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1 Uvod

Pro svoji praci na téma ,Systém motivace ve firmé* jsem si vybrala prost&jovskou

firmu Gordex spol. s r.o.

Moje rozhodnuti zvolit pravé takové téma vyplynulo z moji doufam, Ze schopnosti
popsat dané téma z vlastni ZkuSenosti vyplyvajici z mé Skolni praxe u jmenované firmy.
Pti své praxi jsem pievazné pracovala na obchodnim useku pod vedenim jednatele a

spolumajitele spole¢nosti odpovédnym za tento usek.

Piestoze jsem pii praci vtéto firm¢ nevédéla, jaké si pozdéji zvolim téma pro svoji
bakalatskou praci, pracovala jsem nejcastéji pravé na marketingovych pracovnich
ukolech. Ziejm¢ také proto, ze firma nema vlastni zaméstnance, ktefi by tuto
problematiku feSili v ramci své pracovni napln€é. Marketingovou ¢innost fesi bud’
samotni jednatelé firmy v rdmci svych mnoha dalSich firemnich aktivit, nebo prosté
nikdo. Prace jednatelli je vSak natolik narocnd, Ze se zcasovych dlivodi nemohou

vénovat marketingu a vytvafeni stalého syst¢ému pravidel motivace zaméstnancl svoji

firmy tak, jak by si sami pfedstavovali a hlavné potfebovali.

U firmy Gordex, spol. sr.o. jsem vykonavala svoji Skolni praxi nejen na obchodnim
useku firmy. Pozadavek na vyuziti mé pracovni aktivity ptichdzel i z jinych tsekt
firmy. Na servisnim useku jsem pomadahala hlavné ve skladovém hospodafstvi

S propagaciprodeje spotfebnich ndhradnich dild a olejt.

Na ekonomickém useku jsem na krat$i dobu byla pomocnici hlavni tc¢etni pti vytvafeni

podkladti pro fakturaci zakaznikim firmy a dal$i spiSe pomocné prace.
To nebylo to pravé, co by mé zajimalo pro budouci pracovni uplatnéni.

Prace na marketingu firmy a ¢innosti spojené s obchodnim oddélenim mne mohu

upiimné prohlasit zaujaly tak, ze jsem se na tuto praci doslova tesila.



Prave pro tuto praktickou zkuSenost jsem byla velmi rada, kdyZ jsem mohla zvolit téma

své bakalarské prace, které je pro moji osobu velmi blizké.

Nejdiive jsem v mé praci uvedla informace nastudované a uvedené v odborné literature,

tak jak jsem je povazovala za dulezité pro zvolené téma.

V dalsi ¢asti své prace se budu snazit popsat co nejvice a samoziejmé také nejlépe svoje

praktické zkuSenosti se systémem motivace u prostéjovské firmy Gordex spol. s r.o.

Na zavér vyhodnotim svoje poznatky z praxe a nastudovanou teorii, ktera je uvadéna

v odborné literature s uvedenim o jakou literaturu se jedna.

Cilem celé mé prace je popsat a zhodnotit ziskané informace. Navrhnout piipadna
feSeni pro lep$i a efektivnéj$i vyuziti potencidlu firmy, které vychdzi ze samotné praxe,

kterou jsem v této firmé vykonavala.



2 Motivace

Samotny motiv je diivodem pro to, abychom néco udélali. Motivy uvadi, pro¢ pracovnik
chce zménit svoje zaméstnani a pro¢ se snazi vykonavat ve své funkci leps$i vykon.

Motiv je pohnutkou, ktera uvadi pti¢iny a diivody urc¢itého lidského chovani.

Motivace je veétSinou zamérnd. Dulezit¢ faktory motivace jsou to, co pracovniky

povzbuzuje a sila pracovnikli zapojit se do konkrétniho jednani.

Muizeme tvrdit, ze jedinec, ktery se usilovné a dlouho snazi vyhnout praci je rovnéz
motivovany. Motivace sama o sobé pohani pracovniky pii rozhodovani, co délat a jak

moc se snaZit.

Proces motivace je mnohem komplikovanéj$i, nez se mnoho lidi domniva. Dilezitym
cilem je vytvafet a rozvijet motivani procesy a pracovni prostiedi, které napomohou
tomu, aby jednotlivi zaméstnanci dosahovali vysledki odpovidajicich ocekavani
managementu. Muzeme fici, ze motivaCni proces zaCina, kdyz ¢loveék pocituje, Ze

neuspokojuje své potieby.

Motivovani bude fungovat efektivné jen tehdy, kdyz bude zalozeno na fddném poznani

a pochopeni toho, co je ve hie.?

Motivace zam&stnancl patii k velmi sloZitym manazerskym ukolim. Pfi vykonavani

téchto ukoli se firmy a jejich manaZzefi dopousti zbyte¢nych chyb.

Motivace zaméstnancii je odpovédnosti jejich nadiizeného. 3

! Srov. DEDINA, J., CEJTHAMR, V., Management a organizacni chovani, s. 142
2 Srov. ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdroj, s. 219

3 PLAMINEK, J., Tajemstvi motivace, s. 49



Meélo by byt pravidlem, aby lidé mysleli na svoje cile, vize a sny. Tyto vécije posunou
dal Nadiizeni by m¢li vést své pracovniky smérem, kterym budou rozvijet svou kariéru.
Zaméstnanci by si méli byt védomi toho, Ze jejich soucasné trovné znalosti, dovednosti
¢ipostojt je tfeba rozvijet. Spravné motivovani zaméstnanci uspokojuji své potieby tim,

ze rozvijisvé dosavadni zZkuSenosti, znalosti a schopnosti.

Zaméstnanec by mél vykonavat tkoly, protoze jej to bavi a povazuje to za vyznamné a
dilezité. Jestlize ma zaméstnanec praci, kterd ho zajima, je pro néj jednodusi smifit se
tak i se vSemi povinnostmi, které jsou pro firmu vyznamné i kdyz nékdy pro jeho osobu

nepopularni.

Také informovanost zaméstnancli je velmi dulezitd. Pomahd lidem ke kvalitnimu

vykonu a napliiuje je pocitem vyznamnosti. *

,,Dobre motivovani lidé jsou lidé s jasné definovanymi cili, kteri podnikaji kroky, od

nichz ocekdvaji, Ze povedou k dosazeni téchto cili.

Motivaéni pravidla:

Musime si uvédomit, Ze motivace neni jedinou cestou ovliviiovani lidi. Pracovnici
museji byt spokojeni alespont s né¢im. Jako zaméstnavatelé bychom neméli
ptizplsobovat lidi tkolim, ale ukoly lidem, protoZe n€kteti lidé mohoubyt velmi citlivi
na jiné podnéty nez samotny zaméstnavatel Obava z nepfijemného mize motivovat

lidi stejné, jako touha po piijemném.

Mnohdy sta¢i praci dobie definovat a vysvétlit, aby pracovnici chapali svoji funkci a
dobte ji vykondvali. Pfi motivaci musime myslet na druhého a ne na sebe. Aktualni
motivy jsou souhrou vlivu osobnosti, prostfedi a situace. Pod ,,nechci se mtze skryvat
,heumim® nebo ,,nemohu‘. Proto bychom m¢li této situaci vénovat vét§i pozornost a

ptipadng ji fesit.®

* Srov. ARNOLD, J., Psychologie prace, s. 302-303
5> ARMST RONG, M., Rizen{ lidskych zdrojii, s. 220

® Srov. PLAMINEK, J., Tajemstvi motivace, s. 26



Mezi u¢ely motivovani patii dosazeni vysledkt nebo cilli,, spoluprice mezi lidmi,
stabilita zaméstnancl, ziskdvani pracovnikli, zvySovani kvalifikace, pracovni a

technologicka kdzen, oddanost k firmé¢, vztah k zdkaznikovi a vlastni iniciativa.

Je dilezité si uvédomit, Ze manazetisvym jednanim ovlivni pracovni nasazeni, dosazeni

vysledkti a chovani svych zaméstnanci. ’

Vzhledem k mé zkuSenosti na praxi ve firmé¢ Gordex spol. s r.o. si myslim, ze je velmi
dulezité, aby se pracovnik na kazdém pracovnim tseku vé€noval dobrému vztahu
k zakaznikovi. To mize hodné ovlivnit zvIast¢ budouci prodej zemédélskych stroju

Vv dané firmé.

Motivaéni nastroje:

Pochvalit a pod¢kovat za dobfe vykonanou praci. To by mélo byt samoziejmosti mezi
vsemi sluSnymi lidmi. I béhem své praxe jsem poznala, jak chvali ale 1 kritizuje

zaméstnavatel své zaméstnance.

Vyslechnout nazory od svych zaméstnanct. Nazory lidi, které zaméstnavame, jSOU pro
zaméstnavatele velmi duleZitou informaci. Ne, vzdy je vSak zaméstnavatel ochoten
(schopen) spravné naslouchat nidzorim svych zaméstnanct. Pokud neni ochoten

naslouchat svym zaméstnanctim, je to pro n¢j tou nejveétsi chybou.

Zaméstnanci by méli mit informace o tom, jak firma prosperuje. S tim se da vzdy jen
souhlasit. Vzdy je velmi dilezité aby zaméstnanci méli pozitivni mySleni pro svoji

praci.

Jestlize firma prosperuje je pro zaméstnavatele radosti informovat své zaméstnance o
pozitivnim vyvoji firmy. Pokud vSak pfijde obdobi krize, tak jak jsme zazili od konce
roku 2008, je to pro kazdého zaméstnavatele jen hodné obtizné svym zaméstnanciim
,pozitivne* sdélovat jak hluboce se problém celé evropské i svétové spole¢nosti dotyka

praveé ¢innosti vasi firmy.

" Srov. BELOHLA VEK, F., KOSTAN, P., SULER, O., Management, s. 548
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Zaméstnanci maji mnoho rdznych moznosti K ziskani novych zkusenosti. Kazdy
zaméstnavatel ma zajem o to, aby jeho zaméstnanci méli nové zkusenosti, zvlasté pokud

je pozitivné pouziji ve prospéch zaméstnavatele.

Zaméstnavatel by se mél ptat na nazory svych zaméstnanct. Pokud neméa informace o
nazorech od zaméstnanct je n¢kde chyba. Vzdy je dulezité citlivé zistit tu pravou
pri¢inu. Také je tfeba tuto situaci co nejdiive feSit. Pokud ndzory zaméstnancl jsou
pozitivni, je to pro majitele firmy vzdy uklidiiujici. Spokojeni zaméstnanci jsou vzdy

zakladem kazdé dobie fungujici spole¢nosti.

Uspéch podniku je tieba ndkdy oslavit. To je asipro kazdou firmu to nejlep$ico ji miize
ptisvé ¢innosti potkat. Slavi kazdy rad. Pokud je co slavit, je to vzdy zajimavé jak pro
zaméstnavatele, tak pro zaméstnance. Uspéch, je to co nejvice Zene firmu i jeji

zaméstnance dopfedu za vys$imi cily.

4

Kazdého z nas potcsi, kdyZ nds zam&stnavatel nebo nadiizeny pochvali. Lidé maji radi
pochvalu, protoze je vétSinou povzbuzuje. Méli bychom své lidi chvalit upfimné a vcas.

Pochvala by méla byt udélena, co nejdiive po vykonané praci lidé vykonaji.

Nutné je, aby si zaméstnavatel udélal ¢as na svého zaméstnance. At’ se jedna o pochvalu
nebo jinou zdlezitost. Zaméstnavatel miize posilit motivaci u svych zaméstnancti také
tim, Ze jim pfeda odpovédnost. Odpoveédnost za svoji praci ma mit kazdy zaméstnanec
vici firmé, ktera ho zaméstnava. U firmy kde jsem provadéla praxi kazdy zaméstnanec
méla ma odpovédnost za svoji svéfenou funkci a za kvalitu své prace odpovidd svym
nadiizenym.

Typy motivace:

V prvnim piipadé lidé motivuji sami sebe. Hledaji, nalézaji a vykonavaji praci, kterd by
uspokojovala jejich potieby, nebo od ni o¢ekavaji splnéni svych sni. V druhém piipadé

mohou byt lidi motivovani managementem. Jedna se o metody, jako jsou odméiovani,

povySovani a pochvala.®

8 Srov. ARMST RONG, M., Rizeni lidskych zdrojil, s. 220

10



Vnitfni motivace:

Jedna se o faktory, které si lidé vytvareji a které je ovliviiuji, aby se chovali uréitym
smérem. Mezi vnitfni motivaci patii odpovédnost, autonomie, piilezitost vyuzivat a

rozvijet své dovednosti a schopnosti.

wev s

Vnéj$i motivace:

Jedna se o to, co se déla pro lidi, abychom je, co nejlépe motivovali. Patii sem odmény

typu zvyseni platu, pochvala, povyseni, tresty, odepteni platu a kritika.

Penize mohou pfinést pozitivni motivaci, protoze lidé je potfebuji a chtéji. Pokud je
vSak Spatné vytvofeny fizeny systém odménovani, tak mize lidi demotivovat. Odména
by méla byt za vynaloZené Usili a s mirou odpovédnosti. Lidé by neméli dostavat méné

penéz, neZ siopravdu zaslouzi.’
Demotivace:

Je uvadéni nepravdivych informaci a zatajovani dilezitych skutecnosti, rozpor mezi
slovy a Ciny, Cast¢ zméeny cili, nespravedlivé hodnoceni, tolerovani nizké vykonnosti,
stejné odménovani rtzného vykonu, nedostatecné vyuzivani vlastnich schopnosti a

projevy trvalého pesimismu.
Demotivaci miize zpuisobit u viastni motivace vét$inou nedostatek sebedivéry. '

Mohu uvést signaly nedostate¢né motivace u zaméstnanct, které se projevuji tim, ze
odmitaji mimofadné ukoly, dlouhé mimopracovni piescasy, nedodrzuji pracovni
terminy a jsou na n¢ opakované stiznosti na banalni problémy. Také zaméstnanci

mohou mit pocit, Ze nemohou nic zménit a zlepgit. **

% Srov. ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdrojit, s. 221-232

vvvvvv

1 Srov. URBAN, J., Jak zvladnout 10 nejobtiznéjsich situaci manazer, s. 58
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Mezi negativni faktory muizeme uvést negativni postoje, nedivéru ve schopnost
zaméstnanct, sklon kritizovat bez ohledu na dopad kritiky na motivaci a sklon chapat

dobrou praci jako samoziejmost.

A mezi pozitivni faktory patii zejména pozornost vici uspéchim, podpora a oteviena

komunikace. *?

Ve firmé Gordex spol. sr.0. jsem vypozorovala otevfenou komunikaci. Jednatelé se
vzdy bavi se svymi prodejci o firmé, jak prosperuje a jaké chystd nové vyrobky pro své

zékazniky. Také ze svych zkuSenostijim jednatelé vysvétluji strategii vii¢i konkurenci.

2.1 Podminky k udspéchu

Motivujici manazer velmi dobie rozumi sam sobé. Vyznid se ve svych emocich,
potiebach, silnych a slabych strankach. Pro manaZzera je dilezité, Zze se umi ovladat.
Musi neustdle uvazovat o svych schopnostech, aby se mohl rozhodnout, Ze dany kol

dokéze zvladnout. Motivujici manaZer divétuje sdm sobg.

Vira vsebe sama pohdni nasi motivaci. Bohuzel neni jednoduché si udrzet svoji viru.
Uspésni lidé si proto jdou za tim, ¢emu véfi. Stanovuji si rizné cile, motivuji sami sebe

a téch cilt dosahuji.

Rizeni lidi vyCerpava mozek i t€lo. Bezhlava reakce vycCerpava zbytecné mozek a
mySleni mén€ unavuje. Manazer by mél pravidelné cvicit a peCovat o své t€lo. Je to

nutné, protoze to posiluje naSe mysleni a citime se v dobré kondici.

Kazdy manazer by se mél umét vcitit do situace svého podiizeného. Manazer s lidmi

zachazi tak, jak oni chtéji, aby se snimi zachdzelo. Proto rozumi kazdému a

neptistupuje ke kazdému stejnym zpisobem. 13

vvvvvv

13 Srov. FAIRWEATHER, A., Jak byt motivujicim manazerem, s. 33-39
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Musime mit odvahu né€kdy fict ,,ne*“ svému nadiizenému, ale musime si udrzet
motivaci. Motivujici manazer pfemys$li o svych lidech. Rozviji jejich silné, slabé

stranky a nesnazi se napravovat jejich slabiny. 14
Dalo by se fici, Ze oddanost je to co motivuje.

Oddanost, to by si pfal kazdy zaméstnavatel. Lidé maji vlastni silnou touhu zustat
¢lenem v organizaci Také maji silnou viru v hodnoty a cile dané organizace, protoze je
akceptuji. Zaméstnanci jsou ptipraveni vynakladat znacné usili ve prospéch organizace.
Znacnd oddanost pro praci bude mit pravdépodobné za nasledek svédomity piistup
k vykonu prace, pravidelnou dochazku do prace, jen nepatrny dozor a vysokou miru

pracovniho Gsili.*®
Neni samoziejmosti angazovanost jednotlivych zaméstnanct v prospéch firmy.

Dobrovolnd angazovanost zaméestnanct ve prospéch firmy je nutné podpoftit, protoZe to
svéd¢i o tom, Ze zaméstnanci jsou naprosto oddani své praci. Davaji najevo svlj zajem
o pracia to, co d&laji je skute¢n® zajima.*®

Vzdy je dulezit¢ pro zaméstnavatele vytvofeni néjaké formy pochvaly pro své

zaméstnance, ktetisiji zaslouZi

Pochvala je u¢inny motivacni nastroj. Kazdy pracovnik by se mél dozvédét, v cem je
dobry. Nadtizeny si musi uvédomit, Ze pochvala byla adresnd a konkrétni. Dale mize

pochvalu spojit s vhodnymi otazkami ¢i povidanim.

Hlavni je, aby pochvalu dostali ti, kdo si ji zaslouzili. Nejvhodnéjsi by bylo, kdyby

nadiizeny pochvalu zvetfejnil. MiiZe ji zvetejnit na porad¢, ve firemnich Casopisech a na

nasténce.’

14 Srov. FAIRWEATHER, A., Jak byt motivujicim manaZzerem, s. 40-44

1% Srov. ARMSTRONG, M., Rizent lidskych zdrojii, s. 233-237

16 Srov. ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdrojiti, s. 233-237

1" Srov. BELOHLA VEK, F., KOSTAN, P., SULER, O., Management, s. 549-550
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Uznani vlastni chyby je stejné¢ dilezit¢é jako vysloveni uzniani dobré prace pro

zaméstnance firmy.

Kazdy zaméstnanec chce slySet, ze néco udélal dobfe. Lidem to nestaci fici jen pfi
formalnim hodnoceni jednou za ptl roku nebo za rok. Je potieba to povédét kazdému

zaméstnanci vzdy, kdyz udéla néco dobfe.

Své uzndni miZeme projevit piilezitostnim darkem, udélenim volna, darkovym
poukazem, osobnim dékovnym dopisem, pochvalou v podnikovém zpravodaji a Gcasti

na firemni akci.*®

,,Uprimna slova dikii pronesena vhodnym zpiisobem maji pro motivaci daleko vetsi cenu

nez jakykoli hmotny dar nebo prémie‘*®

Schopnost spravného naslouchéni je pro kazdého zaméstnavatele, ale také zaméstnance
tim nejlepSim piedpokladem uspésné spoluprace. Kdyz se nau¢ime Ilépe naslouchat,

muzeme tim vyrazné¢ zménit své vztahy k zaméstnanctm.

Z hlediska podnikatelské praxe zjistime, jak podnikat, co zdkaznici fikaji a co cht&ji, co
délaji naSi konkurenti, jak efektivné uSetfit ¢as a praci, jak minimalizovat chyby a
rychle fesit problémy. Z hlediska motivace zaméstancti dokazete 1épe pochopit, jak vasi
zaméstnanci pfemysleji a jaké maji pocity, jaké maji cile a ambice, Sjakymi

kazdodennimi firemnimi a osobnimi problémy se potykaji, Co je motivuje.

Rozvinete své motivacni dovednosti tim, Zze umoznite lidem, aby byli uvolnéni a
otevfeni, budovanim davéry, budovanim sebetcty, tim, ze umoznite lidem, aby mohli
fici sv¢ a prokdzat svou pravdu. Naslouchanim také projevujete kompliment
zaméstnancim, naznacujete jim tim, ze si jich vazite a povazujete jejich ndzory za

dilezité.°

18 Srov. FAI RWEATHER, A., Jak byt motivujicim manazerem, s. 184
¥ FAl RWEATHER, A., Jak byt motivujicim manazerem, s. 185
20 Srov. FAIRWEATHER, A., Jak byt motivujicim manaZerem, s. 144-145
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Piekazky efektivniho naslouchani:

Efektivni naslouchani vyZaduje hodné soustiedéni a usili. Clovdk mize byt

nesoustfedény. Mlizeme snit s otevienyma o¢ima nebo nevnimat ostatni lidi kolem sebe.

Kdyz jsme unaveni, tak nenaslouchdme dobfe. Lidé nenaslouchaji dobfte, jestlize je véc
nezajima nebo ji nejsou nadSeni. KdyZz odvedeme nékteré¢ho ze svych zaméstnanct
Z jeho pracovisté k sobé do kanceldfe nebo do zasedaci mistnosti, abyste si s nim
promluvili, miize se citit neptijemné. Kdo spécha, nebude také dobie naslouchat. Kdyz
nékdo nerozumi, o ¢em je fec, vypne pozornost. P¥i¢inou tohoto problému je vétSinou
zmatek. Lidé Casto piestavaji naslouchat, kdyz maji dojem, Ze neodpovidaji za to, o cem
druhy mluvi. Dalsi takova situace je, ze pfemyslime o tom, co jsme slySeli pted chvili.
Tato situace se stava pirevazné na Skoleni. Nejlepsi by bylo, aby Skolitelé opakovali sva

sdgleni. !

Nékdy se stava, ze vime predem, co ndm bude feceno. Ta to situace se stava Casto
prodejcim. Milionkrat slySi od zdkaznikl tytéZ poznamky. Zakaznik vyfkne nékolik
slov a prodejce uz vi, ze usly$i to, co slySel jiZz mnohokrat, a piestava naslouchat.

Takové situaci musime vZdy se snaZit zabranit.

Utinné naslouchat neznamené pouze sly3et, ale porozumét sdéleni od druhého a dat mu

najevo, ze mu rozumime a mame zajem o to, co nam tika.

Kroky u¢inného naslouchéni:

Jednotlivé kroky jsem rozd¢lila do osmi struénych, ale vystiznych boda.

,,Snazte se nejdiive porozumét a potom ziskat porozuméni. “?*

e Naslouchejte aktivné kazdé informaci, ktera je pro vasi aktivitu dilezita.

e Budte objektivni v usudku o informaci, kterou jste dostal a ¢inim provedenym

zaméstnanci.

2L Srov. FAIRWEATHER, A., Jak byt motivujicim manaZerem, s. 139-144
2 EA| RWEATHER, A., Jak byt motivujicim manazerem, s. 145
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e Piste si poznadmky pii ziskavani novych informaci a pokynech zaméstnavatell,

Skolitelu.

e Pii naslouchdni je nutné udrzovat zrakovy kontakt sc¢lovékem, kterému

naslouchame.

e Nejenom naslouchat, ale také se ptat na podstatné véci, které nas zajimaji. Ptejte se

na vSechno co vas zajima a potfebujete vedet.

e Naslouchejte tonu fe€i, ktery k vdim hovoifi. Jiz vtonu fe¢i mliZzeme rozeznat

s jakym ¢lovékem hovotime.

e Sledujte fec téla. Nervozita, trhavé pohyby, mokré dlané, to vSe muze byt signalem
k neuptfimnému jednani. Naopak i pfiliSnd suverenita pfi jednani nemusi vzdy

znacit spolehlivého partnera.
e Vse procvicyjte se svymi zaméstnanci, jen tak miizete byt motivujicim manazerem.

Kdykoli pfijdete s nékym do kontaktu, tak mu opravdu naslouchejte. Je to dulezité
nejenom pro ziskani vasi informace, ale i pro osobu, kterd Vam informaci poskytuje.
Nejlépe udélate, kdyz si zvlasté pii Skoleni, nebo 1 jiném typu vzdélavani pisete

poznamky. Tim také povzbudite fe¢nika, Ze ho vnimate a zajima vas, co tika.

2.2 Pozadavky na uchazece o zaméstnani ve firmé

Jsou predev§im odborné schopnosti pii plnéni ptislusné role, pozadavky na chovani
k tspésnému vykonu role, uchaze¢ by mél bez problémi spliovat vzdélani, zkusenosti a
praxi. Takovy uchaze¢ by mél mit schopnost zavadét nové systémy, mél by nachazet
nové trhy, ptfizpusobit se podnikové kultufe. Uchaze¢ bude muset cestovat, mél by se
pfizplsobit neobvyklé pracovni dobé, organizace miZe splnit ocekdvani uchazece,

pokud jde o vzd&lavani a jistotu zam&stnani. 23

23 Srov. ARMSTRONG, M., Rizent lidskych zdrojii, s. 344
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Pro firmu Gordex spol. sr.o. je dulezité, aby uchaze¢ o pozici prodejce umél zlepsit
prodej zemédélskych strojit a nachdzet nové zdkazniky. Dale mohu uvést, Ze pro tuto
firmu je vyznamné, kdyZ uchaze¢ nema problém piizpUsobit se neobvyklé pracovni

dobé.

Pfildkani novych uchaze¢u pro firmu je nelehkym ukolem kazdého zaméstnavatele.
Nejcastéjsi forma ziskdni novych uchaze¢l je inzerce. Inzerovani ma za ukol ptilakat
uchazee o zaméstnani v dané organizaci. Organizace musi védét, je-li inzerovani
nezbytné¢ nutné. Inzerent musi zvazit naklady, rychlost a pravdépodobnost ziskdni
dobrych uchazecii. Cilem inzerovani by mélo byt upoutat pozornost, vytvaret a udrzovat

zajem a stimulovat akci.

Dulezité je si stanovit, kolik pracovnich mist je tieba obsadit a kdy. Musime zvazit,
odkud je mozné ziskat vhodného uchazeCe a definovat pracovni podminky na

pracovnim miste. 24

Zname ti'i typy inzeratu, které se nejcastéji pouzivaji.

Standardni sloupcové: Text je umistén mezi ostatni inzeraty ve sloupci a neni ¢lenén na

odstavce ani na odrazky. Tento typ inzerdtu patii mezi levné inzeraty.

Casteénd nestandardni: Nadpis je vysazeny odlinymi typy pisma, napiiklad velkymi

pismeny, jsou ¢lenény do odstavctlia odrazkami a cena je piijatelna.

PIné nestandardni: Jsou ordmovany, je v nich mozné pouzit libovolného typu pisma a

ilustraci. Mohou byt drahé a pouzivaji se obvykle pti ziskavani pracovnikii pro pracovni

mista vysoce kvalifikovanych specialisti.?®

24 Srov. ARMSTRONG, M., Rizent lidskych zdrojii, s. 348-349
25 Srov. ARMSTRONG, M., Rizent lidskych zdrojii, s. 351
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., Vyhnéte se uverejiiovani inzeratii v sobotnich vydanich novin a bud'te opatrni pri
opakovaném uverejnovani téhoz inzeratu v tomtéz médiu. MiiZze se projevit vyrazny

pokles odezvy na opakovany inzerdt. “?°

Po inzerci zpravidla nastane obdobipohovort.

Dulezit¢ je, abychom se nenechali oklamat pfijemnym, pohotovym, vyfeénym a
sebejistym uchazeCem. Tim, ale v Zddném piipadé nechci pfedem odsoudit tento typ
uchaze¢t. Kazdému zaméstnavateli vyhovuje jiny typ zaméstnanct a to je potieba i pfi

mém nazoru respektovat.

Individudlni pohovory: Nejbéznéjsi metodou vybéru pracovnikd. Jednd se o diskusi

mezi ¢tyfma oc€ima, kterd poskytuje ptileZitost k navazani zkého kontaktu a vztahu

mezi vedoucim pracovnikem firmy a uchazeCem.

Pohovorové panely: Skupina dvou nebo vice lidi, ktefi se sesli, aby provedli pohovor

s jednim uchazeCem. Tazatelé pak mohou diskutovat o svych dojmech, uchazecové
chovani béhem pohovoru a mohou samoziejmé modifikovat nebo prohloubit povrchni

posuzovani samotného uchazece.

Vybérovéa komise: Vybérova komise je obvykle vét§im pohovorovym panelem.

Jakmile je ukonéen pohovor, tak je tfeba predbézné rozhodnout, kterému z uchaze¢t
nabidneme praci. Nabidku pak u¢inime telefonicky ¢i pisemné. Pokud existuje vice nez
jeden vhodny uchazeC, pak lze doporucit, abychom si jednoho nebo dva uchazece
nechali v rezervé. Abychom zjistili, jak si novi pracovnici vedou v praci, je dulezité je

soustavné sledovat.?’

Po pohovorech nasleduje tfidéni uchazecii. Pokud mame co tfidit je to pro nad§ vybér

velmi dobré. Hodné kvalitnich uchaze¢ti je snem kazdého zaméstnavatele.

Jak postupovat pii tfidéni uchaze¢i popiSu v osmi bodech.

26 ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdrojii, s. 352
2" Srov. ARMSTRONG, M., Rizent lidskych zdrojii, s. 361-364

18



1. Je tfeba sipotidit seznam uchazecii uvadéjici jména, data, kdy zadost dosla, kolonky
pro podniknuté kroky.

2. Kazdému uchazeci se posle standardni pisemné podékovani.

3. Uchaze¢ miize byt pozadan, aby napsal privodni dopis nebo zivotopis.

4. Uchazeci se porovnavaji s kli€ovymikritérii specifikace pracovniho mista a jsou
tfidéni nejprve do tii kategorii: ptijatelni, na hranici pfijatelnosti a nevhodni.

5. PiijjateIni uchazeci se dale prosévajia tridi tak, aby se vytvoril pfiméfené velky
soubor uchaze¢, ktefi budou pozvani k pohovoru. lIdealni po¢et uchazec¢tiby mélbyt
ptiblizn€ mezi Ctyfmi az 0SMi.

6. Cas, ktery se vénuje kazdému pohovoru, bude zaviset na sloZitosti a niro&nosti prace
na pracovnim mist¢. Je lepSi nezatazovat ptili§ mnoho pohovort do jednoho dne.

7. Uchazeci jsou pozvani k pohovoru do sidla firmy.

8. V zavére¢ném kroku je tieba znovu projit soubor pfijatelnych uchazect, kteti nebyli
pozvani k pohovoru, a uchazeci na hranici pfijatelnosti a rozhodnout se, zda bychom si
je neméli zatadit do rezervy. Ostatnim se pak posSle standardni odmitavy dopis. Ten by
mél uchaze¢tm podekovat za zijem a informovat je strucné, ale nikoliv ptili§ prikie, ze

nebyli Gsp&sni. 2

Odménovani zaméstnancu:

Hodnoceni pracovnikli znamena posuzovani jeho vlastnosti, postojii, nazort, jednani a
vystupovani v ur€ité situaci, ve které se pohybuyje. Cilem je, aby zaméstnavatelé zjistil,
jak pracovnici zvladaji vykondvat naroky svého pracovniho mista. Pracovnici by se

méli odménovat za jejich usili, dosazeni vysledk, loajalitu a schopnosti.

28 Srov. ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdrojii, s. 358-359
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Neékteti zaméstnavatelé si neuvédomuji, Ze jen spokojeny zaméstnanec ma predpoklady

pro to, aby podaval kvalitni a plny vykon.

Mezi zaméstnanecké vyhody patii poskytovani ochrannych pracovnich pomicek,
odévi, zajistovani sluzebnich automobilti pro vykondvani pracovni ¢innosti. Dale je pro
zaméstnance k dispozici zatizeni slouzici k osobni hygien¢, ukladani osobnich véci a
zajisténi vyhovuyjici zdravotni sluzby. VétSina zaméstnavateli motivuji své pracovniky
vlastni energii a z4jmem o jejich kazdodenni starosti Tudiz vykony pracovniki by
nemély byt odménovany nejen penézi, ale 10sobnim uzndnim od svého zaméstnavatele.
Myslim si, Ze neni na Skodu, kdyZ se vytvori ve firmach systém odmén a pochval. Tento
systém by nebyl zaloZen jen na penézich. Cilem mzdového systému je stanovit mzdu za
vykonanou praci. Mzda je penézit¢é nebo nepenézit¢ plnéni, které poskytuje

zaméstnavatel svému zaméstnanci za jeho praci.

Zésluhové odménovani: Zasluhovd odména mize byt nedilné spojena se zadkladni

mzdou ¢1 platem nebo nabizena v podobé najednou vyplacenych penéznich bonust.
Systémy zidsahového odménovani jsou zaloZeny na procesu métfeni nebo posuzovani
pracovniho vykonu, schopnosti, pfinosu nebo dovednosti Mnoho lidi povazuje

zasluhovou odménu za nejlepsi zplsob motivovani lidi.

Odména podle vykonu: Ptiriistky penézni odmény se vztahuji k dosazeni dohodnutych

vysledkl definovanych jako tkoly nebo cile.

Odména podle schopnosti: Metoda placeni lidi za jejich schopnosti pracovat

V soucasnosti i v budoucnosti.

Odména podle ptinosu: Plati se nejen za to, co pracovnik d¢l, ale také za to, jak to dela.

Zamfuje se na to, pro¢ lidé v organizaci jsou.?®

29 Srov. ARMSTRONG, M., Rizent lidskych zdrojii, s. 579-585
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Odména podle dovednosti: Nabizi pracovniklim pfimou vazbu mezi zvySovanim jejich

penézni odmeény a dovednostmi, které ziskavaji a efektivné vyuzivaji. Schopnost

ziskand a naucend, ktera se béhem Casu prostiednictvim praxe zlepsuyje.

Odména podle délky zaméstnani: Stanovuje zvySeni mzdy nebo platu obvykle
30

kazdorocné.

Z mého pozorovani ve firm¢ jsem zjistila, Ze pracovnici vnimaji, zda jejich nadfizeny
plni to, co slibuje. Podle toho se pak chovaji a jednaji se svym nadfizenym.
Zaméstnavatelé musi brat jako jednu z nejdilezitéjSich starosti vztahy na pracovisti a
dokazat zayymout a nadchnout své pracovniky pro firemni praci. Myslim si také, ze
jednou z cenénych vyhod, které vtéto firm¢ zamestnanci vyuzivaji je moznost vyuziti

podnikového automobilu 1k soukromym ucelim a také vyuziti mobilnich telefond.

2.3 Uspé$na i neudsp&na obdobi firmy.

Kazda firma ma jak svoje Uspéchy, tak také mnohdy se potykd se svymi neuspéchy. Je
zvlast€ na majitelich firmy jak se s problémy, pfipadné jednotlivymi problematickymi
jednotlivei vypotada. Kdyz se firmé dafi, zistdvaji vé€tSinou malé problémy bez feseni.
Pokud je tomu vSak naopak a firma proziva svoje krizova obdobi je 1ten zdanlivé maly

problém tim nejveétSim.

Vsechna feSeni jsou zpravidla vkomunikaci mezi zaméstnavatelem a samotnymi
zaméstnanci. Zaméstnavatel je vzdy ten, ktery rozhodne, jaké bude feSeni. Na nikom

jiném nelezi odpoveédnost za zdravy chod firmy, tak jako na jejim majiteli.

Stale jest¢ vétSina lidi vynakladd mnoho ¢asu a energie na vyhnuti se problémuli nez na
pokusy, aby je fesili a hlavné vyfesili. Uspéch motivujiciho zaméstnavatele zavisi na
mnozstvi ¢asu, ktery travi se svymi zaméstnanci. VétSinou bojujte tvrdé o Cas, ktery
mizete stravit se svymi lidmi. Je to ¢as, ktery rozhoduje o uspéchu kazdého jednotlivce

a v kone¢ném disledku uspéchu celé firmy.

%0 Srov. ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdrojii, s. 586-589
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Vsichni zaméstnavatelé to znaji. Je velky problém, kdyZz néktery z pracovniki
nevypracovava zpravy vcas, neumi dobie psat, neustale chodi pozd€, chodi nevhodné
obleeny a je pesimista. Dalo by se pokracovat ve vyctu moZnych negativnich jevy,
které mohou chod jakékoliv firmy poskodit. Kazdy zaméstnavatel vzdy peclivé zvazuje,
jestli je jeho pracovnik na cesté ktera vede k budoucimu uspéchu, nebo jestli je

beznad¢jné se s takovym pracovnikem zabyvat.

Rozhodné jsem toho nazoru, Ze nemizeme z lidi udélat néco, ¢im nejsou. Proto bychom

neméli plytvat Casem, jak zménit lidi, které zménit nelze.

Rozhodnuti o propusténi pracovnika je vzdy zasadni rozhodnuti zaméstnavatele. Kazdé
takové zasadni rozhodnuti zméni praci v kolektivu a mize také velmi vyrazné ovlivnit
chod celé firmy. Takovy krok je pro kazdého zaméstnavatele vzdy aZz na poslednim

miste.

S feSenim nékterych krizovych situaci jsem se setkala 1 ve firm¢ na své Skolni praxi.
Situaci kdy néktefi pracovnici nemaji vysledky v prodeji zemédélskych stroji, jaké by
si zaméstnavatelé predstavovali, byla feSena na pravidelnych poradach kazdé pondéli.
Zaméstnavatelé museli feSit i takové situace kdy Si n€ktefi pracovnici nedovedou
poradit s problematickymi zakazniky. Nékteti pracovnicise vsak stale dopousti stejnych
chyb. V soucasné dob¢é neni snadné najit dobrého zaméstnance, ktery by se skutec¢né
zajimal o zeméd¢lskou techniku. To je fakt, ktery si zaméstnavatelé pii svych
rozhodnutich uvédomujia tato skute¢nost nékdy brani fesit problém tak razantné, jak by
bylo zapotiebi. Reseni je neustale hledat nové moZnosti a nové schopngjsi zaméstnance,

kterych je ve firm¢ vzdy zapotiebi.
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3 Zakladni charakteristiky firmy Gordex spol. s r.0.

Spole¢nost Gordex spol. s r.0. vznikla vroce 1992 jako obchodni a servisni zastupce
vyrobce zemédélské techniky svétoveé znamé znacky Massey Ferguson. Kdo neznd tuto
znacku svétového vyrobku, pfipomindm, Ze se jedna o jednoho z nejvétSich vyrobct
zemédélské techniky na svéte. Vyrobu strojii znaCky Massey Ferguson zajist'uje
americky koncern AGCO, ktery vlastni mimo tuto znacku i jiné vyrobce zemédélskych
stroju (znacky Fendt, Caterpillar a Valtra). Pozd¢ji k této znacce pfibylo obchodni a

servisni zastoupeni dalSich tuzemskych i1 zahrani¢nich vyrobcli zemédélské techniky.

Mezi dalsi vyrobce zastupované touto firmou patfi:

e KUHN - seci stroje, mul¢ovace, pluhy, Zaci liSty, obraceCe a shrnovace,
rozmetadla

e SGARIBOLDI —tazené a samochodné krmné vozy

e Fliegl— traktorové navésy a piivésy, kejdovace

e Berthoud — samochodné, tazené a nesené postiikovace

e DAL. BO — diskové brany, ptudni valce, kyptice, kompaktory

e Schaffer — kloubové a teleskopické nakladace

e SMS — diskové brany, valce, radli¢kové kyptice, samonakladaci pfepravniky

e McConnel — rota¢ni mulCovace a pitkopové sekacky

e Bogpballe — rozmetadla primyslovych hnojiv

e Opall-Agri— pluhy, kompaktory, kombinované kypftice

e Pneusej Accord — seci stroje

e ALO Quicke — ¢elni nakladace na traktory

e WTC Pise¢ni- traktorové navésy BIG a valniky>!

%1 Gordex spol. s r.0., Internet: http://www.gordex.cz/?home, 1
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Vyvoij firmy od jejiho zalozeni:

Firma Gordex spol. sr.o. plsobi na trhu se zemédé¢lskou technikou od roku 1992.
ZaloZzeni firmy a zahajeni podnikani probihalo v pronajatych prostorach na adrese

Budovcova 6, Prostéjov.

Vroce 1996 firma presidlila do vlastnich prostor na Brnénské ulici v Prostéjove.
V témze roce ziskala prvni ocenéni jako nejlepsi prodejce zemédelské techniky Massey

Ferguson v CR.

Vroce 1999 byla zahdjena vyznamna spoluprace s rakouskou firmou Austro Diesel
Viden-Schwechat jako nové zvoleného dovozce strojiit Massey Ferguson pro Rakousko,

Cesko, Slovensko Mad’arsko, Slovinsku a Rumunsko.

V roce 2002 u firmy dochazi k rozSifeni oblasti plisobeni o oblasti dneSniho Zlinského

kraje.

Dal§im vyznamnym meznikem firmy byla v roce 2005 pfestavba a roz§freni stavajicich
prostor na Brnénské ulici v Prostéjove. Pro firmu od roku 2005 nastava uspésné obdobi
s mnoha ocenénimi za nejlepS$iho prodejce Vprodejni siti Austrodiesel, zvlasté pak

v samotné Ceské republice.

V roce 2008 pii ptilezitosti 50. vyroci zalozeni znacky Massey Ferguson ziskala firma

ocenéni TOP DEALER této svétové znacky.

Po celou dobu pusobeni firmy Gordex na trhu s prodejem zemédélskych stroja vzdy
bylo samoziejmosti zajiSténi spolehlivého servisniho tymu s dostate¢nym mnozstvim
kvalifikovanych servisnich pracovniki a plné vybaven¢ho skladového zdzemi Neni
vSak cinnosti firmy jen prodej a servis znatky Massey Ferguson. Firma Gordex
zastupuje na moravském uzemi i jiné dodavatele zahrani¢nich a tuzemskych vyrobcu
zemédélské techniky, jako je KUHN, DALBO, Schaffer, Fliegl, OPALL AGRI; SMS
Rokycany a dal§ich.?

%2 Gordex spo. s 1.0., Internet: http://www.gordex.cz/?0-nas,20
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Na stroje vyrobce zFrancie KUHN a tuzemského vyrobce SMS Rokycany firma
zajiStuje také konsignacni sklad ndhradnich dili pro celou Moravu. Servis, vcetné
dodavek potiebnych nahradnich dild firma garantuje do 24 hodin od nahlaseni zavady
na stroji. Pro stroje zakoupené od firmy Gordex je také samoziejmosti prodlouzena

zaruka na obdobi az &tyf rokt, bez omezeni.

Spoleénost Gordex spol. s r.0., Prostéjov:

Jedna se o menSi firmu, ktera ma v soucasnosti 22 zaméstnanct. PoCet zaméstnanci se
vprib&éhu let neustdle méni podle potieby firmy. D4 se vSak charakterizovat jako
narustajici. Gordex je firma, ktera jiz od svého zaloZeni pusobi na celém moravském
uzemi. Patfi mezi dlouhodobé pusobici spole¢nosti na trhu s obchodem a servisem
zemédé€lské techniky. Neni mnoho firem, které v ptivodni podobé oslavi v tomto roce

tak jako Gordex spol. s r.0. svoje 20té vyroc¢i zaloZeni.

Pti provadéni své Skolni praxi v této firmé jsem si udélala piedstavu o ¢innosti firmy,
jejim uspotfadani a vnitfnim rozdéleni na tfi ekonomicky sledované tseky. V nekterych
piipadech bych méla sice jiné predstavy o praci stiedisek a jednotlivctli ale respektuji jiz
dvacet let fungujici Usp&Snou organizaci firmy a jeji zpusob ¢innosti Firma ma
jednotlivé useky, které se rozd€luji na obchodni, kde je obchodnim feditelem a
jednatelem pan Lubomir Drexler. Servisni a ekonomicky usek vede Ing. Zden€k Gregor,
ktery je druhym jednatelem spole¢nosti. Kazdy s jednatelii spole¢nosti je soucasné i

spolumajitelem a miize jednat navenek za spolecnost samostatné.

Pracovni Gseky:

Jednotlivé useky této firmy jak jsem je poznala, jsou samostatné ekonomicky fungujici.
Mezi sebou vziajemné spolupracuji a jsou samostatné ekonomicky hodnocené jednateli
spole¢nosti. Mezi jednotlivymi useky probihd vzijemna vnitini fakturace, zvlast¢ u
servisniho useku, ktery vykonava ptipravu stroji na prodej a zaruc¢ni prace pro obchodni

usek.

%3 Gordex spo. s 1.0., Internet: http://www.gordex.cz/?0-nas,20

25



Soucasné¢ mimo dvou majitell-jednateltt firmy pracuji na obchodnim useku Ctyti
samostatni prodejci zemédélské techniky. Kazdy svoji ¢innost vykondva na svéfenych
okresech moravského uzemi CR. Za kvalitu své price odpovidaji piimo jednateliim
spolecnosti. Servisni Gsek tvofi ¢tyfi technici s osmi servisnimi mechaniky, ktefi plisobi
po celém moravském uzemi CR. Vedouci servisniho tUseku je za Ginnost viech
zaméstnancli na svém svéfeném useku odpovédny jednatelim spoleCnosti. Na
ekonomickém useku pracuji dvé ucetni a dvé hospodaiské pracovnice. Také i tyto
zaméstnankyné za sSVoji praciodpovidaji jednatelim firmy, ktefi jejich ¢innost sami fidi.
Dlouhodobym vyvojem, praxi, kterou firma vykonava, doslo k fadé zmén v motivaci a
hodnoceni jednotlivych pracovnikd. Kazdy pracovnik by mél byt ve svoji praci
samostatn¢ motivovan a také hodnocen. Tak tomu je i u firmy Gordex. Ve své praci
nyni popisi jednotlivé odménovani zaméstnancli v podilové sloZzce mzdy, tak jak jsem

se m¢la moznost pti skolni praxi seznamit.
Mzdy

Zakladni mzda:

Zam@stnanci firmy pfislu§i zédkladni mzda ve vySi mésiéntho mzdového tarifu
stanovené¢ho v ramci rozpéti mési¢nich mzdovych tarifii a tarifniho stupné, do které¢ho je
zafazen. Zékladni mzdu v rdmci rozpéti stanovi jednatelé spole¢nosti podle konkrétni
slozitosti, namahavosti a odpovédnosti prace vramci tarifniho stupné, do které¢ho je

zaméstnanec zafazen a podle jeho dlouhodobé vykonnosti a spolehlivosti.

Jednotlivé zakladni mzdy zaméstnanct jsou uvedeny V pracovnich smlouvach na dobu
neur¢itou a v piipadé€ jakékoliv zmény (zvyseni platu apod.) jsou znovu aktualizovany.
Aktualizace probiha kazdy rok, zpravidla vzdy na konci kalendainiho roku a také pti

ptieti novych pracovnikt.
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SmiSend mzda:

Zaméstnancim obchodniho useku a technikiim na servisnim useku ptislusi smiSena
mzda sloZzena zpevné mésicni Castky a podilové slozky mzdy. Pevnou mésicni castku

stanovi mzdovy tarif dle vnitiniho mzdového piedpisu.

Podilova sloZka mzdy je stanovena u jednotlivych pracovnikli jednotn¢ pro kazdy usek.

Kazdy usek firmy ma ale jiné hodnoceni podilové slozky.

Mzdové tarify:

Tarifni stupné jsou u firmy Gordex rozClenény a stanoveny podle slozitosti,
odpovédnosti a namdhavosti vykonané prace. Zarazeni pracovnikd do jednotlivych
tarifnich stupnii stanovi jednatelé dle katalogu praci, ktery je soucasti vnitiniho

mzdového predpisu.

Mzdovy piedpis je vytvofen jednateli — majiteli firmy a je mozné v piipadé schvaleni
valnou hromadou spol. sr.o. tento predpis ménit, dopliovat, tak jak se vyviji samotna
¢innost ve firm¢. To plati zejména pii rozSifeni Cinnosti, nebo zavedeni nového

pracovniho mista, které doposud firma pfi své ¢innosti neprovozovala.

Zékladni mzda ve vys$i mésicniho mzdového tarifu imérné odpovidajici odpracované
dobé¢ piislusi zaméstnanciim, kterym se pfiznava zakladni mzda ve vysi podnikového
mzdoveho tarifu za mésicni obdobi a t€ém, kteti maji sjednanou nebo povolenou kratsi
dobu. Dale zaméstnancum, ktefi u firmy neodpracovali v mésici dobu ve stanoveném

rozsahu.
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Tabulka &13%

Tarifni stupen

Za meésic v K¢

Za hodinu vK¢g

1. 11 000 — 12 400 65, 26
2. 12 400 — 14 000 71, 30
3. 14 000 - 15 800 80, 50
4. 15800 — 18 000 94,73
5. 18 100 — 20 000 105, 26
6. 20 100 — 23 000 121, 05
7. 23100 — 26 000 136, 84
8. 26 000 — 30 000 157, 89
0. 30 100 — 35 000 184, 21
10. 35000 — 50 000 263, 15

Motivaéni a spole¢enské akce firmy:

Ve firm¢ Gordex podle mych zjisténych informaci z praxe pracuje nejméné polovina
zaméstnancu jiz déle nez deset roku. Neéktefi zaméstnanci jsou spolu s jednateli a
majiteli jiz od prvnich zacatkl zalozeni vroce 1992 a spole¢né na podzim roku 2012
oslavi jiz 20t¢ vyro¢i plsobeni v této firm&. Oslava dvacatého vyroc¢i zalozeni bude
spojena se dnem otevienych dveti, ktery firma kazdy druhy rok organizuje ve

svych prostorach.

Na této akci jsou seznameni vSichni pozvani hosté S novym organiza¢nim planem pro

nadchazejici obdobi ¢innosti firmy, dale jsou prezentovany novinky ve strojich

% Gordex spol. s 1.0., Vaitini mzdovy predpis, s. 2
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jednotlivych dodavatelskych vyrobnich zavodt pro nové prodejni obdobi. Kazdy host
po seznameni s novou obchodni strategii ma prostor se svym regionaln¢ piisluSnym
prodejcem firmy projednat podrobnosti o strojich z nové nabidky, které ho pfti
prezentaci zaujaly a ptipadné dalsi svoje pfipominky a pozadavky na tuto firmu. Akce

podobného typu jsou pozitivni motivacipro vSechny tcastniky.

Majitelé projednaji dodavky strojit a ndhradnich dili se svymi dodavateli, pozdravi se
S hosty, které jiz mnohdy nemaji ¢as navstivit na jejich zemédélskych farmach. Prodejci
maji ptilezitost pti ptijemném, neforméalnim posezeni se svymi hosty dohodnout dalsi
budouci obchody. VSichni hosté si v tomto typu setkani sd€luji informace, které¢ jsou

tolik potiebné pro dalsi rozvoj jejich firem.

Kazdy host kromé dobrého obcerstveni ziska i drobny propagacni darek od potradajici

firmy a po ukonceni spokojen¢ odjizdi domd.

Pti akcich tohoto typu je velice dulezit¢ spravné naslouchat. Je vzdy velmi duilezité
umét ziskat potfebné informace, nejenom pro své podnikani ale také ve vztahu mezi
zaméstnavateli a zaméstnanci. Vzdy bychom méli se zajimat o to, co nam druzi fikaji.
Pozornym naslouchanim muizeme pochopit, vem se da nas zivot, zivot nasich lidi a

obchodnich partnert vylepsit.

Pti naslouchani, zvlast¢ pti akcich typu dnti otevienych dveti je dilezité umét rozlisit,
co obchodni partnefi fikajia co skute¢né chtéji. Soucasné jim tim také ddvame najevo,

7e jejich ndzory vnimdme a povazujeme za dulezité.

Firma Gordex se také ucastni tuzemskych vystav zeméd€lské techniky. Zpravidla
Vv obdobi jednou za dva roky (misto dne otevienych dveti) firma porfada zajezd novych
majitell zakoupenych strojl, nejCastéji traktorti do vyrobniho zadvodu ve Francii.
Takovy zajezd je jiz tradici a je mezi prodejci a zemédé€lci velmi obliben. Financni
ndklady pro konadni takového zijezdu do vyrobniho zavodu jsou téméf stejné jako
naklady na den otevienych dvefi, nebo spoluticast firmy na vystavé Tech Agro v Brn¢.
Zéjezdy pro zajemce do vSech vyrobnich zavodl firma potada podle mnozstvi zajemcii

o stroje vyrobct a také samozejme podle svoji ekonomické situace.
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Nejzndméj$i a také ziejmé nejdilezitéjsi takovou vystavou pro kazdého prodejce
zeméd€lské techniky je vystava Tech Agro na brnénském vystavisti. Na této vystave se
firma prezentuje spole¢né se svym hlavnim dodavatelem zemédélské techniky firmou
Austrodiesel z Rakouska. Na tuto vystavu do Brna ptijizdi cela zemédélska vefejnost,
kterou zajimad nejmoderngjSi zemédélskd technika a to je také nejlepSi pftileZitosti
vyuziti schopnosti zvlaste¢ pro obchodniky firmy. Tato vystava je velmi silnou motivaci

pro praci nejenom vystavovatelll, véetné zaméstnanci firmy Gordex spol. s r.o.

Neni to vSak jedind vystava, na které firma prezentuje svoje sluzby. V pribéhu roku
probihd pravidelné¢ n€kolik regiondlnich vystav véetné samostatnych praktickych
ukazek techniky pfimo na pozemcich jednotlivych zijemcli o nabizenou zemédélskou

techniku.

To je podle jednateli firmy ten nejlepSi systém motivace a proveéfeni schopnosti
zaméstnanct jaky byl firmami prodavajicimi zemédélskou techniku vymyslen. Pfimo
ukazat u zidjemce na jeho vlastnich pozemcich co dokdze nabizena technika je

nejpresvedCivejsiprezentace vyrobku a velkd pravdépodobnost tspésSného obchodu.

Castou &innosti firmy je také wi¢ast na Mistrovstvi republiky v orbé, které organizuji
odborné zemédélské noviny ,, Zemédélec®. Mistrovstvi republiky, ptipadné jakykoliv
den orby, sklizné a ptipadné jiné, podobného charakteru akce, pofadané na moravském
uzemi na$i republiky zajiStuje pro své dodavatele zemédélské techniky pravé firma
Gordex spol. s r.o. To vse je velmi dilezitym faktorem, jak své soucasné ale 1 budouci

obchodni partnery lépe poznat a jak vice motivovat své zaméstnance pro vyssi vykon.

Spoustu otdzek vrdmci motivace prace jsem sama zaméstnavateli polozila, ale také

jsem ve své praxi utéto firmy sama poznala na mnohé z nich odpovéd'.

Je nutné pii vytvafeni motivace védét, jaké mad zaméstnanec priority pro spravné
vykondvani svoji prace. U kazdého je to sice jinak, ale vétSina zaméstnanct jako hlavni
kritérium spokojenosti na pracoviSti hodnoti dobrou komunikaci s vedenim firmy,
ostatnimi zaméstnanci a v neposledni fadé¢ vySi odmény za svoji praci. Jak urcit
motivaci pro zaméstnance, tak aby to bylo pfinosem, i pro zaméstnavatele je mnohdy

velmi slozit¢. | vtomto ptfipad¢ je nutné zvladat uméni naslouchani pro spravnou
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motivaci zaméstnancl. Pfi rozvijeni motiva¢nich dovednosti je mimo neustalého
budovani davéry dilezité, aby se lidé mohli uvolnit a byli ke svému zaméstnavateli

otevieni.

w

Naslouchéni je dulezitd komunika¢ni dovednost pro vSechny strany nasi ¢innosti. Jen
tak dokazeme rozliSit prichazejici problém a mizeme ho zavcas fesit, diive nez se stane
netesitelnym. Pro sprdvné naslouchdni i ve firm¢ Gordex, spol. s r.o. museli také
nejprve odstranit prekdzky efektivniho naslouchani. Byla to téZka prace vymitit
nesoustfedénost pii vzdélavani a neschopnost spravné slySet co se jim tika. Lidé dnes
Jjiz ve firmé pochopili, Ze 1 pro né je v zjmu spravné naslouchat nejenom svého
piimé¢ho nadiizeného, ale i kolegu v praci a svého obchodniho partnera. Pro majitele
firmy je dnes velmi dilezité védét, Ze jejich zamestnanci jsou piesvédceni o spravnosti

jejich slova sméru cesty jakym se firma ubira.
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4 Jednotlivé firemni useky

4.1 Prodejce zemédélské techniky

Firma zaméstndva Ctyfi prodejce zemédélské techniky na pracovni smlouvu na dobu
neur¢itou. Prodejce mé stanovenou pevnou ¢astku mzdy podle mzdového tarifu firmy.
To je to co dostdva od firmy jako staly plat po celou dobu jeho ¢innosti, pokud valna
hromada spole¢nosti nerozhodne jinak. Kazdy prodejce ma také k dispozici zdarma
vyuziti kancelafe, pocitace, telefonu (vCetné mobilniho) a také vyuziva firemniho
osobniho auta pro svoji ¢innost. Dale jsou prodejci k dispozici vSechny technické
moznosti firmy, jako je stalé piipojeni na internet, kopirovaci zafizeni a dal$i technicka

zatizeni firmy.

K pevné ¢astce mzdy kazdému prodejci ndlezi motivacni, podilova slozka mzdy. Vyse
podilové slozky mzdy (ddle jen provize) je uprodejce odvisla od finan¢niho ptinosu pro
firmu. Odména-provize je zobchodni ¢innosti vyplacena az na zakladé finan¢ni
realizace, ukon¢eni obchodniho pffpadu. Vyse provize je stanovena na kazdy konkrétni

obchodni pfipad procentem ze skuteéného finanéniho pfinosu pro firmu.

V piipadé, ze prodejce proda novy stroj a soucasti prodeje je 1 podminka na vykoupeni
star§tho jetého stroje od plivodniho majitele, je provize prodejci vyplacena az po
nasledujicim prodeji star$iho stroje, tak aby bylo moZzné jasné ur€it finanéni ptinos pro
firmu. Ptipadnd ztrata zprodeje starSiho stroje je pak zahrnuta do konec¢ného vypoctu
provize. Procentuelni stanoveni provize je stanoveno valnou hromadou spole¢nosti a
déli se na zakladni vysi provize, ktera ¢ini u Gordexu 6% z €istého piinosu pro firmu.
Dale je stanovena valnou hromadou dalsi motivacni provize v %, ktera se méni podle
potfeby firmy. Tato provize se pohybuje mezi 1% az3 % a je pouzivana pro zavedeni

nové techniky od dodavateli firmy a také pro podporu hledani novych klientd firmy.

% Srov. Gordex spol. s r.0., Vaitini mzdovy predpis, s. 3
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Firma mé4 stanovené valnou hromadou minimalni provizi za prodany stroj (5 000 K¢&).

Tato minimalni provize se vSak vztahuje jen na stroje znacky Massey Ferguson.

U prodejcii je dale stanovena také mimotadna provize — roéni odmeéna ptidosazeni trzeb
vétsich nez 10 000 000,- K¢ zprodanych stroji na prodejce. V tomto ptipadé nalezi
prodejciprovize za kazdy 1 000 000,- K¢ trzeb odména 1 000,- K¢.

V pifpad€ dosaZeni trzeb vice jak 25 000 000,- K¢ nalezi prodejci za kazdy 1 000 000,-
K¢ trzeb provize 2 000,- K¢. Pti dosazeni trzeb z prodanych stroji do 10 000 000,- K¢

nevznikd prodejci Zddny narok na vyplaceni této mimotadné provize-ro¢ni odmény.
Je nutné podotknout, Ze pro prodejce je tato forma odménovani nejveétsi motivaci.

Jak jsem pii praxi ve firmé GORDEX, spol s r.o. mé€la moznost sledovat jednotlivé
prodejce, musim konstatovat, ze jsou mezi prodejci velké rozdily v pracovnim nasazeni
a samoziejm¢ také vsamotné odméné¢ za jejich praci. NejlepSi prodejce firmy je
schopen za rok obchodovat stroje za 40 az 50 000 000,- K¢ a posledni, nejméné Gsp&Sny

nedosahne ani naroku na vyplaceni ro¢ni provize-odmény.

Pro jednatele firmy a také vedouciho pracovnika obchodniho useku je pii objektivnim
hodnoceni jednotlivych prodejcti velmi obtizné rozeznat, kdy je netspéch zavinény

nezajmem prodejce, nebo jeho neschopnosti tuto ¢innost vykonavat.

Novy prodejce, pokud s touto praci neptisel do styku, tak vétSinou velmi dlouho hleda
cestu k duveéte svych zikaznikt pro prodej zemédélské techniky. Stroje, které firma
prodava, patii ve své kategorii mezi ty s vyssi cenovou hladinou a tak zpocatku
nedavéiivy zemédélec-zakaznik dlouho provéiuje svého obchodniho partnera —
prodejce pokud se s jeho praci dikladné neseznami. Na tGspé€$né prodejce firmy se muze
jednatel-vedouci pracovnik vzdy plné spolehnout. Tuto spolehlivost uspéSnych
pracovnikl vzdy rad oceni kazdy zaméstnavatel z diivodu nezanedbatelného ptinosu pro

ekonomiku firmy.3®

% Dle sdéleni jednatele firmy
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4.2 Servisni pracovnici

Na servisnim useku pracuje nejveétsi pocet zaméstnanct firmy. V soucasné dobé firma
zaméstnava dvanact servisnich pracovnikii. Jejich odménovani je tak jako u obchodniho
useku slozeno z pevné mésicni ¢astky mzdy a také podilové slozky mzdy. Déle je
servisni usek v motiva¢ni podilové slozce mzdy rozdélen na servisni techniky a servisni

mechaniky.

Mezi servisni techniky patfi vedouci servisu, predvadéci technik a dva skladnici
Servisni mechaniky tvoii tym osmi vySkolenych pracovniki, které metodicky vede a
stard se o jejich maximalni vyuziti vedouci servisu. Ten je pak pifimo za ¢innost celého

servisniho useku odpovédny jednatelim firmy.

Vsichni pracovnici firmy véetné servisniho Useku vyuZzivaji stejnych vyhod, které firma
pro svoje zaméstnance poskytuje v pracovnich i mimopracovnich aktivitich. Kazdy
servisni pracovnik pouziva veskeré firemni zdzemi. Pouziva ke své praci svéfené
firemni vozidlo, mobilni telefon a pfenosny pocitac, bez které¢ho v dneSni dobé neni

mozné tuto ¢innost vykonavat.

Podilova slozka mzdy je stanovena individuelné podle vykondvané funkce na
kalendarni rok urcitym procentem z celkového zisku za servisni tsek a to v rozpéti od 1
do 6 %. Mesicni vypocet je provadén zaritmetického pruméru za uplynulé tii
kalenddini mésice. Dale je stanovena pro servisni techniky valnou hromadou
spole¢nosti rocni odména ve vysiod 0,5 az 1 % zdosazeného ro¢niho zisku servisniho

useku.

Tato odména je vyplicena t€émto zaméstnancim zdlohové ve vyplatnim terminu za
mesic listopad. Doplatek je vyplacen po ucetnim uzavieni hodnoceného roku. Schvaleni
velikosti procenta podilové slozky podléha schvaleni valné hromady. Vyplata ro¢ni
odmény pro servisni techniky je také zivisla na splnéni planovaného zisku svéteného

tseku.®’

%"Srov. Gordex spol. s 1.0., Vaitini mzdovy predpis, s. 3
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Servisnim mechaniklim je podilovd slozZka mzdy vyplacena na zikladé mnoZstvi
odpracovanych produktivni hodin ¢lenénych na fakturac¢ni, vnitro fakturacni, aktiva¢nia

nakladové.

Faktura¢ni hodiny jsou hodiny fakturované na zaru¢ni a pozaruéni opravy stroji. Vnitro
fakturacni hodiny jsou hodiny odpracované na garancnim servisu, jehoz cena je
zahrnuta v provizi za prodej stroje. S touto skute¢nosti musi prodejce nutné pocitat pti
uzavirani téchto obchodi. Aktivaéni hodiny patii mezi hodiny odpracované na starSich
strojich vykoupenych na protiucet. Nakladové hodiny jsou vSechny ostatni. Mezi tyto
vykazované hodiny patii napfiklad pfesuny stroji a jizda k zdkaznikovi, rozvozy
nahradnich dili na opravy, Skoleni ale také tfeba uklid dilny a jinych firemnich prostor

na zaklad¢ pozadavku vedouciho servisu, nebo jednatelii firmy.

Na takto odpracované hodiny je stanovena jednateli firmy pohybliva slozka mzdy ve
vysi 30,- K¢/ hod. za fakturacni a aktivacni hodiny a 20,-K¢/hod. za nédkladové hodiny.
V pravomoci vedouciho servisu je dale pro servisni mechaniky mozné tuto pohyblivou
sloZku zvysit, nebo naopak snizit podle plnéni stanovenych motivacnich ukazatelii az o
2 000,- K¢. Mezi tyto ukazatele patii iniciativa pfipInéni zadanych tkold, profesiondlni
vystupovani u zédkaznika pfi provadéni opravy, fadné vypliovani servisnich podklada
pro fakturaci, vzorném poradku na svéfeném pracovisti a poradku ve svéfeném vozidle.
Kraceni nebo upIné odejmuti této pohyblivé slozky hodnoti vedouci servisniho tUseku

podle zavaznosti poruseni pravidel. 3

8 Dle sdéleni jednatele firmy
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4.3 Ekonomicky usek

Ekonomicky tsek zahrnuje dvé Ucetni, oba jednatele firmy a déle dvé¢ hospodarské

pracovnice.

Pro ucetni jsou vytvofeny mimo tarifni mzdy motivaéni pohyblivé sloZky mzdy na
zdklad¢ splnéni Ctyf ukazateli stanovenych jednateli spolecnosti a svaleny valnou
hromadou. Pohybliva sloZka-prémie je stanovena pevnou procentni ¢astkou do vyse
50% zpevného tarifnitho platu. Kazdy ze ¢tyf hodnoticich ukazatelii je hodnocen do
vyse 12,5 %.%

Kazd4d uCetni ma jiné hodnotici ukazatele, podle pracovni €innosti, na kterou byla
ur¢ena jednateli spolecnosti. Hodnoceni jednotlivych ukazateli provadi jednatelé pti
schvalovani mési¢nich mzdovych podkladt. U hlavni Ucetni se v ukazatelich hodnoti
pravideIné a spravné zpracované mésicni uzavérky, spoluprace s danovym poradcem pii
spravném vedeni UCetnictvi a v€asnd fakturace prodanych strojii obchodnim tusekem.
Druhda ucetni md hodnoceno hlavné vedeni a zpracovani agendy skladového
hospodaftstvi. To znamena i vedeni mésini agendy dovezeného zbozi ze zahrani¢i na

sklad a jejipravidelné odesilani na celni spravu.

Co maji obé UCetni stejné¢ v hodnoceni je dodrZzovani pracovni kazné a sluzebniho

tajemstvi.

Jednatelé firmy jsou motivovani dosavadni uspéSnosti firmy, tak jako snad kazdy
majitel by meél byt. Vytvofeni spravné fungujici spolecnosti s dvacetiletou
tradici, Gispé€Snym pusobenim na trhu s prodejem a servisem zemédélskych strojt je toho
jasnym dikazem. V zasedaci mistnosti firmy jsem vidéla vSechna ta ocenéni, které
firma za svoje pusobeni ziskala. JiZ tato ocenéni majitele i zaméstnance velmi dobie
motivuji a zavazuji svym vyznamem K maximalnimu moznému pracovnimu nasazeni.
Ne vzdy se to u jednotlivych pracovnikl dafi, ale jako celek je firma po mnoho let na

trhu Gsp&$nd.

%9 Srov. Gordex spol. s r.0., Vaitini mzdovy predpis, s. 5
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Jediny kdo v této firmé nemd pohyblivou slozku mzdy, jsou hospodaiské pracovnice,
které se staraji o vnitini chod firmy, zajiStuji potadek na jednotlivych Usecich firmy
véetné venkovniho aredlu a staraji se o spokojenost majiteli-jednatelt firmy. Jako
manzelky majiteld firmy dohliZzi a zvelebuji prostfedi firmy, bez nutnosti vytvoteni

motivacnislozky mzdy.

5. Rozvoj firmy a pFijem novych zaméstnanci

Nase informace z médii o stavu nezaméstnanych sice hovoti o vysokém % lidi, ktefi
praci hledaji ale praxe je bohuZel n€kdy jind. Sama jsem pfi své praxi ve firm¢ méla
moznost pozorovat néktera vybérova fizeni a tato fizeni byla pro moji vlastni motivaci

hledani pozdé&jSiho uplatnéni nejveétsi Zkusenosti.

Vzdy to zacind pozadavkem inzerci, kterd ma jasny cil. Najit pro firmu nového
zaméstnance, ktery bude splilovat vSechny, nebo alesponi vétSinu pozadavkli na praci

pro kterou ma byt urcen.

Neni vzdy vyhrou pro budouci zaméstnani jen samotna kvalifikace dani Skolou, kterou
uchaze¢ o zaméstnani navstévoval a GspéSné ukoncil. Pro vétSinu zaméstnavatel jsou

nejdilezitéjSi skuteCné schopnosti zadatele, piipadné doba praxe v oboru, o ktery maji

zdjem se uchazet.

Co vsak je vzdy velkou vyhodou pro uchazeCe o zaméstnani znalost nékterého ze
svétovych jazykl. Nejlépe, kdyz uchaze¢ ovlada znalost anglického a némeckého

jazyka.

Ve své praci jsem uvedla rizné zpUsoby piildkani novych uchazec¢t. VSechna uvedena
kritéria od inzerovani po rtizné typy pohovorti jsem porovnavala se zkuSenosti z moji
Skolni praxe. Pii inzerci je u této firmy vzdy hlavnim cilem upoutat pozornost
potenciondlnich uchaze¢li a ziskat co nejvétsi mozny pocet téchto uchazec¢t pro
pohovor. Vzdy jako prvni po schvaleni pozadavku na nového pracovnika valnou

hromadou spol. s.r.o. nasleduje inzerce. Inzerce byla a je vzdy plné nestandardni.
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Pouzity za timto ucelem byly a také jsou jak regiondlni noviny, tak odborné casopisy
(Agrarni obzor, Zemédélec... apod.) ve vyrazném barevném odliSeni od okolni inzerce
svyraznym pismem a logem firmy. Vzdy jsou stanoveny jasn¢ a srozumitelné
pozadavky o jaké pracovni misto se jednd. Také je v inzerci strucné, ale jasné
definovano jaka je potfebna kvalifikace na pfijimaného zdjemce a popsané pracovni
podminky. Nezlstava vSak jen u inzerce v novinach a ¢asopisech, ale jako stalou inzerci
firma vyuziva svoji internetovou stranku www, kde Vrubrice kariéra jsou stale

aktualizovany pozadavky na uchazece pro praci ve firme.

Na jednotlivé pracovni misto jsou uvadény rozlisné pozadavky, podle typu a pozadavku
na pracovni misto. Také je uveden termin, do kterého maji svilj pozadavek uchazec¢i na
inzerované pracovni misto uplatnit. U firmy GORDEX, spol. s r.0. je vzdy pozadovan

profesni Zivotopis S uvedenim telefonniho kontaktu a ptipadny e-mail.

Po uzdvérce a seznameni s Zivotopisy firma vytvoii vybérovou komisy, kterda se
zpravidla sklada s majitel firmy a vedouciho dané¢ho useku, ktery bude pro nového
uchaze¢e budoucim piimym nadiizenym. Pokud se jedna o servisniho mechanika je
zpravidla ptitomen i vedouci servisni dilny a u ekonomického tseku vzdy hlavni tcetni.
Po ukonc¢eni pfijeti Zadosti je provedeno tfidéni uchaze¢li a kazdému s uchazeci je
pisemné pod€kovano. Vybrani uchaze¢i jsou pak dale vyzvani pisemné k pohovoru do
sidla firmy. Pokud skute¢né zistane dostatek uchazec¢t, tak firma ur¢i potadi na

jednotlivé uchazece a také den, ptipadné dny vlastniho pohovoru.

Pro pozadavek na pftijeti prodejce zemédélské techniky je mimo odborné znalosti i
kladen velky diraz na schopnost komunikovat a pfedat svoje védomosti i ostatnim, tak
aby je pfijali za vlastni. Tento cil je vétSinou dosazen pomoci piesvédCivych slov a
schopnosti osoby zaujmout pro danou véc. U tohoto pracovniho zatazeni ve firmé je

nejdileZit€j$i (jiz mé praci mnohokrat zmilovanému) umeni efektivné naslouchat.

Pti hledani servisniho technika je kladen hlavni narok na schopnosti a zkuSenosti se
zemédélskou technikou, znalosti opravarenské cinnosti a praktické zkuSenosti

v pfedchozim zaméstnani. U této skupiny uchazect je také pozadovan fidicsky prikaz
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na zemédelské stroje, zvlast€ pak traktory a sklizeci mlaticky, které firma prodava a

zajist'uje na tyto stroje servisniprace.

U ptijeti novych pracovnikii ekonomického tseku se vzdy klade diaraz na dobrou
znalosti v podvojném ucetnictvi a také je nutnosti znalost alespont jednoho svétového

jazyka z divodu komunikace se zahrani¢nimi dodavateli techniky a nahradnich dild.

Co plati pro vSechny uchazece o praci ve firmé¢ GORDEX, spol s r.0. je schopnost se
piizptsobit zménam, které Cekaji pii nastupu do nového zaméstnani, osobni charisma,

Cestnost a odvaha.

Nikdy jsem se ale nesetkala pifi mé uCasti na vybérovém fizeni u této firmy s
pozadavkem, ktery by fesil jiné znalosti, které nesouvisi S danym oborem. Co ale vzdy
bylo vyzadovano, byla odborna schopnost zaméfena na ¢innost, kterou bude uchaze¢ o

pracovni misto vykonavat a samoziejmé efektivni schopnosti naslouchat.

Piestoze firma d€la pro motivaci svych zaméstnancl co je v jejich silach, tak jsem
nabyla pocit, z¢ neni mozné, aby propagaci firmy u zemédélské vefejnosti, motivaci
vlastnich zaméstnancli a jejich samotné fizeni, organizaci obchodni spoluprace

s dodavateli mohli feSit pouze jednatelé firmy.

Je podle mého nazoru nutné vytvoreni nového pracovniho Useku, nebo minimalné
novou pracovni pozici pro zaméstnance, ktery by se staral o marketing firmy a
zajiStoval veskeré firemni aktivity na posileni motiva¢niho chovani zam&stnanct véetné
vzdélavani voboru. Ve spolupraci s jednateli by tak zajistoval potiebné pozitivni,
pratelské ovzdusi ve firmé. VEfim, Ze pracovnici firmy tim budou mit pocit, ze skutecné
pracyji na né¢em dosazitelném a dilezitém cily. M¢l by také naslouchat ostatnim
zaméstnancim v jejich pozadavcich, které umozni zlepSeni jejich pracovnich podminek
a spoleCné¢ sjednateli firmy se je snazit feSit. ZajiSténi dostateCné informace o
novinkach vyrobct, cenky strojl, inzerce, zpracovani fady cennych informaci, jak
vnitini potieby firmy tak i pro celou zeméd€lskou vetejnost. To je dostateCna napli
prace pro novy marketingovy Usek, nebo alespon nového kvalifikovaného
marketingového pracovnika. Tato Cinnost pfispéje k vysSimu zviditelnéni firmy u
obchodnich partnert a Siroké vefejnosti, tak i1 ptispéje ke spokojenosti jednatelii a
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zaméstnancl firmy. Pfedpokladam, Ze zaméstnanec, ktery je spokojeny a ma pozitivni
motivacipro svoji praci odvede pro zaméstnavatele ten nejlep$i mozny pracovni vykon.
Ne vzdy se ale i1 pfi nejlepSi vili podaii nekteré zaméstnance motivovat k vys§imu
vykonu. Pokud zaméstnanec 1 pfes veSkeré motivacni snahy neni schopen naslouchat

pozadavklim zaméstnavatele je 1épe se s timto zaméstnancem rozloucit.

Ano, jsem pfesvédCena, z¢ to co firma Gordex spol. s r.o. opravdu potiecbuje je

marketingové zajiSténi firmy, které je nutné pro pozitivni rozvoj této firmy.

Jednatelé — majitelé firmy pfi svém pracovnim vytizeni podle mého ndzoru nemohou
soucasn¢ zvladnout vedeni firmy se v§im, co k této Cinnosti nalezi a jeSté provadeét
smysluplnou marketingovou ¢innost. Propagaci firmy navenek a organizace ¢innosti, na
které pti dneSnim shonu nemaji jednatelé dostatek casu musi do budoucna zajistovat

samostatny marketingovy pracovnik.
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6 Zaver

V své bakalarské praci jsem se v€novala pomoci ziskanych informaci a také vlastni
praktické zkuSenosti s firmou Gordex spol. s. r.0. objektivhimu popsani ¢innosti této

firmy se zaméfenim na systém motivace zamestnancu.

Pres zdkladni charakteristiku firmy a jeji nezpochybnitelné historické mezniky jsem
Vpopisu syst¢ému motivace zaméstnanci dale rozebrala jednotlivé pracovni useky a
jejich motivacni pravidla. Zvlastni diraz jsem sméfovala na podrobné hodnoceni a
popsani smisSené mzdy a jeji pohyblivé slozky. Jednoznaéné pravé pohybliva slozka
mzdy je nejveétsi motivaci vétSiny zaméstnanci této firmy. U nékterych jedinct to
bohuzel az tak motivujici neni. U zaméstnancti kazdé firmy také plati, ze kdyz jim date
najevo divéru, tak je to pro n€¢ pohonk dosazeni vrcholovych vykont. Jsou to lidé, kteti
doslova prahnou po ocenéni a uznani. Takové ve svych fadach ma i firma Gordex spol.
sr.0. To samotné vSak jak jsem se sama piesvédCila, nesta¢i. VéEtSina zaméstnancl
dostane sebediivéru v komunikaci pomoci odborn¢ho vzdélavani, které jim kazdoro¢né
firma zajistuje. Skoleni ve vyrobnich zivodech ve Francii, Dansku, Italii, ale také u
tuzemskych vyrobct, kter¢ firma na moravském Uzemi zastupuje, jsou vSak pro
ekonomiku firmy velkou financni zatézi. Kazdy pobyt zaméstnancli na pievazné
nékolikadennich Skolenich, vystavach a praktickych prezentacich novych vyrobkl se
pocitaji kazdy rok na stotisicové ¢astky. Jsou vSak pro dobry chod firmy a schopnosti
zaméstnancli nezbytné. Pfi samotném vzdélavani vedouci pracovnici velmi dbaji na to,
aby zaméstnanci spravné naslouchali svym skoliteliim, jaké jim sdéluji nové informace.
Vzijemnému naslouchani mezi zaméstnavatelem a zaméstnancem je i v této firmé
vénovano hodné casu. Vzajemné naslouchani je velmi dulezité pro rozvoj kazdé firmy a
zakladem jejiho budouciho uspéchu. Pii kazdodennim pracovnim jednani, jak se
zaméstnanci, Klienty, ale i1 pfi samotném konkuren¢nim boji na trhu s prodejem
zemeédélské techniky se schopnosti spravného naslouchani projevi na tspésnosti téchto

¢innosti.

Svoji praci poukazuji také na zkuSenosti s piijmem novych zaméstnancti do firmy tak,

jak jsem méla moznost se s nim osobné¢ setkat pti své praxi ve firmé. V tomto porovnani
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teorie s praxi jsem nucena jen konstatovat, ze teorie je pomérn¢ hodné vzdalena od
praxe ve sledované firmé. Je to dano zrejmé velikosti firmy (nema samostatny
persondlni usek), ale také a to hlavné vyraznou specializaci na zemédélsky obor
¢innosti. Bohuzel je nutné po vlastni zkuSenosti potvrdit, ze do zeméd¢€lstvi, zvIaste pak
specializaci na zemédélskou techniku se zijemci pfili§ nehrnou. Najit schopného
technika, mechanika, nebo prodejce pro zemédélskou techniku se zaméfenim na
traktory, sklizeci mlaticky je zpravidla t€éméf nemozné. VétSina novych zajemct o praci
nema zajem pracovat v provozu, kde je potieba pti sezonnich pracich vyssiho nasazenia
to bez ohledu na volny c¢as. Podle informaci od jednatel firmy je nutné pfiznat, Ze
skute¢ni odbornici na tuto praci jsou ziejmé nedostupni v celé CR. Pokud bude nase
zemédéelstvi v ipadku je pifi vybéru novych pracovnikti nutné hledat stile nové
motivace. Pozitivné motivovat pro praci vSak miZeme jen ty zaméstnance, ktefi maji
zajem vtomto oboru pracovat. Pro tyto uchazeCe se schopnosti pracovat ve firmé
S timto pracovnim zaméfenim délaji majitelé vSe potfebné. Samotnd odména za dobrou
praci stavajicich zaméstnancti je dopliovana o vyrazné motivacni prvky a kazdoro¢ni
zdokonalovani kvalifikace spodporou silného zazemi firmy. Zaméstnavatelé jsou si
plné¢ védomy, Ze jen opravdu silnd firma milZe pfezit a rozvijet svoje aktivity
v obchodni a servisni ¢innosti zv1asté v zemeédelském prostiedi. Vyznamnou podporou
pro rozvoj firmy by bylo také vytvofeni nového marketingového Useku, nebo alespon
jednoho pracovnika. Jsou k tomuto kroku vrozvoji firmy velmi vazné divody. Na
majitelich v§ak bude rozhodujici zvazeni této mySlenky a samozfejmé v neposledni fadé

ekonomicka situace ve firmé jestli takto ucini.

Pti vytvofeni nového useku zaméfeného na marketing je pro majitele obzvlasteé velmi
dilezité spravné vybrat vhodné, v odboru schopné zaméstnance. Prace v tomto useku
nepiinese ziejme¢ ihned vyrazné ekonomické vysledky, ale pro budoucnost firmy a pfi
spravné volbé zaméstnancti mize byt velmi uzite¢na. Jakou bude mit firma perspektivu
pro budoucnost, ukazi nejenom vlastni aktivity firmy, ale osud celého zemédélstvi v CR
a EU. Dalo by se tici, ze pokud se dafi v nasi republice zemédélctim, tak se také dafi i

sledované firmé.
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Pokud bude nezivisly pozorovatel hodnotit ¢innost firmy Gordex , spol sr.o0. jisté
rozpozna urCité rezervy v jeji ¢innosti. Mozna troch jiné neZ jsem je pozorovala ja pfi

své praxiale celkovy pohled na organizaci firmy a systém motivace bude urcité kladny.

Firma je zdrava po ekonomické strance, ma svoji dlouhodobou historii, kvalitni produkt
své ¢innosti, vykonné zameéstnance a to ji vésti dobrou budoucnost. Pokud zdokonali
své drobné nedostatky, kterych si je védoma bude jeji postaveni na trhu s obchodem se

zemédélskou technikou neotfesitelna.
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Bakalatska prace rozebfrd pozadavky na pfijeti nového pracovnika popisované firmy.
Diraz je kladen na pribéh ptijimaciho pohovoru. Vénuje se jednotlivym usektim firmy
a jejich zplsobim odménovani pracovnikii. V zivéru prace jsou uvedeny navrhy

autorky pro zlepSeni motivace pracovnik.

Bachelor thesis analyzes the requirements for a new worker described the company.
Emphasis is placed on the course of the interview. He is the individual sections of the
company and their ways of rewarding staff. In conclusion the authors are given
suggestions to improve worker motivation.
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