zakaznikt za prvni rok podnikani spolecnosti bude roven dvéma a bude
tak pocitano s tim, ze od dohody o spolupraci s potencialnimi zakazniky, s nimiz byly
provedeny rozhovory v analytické Casti prace, odstoupily oba tyto subjekty a spolecnost

musela nalézt zcela nové zakazniky.
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Tabulka 34: Finan¢ni plan - pesimistickd varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

1. rok 2. rok 3. rok
Pocet oslovenych
1500 1 000 1000
zakaznika
% responze zakazniku 0,13% 0,50% 0,70%
Pocet ziskanych
2 5 7
zakaznika
Pocet otevirenych pozic 10 20 30
Pocet oslovenych
300 400 500
uchazecu
% responze uchazeci 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemcu o pozici 120 160 200
% prijeti uchazecu 5,83% 7,50% 8,50%
Pocet prijatych uchazecu 7 12 17
Prumérna 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¢ 229 230 K¢ 391 230 K¢
22680 _ o
ROL = —— = 10,45 %
ROL === 116,36 %
ROL =222 = 198,59 %

Jak 1ze vidét, 1 pfi pesimistické varianté se hned v prvnim roce dostane spolecnost
na uroven rentability investovaného kapitalu 10,45 %, ve druhém roce 116,36 % a ve
tfetim dokonce na uroven 198,59 %. Prvni rok je nizka hodnota o¢ekavana a neni tfeba

se ji obavat. Jak Ize 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 - iesimistické varianta. (Zdrol': vlastni iracovéni)

Puvodni 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
Dai z pfijmi pravnickych osob -5
Stav penéz na konci roku 285
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4.9.4 Realisticka varianta

Nize je zpracovana realisticka varianta financniho planu.

Tabulka 37: Finan¢ni plan - realistickd varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

1. rok

2. rok

3. rok

Pocet oslovenych zakazniku 1500 1 000 1 000
% responze zakazniku 0,33% 1,00% 1,50%
Pocet ziskanych zakazniku 5 10 15
Pocet otevirenych pozic 15 25 35
Pocet oslovenych uchazecu 400 500 600
% responze uchazecu 40,00% 40,00% 40,00%
Pocet zajemcui o pozici 160 200 240
% pFijeti uchaze&i 7,50% 8,50% 9,17%
Pocet prijatych uchazecu 12 17 22
Prumérna vySe provize 35 000 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¢ 553230 K¢
ROL =222 = 75,77 %
ROL =221 = 198,59 %
ROL = 22222 = 280,83 %

Jak lze vidét, pti realistické varianté se hned v prvnim roce dostane spolecnost na
urovei rentability investovaného kapitalu 75,77 %, ve druhém roce 198,59 % a ve tfetim
dokonce na uroven 280,83 %. Od druhého roku mohou spolecnici jiz zacit uvazovat, ze

se budou vénovat podnikani na plny ivazek a zameéstnaji se ve své spolecnosti.
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Rozvaha ke konci 1. roku (v tis. K¢)

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

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 38 Vlastni kapital 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 - realistick4 varianta. (Zdrol': vlastni Ziracovéni)

Puvodni 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
Dai z pfijmi pravnickych osob -39
Stav penéz na konci roku 426
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4.9.5 Optimisticka varianta

Nize je zpracovana optimisticka varianta podnikatelského planu.

Tabulka 40: Finan¢ni plan - optimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Pocet oslovenych zakazniku

% responze zakazniki
Pocet ziskanych zakazniku
Pocet otevirenych pozic
Pocet oslovenych uchazecu
% responze uchazecu
Pocet zajemcui o pozici
% prijeti uchazecu
Pocet prijatych uchazecu

Prumérna vySe provize

Trzby
Naklady
EBIT
EAT
ROL =222 = 142,96 %
ROL =220 = 289,05 %
ROL ==~ = 53575 %

Jak lze vidét, pii optimistické varianté jsou hodnoty rentability investovaného
kapitalu v prvnim roce na urovni 142,96 %, ve druhém roce 289,05 % a ve tfetim dokonce
na uroven 535,75 %. Jiz od prvniho roku je zde moznost zamé&stnat se na plny tvazek

v této spolecnosti a vénovat spolecnosti vice €asu pro jeji expanzi.

1. rok
1500

0,67%
10
20
500
40,00%
200
7,50%
15
40 000 K¢
600 000 K¢
217 000 K¢
383 000 K¢
310230 K¢
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2. rok
1 000

1,50%
15
30
600
40,00%
240
8,33%
20
45 000 K¢
900 000 K¢
197 000 K¢
703 000 K¢
569 430 K¢

3. rok
1 000

2,00%
20
40
700
40,00%
280
10,71%
30
50 000 K&
1500 000 K&
197 000 K&
1303 000 K&
1055 430 K&



Rozvaha ke konci 1. roku (v tis. K¢)

Tabulka 41: Rozvaha - optimistickd 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
Ugetni 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 - oitimistické varianta. (Zdrol': vlastni iracovéni)

Puvodni 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

Dai z pfijmi pravnickych osob -73
Stav penéz na konci roku 572
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4.10 Zhodnoceni podnikatelského planu

I v pfipadé pesimistické varianty je spoleCnost v zisku a nema problém
s financnimi toky. I pfi této varianté je realné se od zacatku tretiho roku podnikani
zaméstnat na plny tvazek a budovat tak spolecnost s vyuzitim veskerého Casu spolecniku.
Dosazeni zisku 1 v pfipadé pesimistické varianty je dano predev§im naprostou
minimalizaci naklada a faktem, Ze spolecnici se od zacatku podnikani sami nezameéstnali
ve spolecnosti, ale vénuji se podnikani ve volném case, kdy pii podnikani stale pracuji
pro jiného zaméstnavatele — predevsim z divodi hrazeni socialniho a zdravotniho

pojisteni.
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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 1 pfi pesimistické varianté financniho planu, kdy spolecnost jiz od prvniho roku
generuje zisk i kladné financni toky.

V teoretickych vychodiscich prace jsou zpracovany podklady pro nasledné
analyzy a navrhovou cast, uvedeny podminky ziskani licence pro poskytovani sluzeb
v oblasti zprostiedkovani zameéstnani, charakterizovany formy podnikéni a vybrana
nejvhodnéjsi z nich, charakterizovany nejnovéjsi trendy v oblasti fizeni lidskych zdroji a
charakterizovana struktura a podstata podnikatelského planu a jeho jednotlivych slozek.

Analyticka cast obsahuje primarné analyzu vnéj§iho 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,
ovliviiujici zakladanou spolecnost.

Stézejni Casti prace je analyza trhu, trendi a trzniho potencialu v niz byla zjisténa
velikost trhu personalnich agentur v Ceské republice a nasledné v Brng&, kde bude
zakladana spoleCnost primarné pusobit. Jsou zde analyzovany informace, ziskané
z rozhovort se dvéma potencialnimi klienty a jednou partnerskou personalni agenturou —
mimo poskytnuti informaci pro zpracovani samotného podnikatelského planu pfislibily
vSechny tfi subjekty spolupraci se zakladanou personalni agenturou. Rovnéz je v této
Casti prace vymezen cilovy segment, a to pocty spoleCnosti, jejich velikosti, trzbami,
pocty zaméstnancu a potencialem trzeb pro zakladanou personalni agenturu.

V navaznosti na analyzu trhu byla provedena analyza konkuren¢niho prostiedi
s vyuzitim Porterova modelu 5 konkurencnich sil, kde byli charakterizovani predev§im
stavajici konkurenti zakladané spolecnosti, dodavatelé spolecnosti v podobé pracovnich
portald a analyza jejich cenové politiky, mozné substituty, bariéry vstupu na dany trh
dané predevsim ziskanim licence pro provozovani zprostfedkovatelské ¢innosti v oblasti

zameéstnani a vyjednavaci sila odbérateld.

V analyze zdroju byly charakterizovany fyzické, lidské, financni 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 spolecnosti nelze pojmout jako
analyzu, ale jako strategii, vizi a pfipadny cilovy stav, jakého chce spolecnost v téchto
oblastech dosdhnout. Shrnutim analytické Casti je SWOT analyza, jez je rozpracovana i
o jeji numerické vyjadreni na jehoz zaklade 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, organizaénim planem,
obchodnim planem, v némz je vymezena akvizi¢ni strategie spolecnosti a zpracovany tfi
varianty mozné responze ze strany zakazniki a uchazeCli o praci — pesimisticka,
realisticka a optimisticka — jez tvoti zaklad pro vynosovou cast finan¢niho planu.

V marketingovém planu je zpracovan marketingovy mix sluzeb (7P), v némz je
charakterizovan produkt, cenova politika, komunikace, distribuce, lidé, procesy a
materialni prostredi spolecnosti. V hodnoceni rizik jsou identifikovana a ohodnocena
mozna rizika a navrzeny vhodné kroky k jejich eliminaci, ptipadné redukci. Sté€zejni ¢asti
podnikatelského planu je financni plan vcetné variantniho feSeni obsahujici
pesimistickou, realistickou a optimistickou variantu vyvoje zisku a rentability investice

v prvnich tfech letech po zah4jeni podnikani.

Na zavér bylo na zéakladé veskerych podkladi (pfedev§im financniho planu)
ucinéno rozhodnuti, ze podnikatelsky zamér je jednoznacné vhodné realizovat vzhledem

k tomu, ze 1 pesimisticka varianta finan¢niho planu vysla jako ziskova.
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Zakon €. 563/1991 Sb., o uCetnictvi
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Piilohy

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

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

jakych okolnosti?

V nasi spole¢nosti mame piedevsim technicky orientované pozice, kterych je nyni na trhu
prace akutni nedostatek. Pokud to jde, nabirame pracovniky intern€. Bohuzel v§ak touto
formou zvladneme obsadit pfiblizné pouhou tretinu vSech hledanych pozic. Zbylé dvé

tretiny pracovnikil jsou nalezeny s vyuzitim sluzeb personalnich agentur.

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

Aktudlne vyuzivame sluzeb jedné personalni agentury.

Kolik pozic prumérné rocné hledate a kolik z nich predate personalnim agenturam?

Bavili jsme se o tom, ze technické pozice se t€zko hledaji a pracovnikid je nedostatek.
Snazime se proto co nejvice pracovnikil udrzet u nas — i za cenu vys§ich mzdovych
nakladt. Ro¢né hledame piiblizné deset pracovnikt. Jak bylo feCeno nalezneme vétSinou
jednu tretinu, tedy tfi az Ctyfi pracovniky, ziskame vlastnimi silami a zbytek predavame

na$i personalni agenture.

Jaké typy pozic predevsim obsazujete s vyuzitim sluzeb personalnich agentur a jaka
je prumérna mzda takto najimanych pracovniku?

Jak bylo jiz zminéno, nejvice vyhledavame technické pozice, kterych je nyni nedostatek.
Nejcasteji vyhledavanymi pracovniky jsou operatofi vyroby a jejich mzdy se pohybuyji
kolem 20 000 K¢. Druhou nejvyhledavanégjsi pozici je technik vyroby, ktery se mzdove
pohybuje okolo 35 000 K¢.



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

personalni agentury? Proc?

Hlavné z davodu komunikace preferujeme mensi personalni agentury — s nasi agenturou
mame velmi pratelské vztahy. Dale si myslime, ze lokalni personalni agentura bude vzdy

znat lépe mistni trh nez agentura s mezinarodni ptisobnosti.

Paklize bychom s Vasi spolecnosti chtéli jako zacinajici personalni agentura navazat
spolupraci v oblasti naboru pracovnikii — souhlasili byste (pri zohlednéni informaci
o zkuSenostech spolec¢niku zakladané personilni agentury, které jsem Vam na
zacatku rozhovoru rekl)? Za jakych podminek? Jaka je Vami prijatelna vySe
provize?

Na zakladé vasich zkuSenosti a schopnosti, které jste nam predstavili na zacatku si
myslime, Ze stoji za to spolupraci minimalné vyzkouset. Nabizime provizi 1,5nasobku
mzdy u pracovnika nad 25 000 K¢ a dvojnasobku u pracovnikt pod 25 000 K¢&. Pokud
pracovnik odejde ve zkuSebni dob€, vracite 60 % z provize. Hledané pozice by byly

predavany soucasn€ vam i nasi soucasné personalni agentufe.
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Ptiloha €. 2: Rozhovor s 2. potencidlnim zdkaznikem. (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?

Jednoznacné uptednostiiujeme nabor zaméstnancu 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 vyuzivate pro nabor novych
zaméstnancu a v jakém poradi jim predavate informace o hledanych pozicich?

Aktudlné mame podepsanou smlouvu o spolupraci se tfemi personalnimi agenturami.
Dvéma mensSim personalnim agenturam jsou predavany informace soucasné — to je
motivuje, aby hledali co nejrychleji a nejlépe tak, aby byla praveé jejich spolecnost prvni,
ktera danou pozici obsadi — podnécujeme tim konkurenci mezi agenturami a urychlujeme
tak proces naboru. Pokud do dvou tydnt nezaslou zadné relevantni kandidaty, zasilame
pozice treti, veétsi personalni agenture, ktera je sice drazsi, ale v pripadé€, ze dvé mensi
personalni agentury nebyly schopny nalézt zadné vhodné uchazece do daného limitu, je

potteba zapojit i tuto spole¢nost, abychom urychlili proces najimani.

Kolik pozic prumérné rocné hledate a kolik z nich predate personalnim agenturam?

Ro¢né v priméru hledame 30 pracovnikii. V naSem odvétvi je pomémé velka fluktuace,
predevsim u technickych pozic. Spolecnosti si mezi sebou zaméstnance pietahuji a
preplaceji, a tak je potfeba kontinudlné hledat nové pracovniky. Vlastnimi silami jsme
schopni nalézt priblizn€ polovinu hledanych pozic. Zbytek predavame personalnim

agenturam.

Jaké typy pozic predevsim obsazujete s vyuzitim sluzeb personalnich agentur a jaka
je prumérna mzda takto najimanych pracovniku?

V nasi spolecnosti hledame pfedevsim 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
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pohybuji v rozmezi 22 000 az 28 000 K& Déle vyhledavame technické kontrolory —
v 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 pusobnosti, nebo malé, domaci

personalni agentury? Proc?

Aktudlné vyuzivame sluzeb jedné velké, mezinarodni personalni agentury a dvou
menSich, lokalnich personalnich agentur. Vyhodou velké agentury je predevsim rychlost
a kvalita poskytovanych sluzeb, protoze maji hodné pracovnikt ve svych databazich, a
proto je v nékterych pfipadech reakce témét okamzita. Nevyhodou je vSak vySsi provize.
U menSich personalnich agentur je vyhoda pifedev§im pfijatelnéj§i vyse provize a
familiarn€jsi komunikace s nimi. Z tohoto divodu jsou osloveny dfive 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 (pri zohlednéni informaci
o zkuSenostech spolec¢niki zakladané personalni agentury, které jsem Vam na
zacatku rozhovoru rekl)? Za jakych podminek? Jaka je Vami prijatelna vySe
provize?

Cim vice agentur, tim vy$§i pravdépodobnost nalezeni kvalitnich pracovnikii. Podminky
standardné jako s ostatnimi menS§imi agenturami. ZaSleme souCasné vSem menSim
agenturam pozadavky, které musi uchaze¢ o danou pozici spliiovat, jeji popis a mzdové
rozpéti. V piipad¢, ze vybereme kandidata, kterého jste doporucili, vyplacime provizi ve
vyS$i dvojnasobku nastupni mzdy. Pokud pracovnik opusti spole¢nost ve zkuSebni dobé,

vracite 70 % nami vyplacené provize.
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Piiloha ¢. 3: Rozhovor s potencialni partnerskou personalni agenturou. (Zdroj: vlastni zpracovani)
Kolik mate aktualné klientu a kolik otevienych pozic?

V soucasné dobé mame 16 podepsanych smluv o spolupraci. Aktivnich klientt je vSak
nyni jen 6, na které se soustfedime. Na zbylych 10 klientli aktualné nemame dostatecné
kapacity. Otevienych pozic je nyni pfiblizné 25. Toto ¢islo se ale kazdy mésic méni, kdy

klienti prabézné zasilaji nové pozadavky.

Jaky typ pozic predevsim obsazujete a jaka je jejich prumérna 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 neimérné vysoké
v porovnani s ostatnimi pozicemi. Nejvice nami hledanych pozic je technického razu. Je
po nich nyni rovnéz enormni poptavka a spolecnosti si je ve vétSiné piipadi nedokazi
zajistit internimi zdroji. Mzdy se zde pohybuji okolo 25 000 az 35 000 K¢ v zévislosti na
regionu a rozsahu kompetenci. Dalsi velkou kategorii jsou administrativni a icetni pozice
— zde je pramér mezd velmi podobny technickym pozicim — v nékterych regionech
dokonce nizsi. Mzdy zde zacinaji na 20 000 K¢ a kon¢i na 35 000 K¢. Pii pohledu do
minulosti byly technické pozice mzdové ptiblizné na polovin€é az dvou tfetinach pozic
kancelafskych. Nyni je v nékterych piipadech dokonce predhanéji. Piiblizné dvakrat az
tfikrat do roka pfijde pozadavek na manazerskou pozici, kde je vySe provize sice lakava,
ale prostfedky na nalezeni vhodného kandidata jsou rovnéz vyssi, protoze firmy
kandidaty o manazerské pozice hodné , prebiraji“. Mzda je zde tézko urcitelna — u

mensich firem to maze byt 60 000 K¢, u vétsich i 150 000 K¢ mésicné.

Kolik pozic pramérné roc¢né obsadite? V jakém slozeni dle typu pozic?

Rocné obsadime piiblizné 30 az 35 pozic.

Spolupracujete spiSe s malymi spolecnostmi nebo velkymi korporacemi?

Aktualné je to priblizné pul napul.



Jak se stavi spole¢nosti na nabidku personalnich sluzeb?

Ve vétsiné piipadi jsou spolecnosti vdécné za to, Ze jim pomuzeme s nalezenim pozic,
které vlastnimi silami nezvladaji obsadit. Velkou vyhodou je fakt, Ze spolecnosti za nase
sluzby plati az ve chvili, kdy skute¢n€ nami nalezeného pracovnika zameéstnaji a pokud

odejde ve zkuSebni dobé, vétsina provize je jim navracena.

Spolupracuji spolecnosti dle Vasi zkuSenosti s vice personalnimi agenturami
soucasné?

Mensi spoleCnosti maji ve veét§iné pripadi pouze jednu, rovné€z mensi, personalni
agenturu. U vétSich spoleCnosti je obvyklé mit tfi, v n€kterych piipadech 1 pét a vic
agentur. Tim, Ze maji vic agentur, podnécuji mezi nimi soutézivost a urychluji tim cely

naborovy proces.

Pokud uz ma spolecnost napriklad zminéné tii personalni 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, pripadné nabidnout lepsi provizi. Obvykla vySe provize mensSich
personalnich agentur je dvojnasobek, nékdy 1 2,5nasobek. Pokud se chcete dostat nékam,
kde jiz funguje dlouhodoba spoluprace s jinymi agenturami, je bézné, ze se nabizi provize

i ve vy§i 1,5nasobku, ale to uz je u vétsiny spolecnosti na arovni jejich nakladu.

Jaké jsou platebni podminky provize?

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

vracime — u vetSiny zakaznika je to asi 60 % ze zaplacené provize zpét.

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

U menSich spole¢nosti z mensich mést, ¢i vesnic se to stava. Ve vétsiné piipadi jsou vSak

mzdy a provize tak nizké, Ze se takova spoluprace pfili§ nevyplati a je lep§i se zaméfovat
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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 naSe sluzby nabizely a my nyni i odmitdme nékteré

spoleCnosti, protoze na né nemame kapacity.

V jaké oblasti byste privitali pomoc od partnerské personalni agentury?

Predevsim ve vyhledavani, tiidéni a pfedavani vhodnych kandidata.

Paklize bychom s Vasi spolecnosti chtéli jako zacinajici personalni agentura navazat
spolupraci v oblasti naboru pracovnikii — souhlasili byste (pfi zohlednéni informaci
o zkusSenostech spolecniku zakladané personalni agentury, které jsem Vam na
zacatku rozhovoru rekl)? Za jakych podminek? Jaka je Vami prijatelna vySe
provize za poskytnuti sluzeb partnerskou personalni agenturou?

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

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