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Intelektualni kapital

Souhrn

Diplomova prace se zabyva tématem intelektualniho kapitalu. Tato problematika je
zde zachycena jak v teoretické, tak i v praktické roving. Z toho divodu je prace rozdélena na

dvé hlavni ¢asti.

V prvni ¢asti jsou uvedena teoretickd vychodiska, ktera jsou nezbytnd pro pochopeni
dané problematiky. Vysvétleny jsou zde tfi zakladni slozky intelektudlniho kapitalu. Jedna se
o lidsky kapital, organizaéni kapital a zdkaznicky kapital.

Druh4 ¢ast diplomové préce je zamétfena praktickym smérem. V této €asti je zachycen
hlavni cil prace, kterym je analyzovat vyuziti intelektudlniho kapitalu v realitni spolecnosti

AAABYTY.CZ.

Na zavér jsou zminény navrhy na zlepSeni, jak by firma mohla Iépe vyuZit praci se

svym intelektudlnim kapitalem.

Kli¢ova slova:

Intelektualni kapital, lidské zdroje, organizaéni kapital, zdkaznicky kapital, znalosti, know-

how, zaméstnanci, konkuren¢ni vyhoda, realitni kancelaf.



Intellectual capital

Summary

The thesis deals with the subject of intellectual capital. In this work the topic is
represented both theoretically and practically. That is also the reason, why the thesis is

divided into two main parts.

There are mentioned theoretical statements in the first part, which are necessary to
understand the topic. Three basic parts of intellectual capital are described in this part. These

are human capital, organizational capital and customer capital.

The second part of the thesis is mostly practical and includes the main aim of the
thesis, which is an analysis of usage of intellectual capital in real-estate agency, called AAA
BYTY.CZ.

At the conclusion there are mentioned suggestions, how to take use of intellectual

capital better.

Keywords:

Intellectual capital, human resources, organisational capital, customer capital, knowledge,

know-how, employees, competitive advantage, real-estate agency.
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1. Uvod

v

V dnesni hektické dob¢, kdy konkurence je stale silngjsi, je tieba se neustale
zdokonalovat. Obstat na trhu je ¢im dal obtiznéjsi, a proto podniky, které chtéji v tomto
prostiedi uspét, si nemohou dovolit polevovat ve svém tsili o zvySovani
konkurenceschopnosti. Neustalé inovace a zdokonalovani firemnich procesii jsou doslova

nezbytnou soucasti kazdodenniho fungovéni soucasnych firem.

Na cesté k uspéchu je tieba vzit v ivahu nékolik faktort, které uspésnost podniku
ovliviiuji. Za jeden z nejdilezitéjSich je povazovana prace s informacemi a schopnost tyto
informace sdilet. V této souvislosti je tieba zminit také technologie, inovace podnikovych
procest a know-how podniku, které dohromady tvoii organizacni kapital.
Nepostradatelnou soucasti podnikill jsou ovSem také lidé. Bez lidskych zdroji by samotné
informace byli naprosto bezvyznamné. Jeding ¢lovek je ten, kdo dokaze informace
efektivné vyuZzit a preménit ve znalosti sdilené ve firemnim kolektivu. Proto dalsi
nepostradatelnou souc¢asti podniku je lidsky kapital. Posledni, ne v§ak méné vyznamnou,
soucasti podniku je kapital vztahovy. Jedna se o vztahy se zdkazniky, interni vztahy uvnitt
podniku nebo vztahy s podnikovym okolim. Pokud tyto tii faktory spojime v jeden celek,

dostavame se k pojmu intelektudlni kapital.

Intelektuélni kapital je pojem, ktery se ve svéte objevil jiz ve druhé poloviné
minulého stoleti. V Ceské republice viak zatim piili§ znamy neni. Nicméng, v poslednich
letech k nam jiz za¢ina postupné pronikat. Déje se tomu tak predevsim diky pisobeni

zahrani¢nich organizaci v Ceské republice a ztizovani jejich sesterskych spolecnosti u nés.

Neni zadnou novinkou, ze kazdy podnik se snazi uspét ve svém oboru. V ptipadé
této diplomové prace se ocitame na poli trhu s realitami, kde tomu neni jinak. Vysoce
konkuren¢ni prostiedi zde vytvaii obrovsky tlak na rozvoj konkurenceschopnosti a
zvySovani trzni hodnoty podniku. Pravé v této souvislosti se znovu dostavame k pojmu
intelektudlni kapital. Diky jeho spravnému pochopeni a adekvatnimu vyuziti miize podnik

zaujmout misto silného hrace na trhu a tuto pozici si udrzet.
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2. Cil prace a metodika

2.1. Cil prace

Tato diplomova prace se zabyva tématem intelektudlniho kapitalu. Cilem prace je
shrnout tuto problematiku jak v teoretické, tak také v praktické roving. Hlavnim cilem je
vSak analyzovat vyuziti intelektualniho kapitalu ve vybrané organizaci a na zakladé
kritického zhodnoceni vysledki této analyzy navrhnout piipadna zlepSeni, jakym

zpusobem pracovat, popi. zdokonalovat dosavadni préci s intelektudlnim kapitalem firmy.

Pro teoretickou cast je zakladem literarni reSerSe zpracovana s pouzitim nékolika
odbornych zdrojt, ktera se stava vychozim bodem pro nasledujici prakticky zamétenou
&ast diplomové prace. Ukolem prvni &asti prace bylo teoreticky shrnout problematiku
intelektudlniho kapitalu zahrnujici tii zakladni slozky, kterymi jsou lidsky kapital,

organizacni kapital a zékaznicky kapital.

Pro praktickou ¢ast prace, kterd zahrnuje analyzu vyuziti intelektualniho kapitalu
V organizaci, byla vybrana spole¢nost AAA BYTY.CZ, a.s. Jedna se realitni kancelaf,

ktera ptisobi na ¢eském trhu s realitami jiz sedmym rokem.

2.2. Metodika

Prvni ¢ast diplomové prace tvoii teoretickd vychodiska. Jedna se o literarni resersi,
ktera shrnuje doposud ziskané poznatky na téma intelektudlni kapital. Pro vypracovani
byla pouzita sekundérni data. Konkrétné se jednalo o odbornou literaturu v tisténé formée a
odborné ¢lanky ziskané z internetovych zdroji. Studium odborné literatury bylo
nezbytnym krokem k pochopeni daného tématu a zaroven se stalo vychozim bodem pro

tvorbu praktické ¢asti prace.
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Druhou ¢asti diplomové préce je vlastni feSeni, které predstavuje praktickou ¢ast
prace. Tato ¢ast se zamétuje na analyzu vyuziti intelektualniho kapitalu ve spole¢nosti
AAA BYTY.CZ a kritické zhodnoceni vysledkt, na jejichz zaklad¢ jsou navrzena piipadna
zlepseni. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o vyznamnou firmu s celorepublikovou siti
pobocek, neni mozné v ramci této prace pokryt vSechny tyto pobocky. Proto je prace
pfevazné zaméiena na zlinskou poboc¢ku firmy. Jsou zde vSak zahrnuty i obecné platné
principy a postupy, které se tykaji vSech pobocek firmy, tedy celé spoleCnosti AAA
BYTY.CZ.

V praktické ¢asti byly vyuzity dva typy zdroju dat, a to zdroje primarni a
sekundarni. Sekundarni data byla tvofena zejména internimi zdroji zlinské pobocky firmy,
vnitropodnikovymi dokumenty a doplnéna byla o informace uvetejnéné na internetu.
Primarni data byla sesbirana na zaklad¢ kvalitativniho vyzkumu. Metodami tohoto
vyzkumu bylo vlastni pozorovani b&hem dvoumésiéni praxe a fizené rozhovory. Rizené
rozhovory byly provadény jak se sou¢asnymi zaméstnanci firmy, tak také se zaméstnanci,
ktefi jiz ve firmé& nepracuji. Byvali zaméstnanci byli do vyzkumu zahrnuti z ddvodu
nizkého poctu soucasnych zaméstnanct ve zlinské pobocce. Celkovy pocet dotazovanych

byl 10 osob, z toho 4 soucasni zaméstnanci a 6 byvalych zaméstnanct firmy.

Kvantitativni vyzkum v této situaci nebyl mozny kvili jiZ zminénému nizkému
poctu dotazovanych, ktery znemoznil statistické vyhodnoceni piipadnych dotazniku.
Z toho divodu byl zvolen vyzkum kvalitativni, ktery je k povaze tématu adekvatngjsi.
Kvalitativni vyzkum je ¢asto vyuzivan k popisu procest, vztahi, systémi ¢i lidi, proto byl
také vyuZit v této praci. Osobni pozorovani pfineslo mnoho informaci, které by ze
strukturovaného dotazniku nebylo mozno ziskat. A také fizené rozhovory byly velkym
pfinosem, nebot’ pfinesly moznost ziskat od zaméstnancii 1 informace, které okruh otazek

nezahrnoval.
Okruhy otdzek tizenych rozhovori se zamétrovaly pfedev§im na tato témata:

e Vzd¢lani zaméstnanct, odborna kvalifikace, znalosti z praxe
e Psychologické predpoklady a osobni charakteristiky
e Systém odménovani, zaméstnanecké vyhody

e Moznosti dalsiho vzd€lavani
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e Pracovni doba, pracovni prostredi

e Vztahy na pracovisti, vztahy se zdkazniky

Konecna ¢ast prace obsahuje interpretaci vysledka ziskanych vyzkumem a jejich
kritické zhodnoceni. Na zakladé téchto poznatkti jsou nasledné vyvozena konkrétni
doporuceni pro efektivnéjsi vyuziti intelektualniho kapitalu ve zlinské pobocce firmy AAA

BYTY.CZ.
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3. Teoreticka vychodiska

3.1. Intelektualni hodnota organizace

Kazda organizace ma svou specifickou hodnotu, ktera vyjadiuje potencial firmy,
jeji prosperitu a konkurenceschopnost. Tato hodnota vystihuje, zda je firma Gspé$na ve

svém oboru, popiipad¢ umoziuje srovnani s konkurenénimi podniky.

Nékdy byva intelektudlni hodnota oznacovana jako trzni hodnota firmy (TH), ktera
je tvorena intelektualnim kapitalem (IK) a finan¢ni hodnotou organizace (FK). Tento vztah

lze vyjadiit jednoduchou rovnici [1]:
TH=FH + IK

Znamena to tedy, ze intelektualni hodnota organizace v sob¢ nese nejen hodnotu

finan¢ni, ale také dalsi, mnohdy i vyznamné;jsi ¢ast, tvofenou intelektualnim kapitalem.

Intelektudlni kapitél casto tvoii vétSinovou ¢ast trzni hodnoty organizace. Jako
ptiklad je moZno uvést spolecnost Coca Cola, u niz intelektudlni kapital tvoii az 96% trzni
hodnoty firmy, nebo napf. spoleénosti ABB (Asie Brown Boveri) a GE (General Electric),

kde intelektualni kapital dosahuje az 80% trzni hodnoty spole¢nosti. [3]

3.2. Intelektualni kapital

Intelektualni kapital Ize definovat jako soubor znalosti a schopnosti, kterymi

organizace disponuje a zpusob, jakym jich dokéze vyuzit ve sviij prospéch. [6]

Potencidl intelektudlniho kapitdlu ovS§em nespociva pouze v lidech nebo v
zaméstnancich, kteti v dané firmé pracuji. Je nutno doplnit, Ze intelektudlni kapital
zahrnuje 1 dalsi slozky, a to kapital organizacni a socidlni. Sem spadaji pfedevs§im patenty,
podnikové manudly nebo databaze z oblasti organizacniho kapitalu a vzajemné vztahy

Z oblasti socidlniho kapitalu.
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3.2.1. Slozky intelektualniho kapitalu

Intelektualni kapital je tvofen tfemi zakladnimi slozkami. Pro zjednoduseni

muzeme slozky intelektualniho kapitalu rozd¢lit na:

e Lidsky kapital
e Organizacni (strukturalni) kapital

e Socialni (relacni ¢i zdkaznicky) kapital [18]

Rozdé¢leni slozek intelektudlniho kapitalu maze byt rizné. Podle Burese je mozné

rozd¢lit intelektualni kapital také na interni a externi. [2]

Interni intelektualni kapital

Do interni slozky intelektualniho kapitalu spadé vse, co je soucasti vnitiniho
systému organizace. Jednd se pfedev§im o datovy, informacni a znalostni obsah, obchodni

procesy ¢i pravidla stanovend pro danou organizaci. [3]

Mimo jiné sem patii 1 lidé se svymi schopnostmi a dovednostmi, ktefi jsou ¢asto

oznacovani za nejvyznamnéjsi slozku intelektudlniho kapitalu.

Externi intelektualni kapital

Externi ¢ast intelektualniho kapitalu predstavuji vnéjsi subjekty, které jsou urcitym
zpusobem spojeny s danou organizaci. Mohou to byt napt. zakaznici, dodavatel¢, média,

atd.
Podle Burese externi kapital tvofi tfi zdkladni slozky [3]:

e Zikaznicka sit’
e Dodavatelska sit’

e Partnerska sit’

15



3.2.2. VyuZiti intelektudlniho kapitalu

Intelektualni kapital neni jen teoreticky pojem, na ktery narazime v odborné

literatuie. Jedna se o zpusob vyuziti potencionalu organizace ¢i strategii, ktera je

vyuzitelnd v managementu jednotlivych firem a ptispiva ke zvySovani trzni hodnoty téchto

firem.

Co je ale nejdulezitejsi pti snaze vyuzit intelektudlni kapital ve prospéch firmy, je

propojenost mezi jednotlivymi ¢astmi, jejich ovlivilovani se navzajem a snaha o dosazeni

urcitého stupné harmonie mezi témito castmi.

Pti dikladnéjsim zkoumani jednotlivych slozek intelektualniho kapitalu je mozné

nejen rozlisit tfi zékladni sloZky, které intelektudlni kapital tvofi, ale také identifikovat

vazby mezi nimi (viz obr.c.1).

Obr. ¢.1: Skladba intelektualniho kapitalu organizace

0dchaa z fimwy kazdy
den po skonceni
pracovni doby, spolu se

Intelektualni
kapital

Je predstavovan hodnotou
vztahiy které si pracovnici

vytvorili mez seboua se

zaméstnanci. svymi extemimi partnery.

4 Je formalizovana

I proto ve firme 4

I istava, i kdyzji |

: pracovnici opusti. :

| |

| ¢ |

| | |

+ - +
Lidsky Organizacni Relacni
kapital kapital kapital

Procesni

Inovacni

Interni vztahy

Vnéjsi vztahy

Zdroj: http://lwww.businessinfo.cz/cz/clanek/management-msp/intelektualni-kapital-organizace-

aktivit/1001663/52283/
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3.3. Historie pojmu INTELEKTUALNI KAPITAL

Pojmy Intelektudlni kapital a Rizeni intelektudlniho kapitdlu se poprvé objevuji
v 80. letech minulého stoleti. Co se ty¢e puvodu, existuji tfi rizné teorie, odkud tyto pojmy

pochazeji.

Jako prvni pouzil termin Intelektualni kapital Japonec Hiroyuki Itami ve své praci
z roku 1980, kde se zabyva vlivem nehmotnych aktiv na management japonskych

spolecnosti. [20]

Dalsim obdobim, které 1ze povazovat za vyznamny meznik v souvislosti se
vznikem pojmu Intelektudlni kapitdl, je rok 1986, kdy David Teece slou¢il nazory n€kolika
ekonomt (Penrose, Rumelt, Wemerfelt, a dalsi) a vydal ¢lanek na téma ziskavani hodnot

Z inovaci. [20]

V neposledni fad¢ je tu dilo profesora Karla-Erika Sveibyho, vydané ptivodn¢ ve

Svédsting, zabyvajici se intelektualnim kapitadlem a kapitalem lidskym. [20]

Piestoze pojem Intelektudlni kapital jako takovy vznikl az v 80. letech,
problematika intelektualniho kapitalu a jeho tizeni je otazkou, kterou se lidé zabyvali jiz

diive, pouze jesté nebyla pevné stanovena terminologie pojmu.

V obdobi 1959-1997 skupina védct a ekonomt vytvofila novy pohled na obchodni
strategii, kterd klade diraz predevSim na efektivni vyuZzivani zdroji. Tato strategie je
zaloZena na rozsifovani jiz existujicich aktiv podniku a tvorb¢ aktiv novych. Kdyz
vezmeme V tvahu, ze néktera z aktiv podniku jsou aktiva intelektualni, pak ziskavani
schopnosti a dovednosti, management znalosti, know-how nebo vzdélavani zaméestnancti

se stavaji zakladnimi otdzkami, na kterych stoji prosperita podniku. [20]

V této souvislosti prace Itamiho nebo Sveibyho, zabyvajici se nehmotnymi aktivy a

lidskym kapitalem, pfinaSeji obrovsky potencidl a mohou tak pfispét k tvorbé efektivni

spolecnosti.
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3.3.1. Vyvoj pojmu Intelektudlni kapital v ¢ase

Nasleduje stru¢na ¢asova osa zachycujici nejvyznamné;jsi udalosti spojené
s vyvojem pojmu intelektualni kapital. Detailné;jsi popis jednotlivych udalosti véetné

charakteristiky autorti je zachycen v dalsi podkapitole.

Rok Autor Aktivita (souvisejici s vyvojem pojmu IK)
1980 Itami vydava ,,Mobilizing Invisible Assets* v japonstiné
1981 Hall zaklada spole¢nost k vyzkumu lidskych hodnot
1986 Sveiby vydava ,,The Know-How Company*,

kde se zabyva fizenim nehmotnych aktiv
1986 Teece vydava seminarni praci na téma ziskavani hodnot z inovaci
1988 Sveiby vydava ,,The New Annual Report*,

kde predstavuje pojem Znalostni kapital

1989 Sveiby vydava ,,The Invisible Balance Sheet*

1989 Sullivan zkouma obchodné vyuzitelné inovace

1990 Sveiby vydava ,,Knowledge Management*

1990 Stewart pouziva pojmu IK ve své prezentaci

1991 Stewart vydava prvni ¢lanek pod zastitou ,,Brainpower

v ekonomickém magazinu Fortuna

1992 Stewart vydava dalsi ¢lanek pod zastitou ,,Brainpower*
1993 St.Onge vytvaii koncept zakaznického kapitalu
1994 Stewart ¢lanek ,,Intellectual Cupital* ve Fortuné
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1994 Sullivan

Petrash shromazdéni manazert z oblasti IK
Edvinsson
1995 prvni vefejna zprava na téma IK
1996 Sullivan vydavaji knihu ,,Licensing Strategies*
Parr
1996 Lev vyzkum nehmotnych aktiv na univerzité v New Yorku
1997 Sveiby vydava ,,The New Organizational Wealth*
1997 Edvinsson vydavaji knihu ,,Intellectual Cupital*
Malone
1997 Hoover Institution — konference na téma meéfeni IK
1998 Sullivan kniha ,,Profiting from Intellectual Cupital* [20]

3.3.2. Nejvyznamnéj$i osobnosti souvisejici s vyvojem pojmu IK

V této kapitole bych rada predstavila nékolik nejvyznamnéjSich osobnosti, které se
zabyvaly pojmem intelektualni kapital ¢i jeho vyzkumem. Mnozi z nich ptispéli k vyvoji

pojmu IK jak teoreticky, tak také svym praktickym pfistupem.

Hiroyuki Itami

Prvni vyznamnou osobnosti, ktera se podilela jiz na vzniku pojmu intelektualni

kapital v osmdesatych letech je Hiroyuki Itami.

Hiroyuki Itami se proslavil pfedevsim svou praci zabyvajici se vyznamem

nehmotnych aktiv, kterd byla plivodné vydana v japonsting€ v roce 1980. Teprve po Case
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byla tato prace shledana jako pfinos k tématu intelektualniho kapitalu a v anglictin€ vysla
v roce 1987. [20]

David Teece

David Teece se zajimal o hospodaiskou politiku jiz od mladi. V tomto oboru dosahl
také vyborného hodnoceni na univerzité¢ na Novém Zélandu a titul Ph.D. si doplnil na
univerzité v Pensylvanii. V roce 2002 byl zafazen mezi 50 nejvyznamnéjSich obchodnich
teoretik (,,Top 50 Business Intellectuals™). Nyni se Teece zabyva vyzkumem obchodnich

strategii a inovaci. [23]

K vyvoji intelektualniho kapitalu pfispél Teece pfedevsim svym ¢lankem ,,Profiting
from Technological Innovation “, ve kterém spojil nazory n¢kolika odbornikd a ekonomi a
vytvofil tak teorii zalozenou predevsim na efektivnim vyuzivani zdroji. Tento ¢lanek
obsahoval nékolik klicovych myslenek, které¢ nasmérovaly management k ziskdvani hodnot
z inovaci. Jako hlavni zdroje, které by mé&ly organizace vyuzivat, zde Teece uvadi

technologické inovace, pfeménu hodnot na profit a nutné kroky ke komerénim inovacim.

[20]

Brian Hall

Brian Hall studoval lidské hodnoty vice nez 25 let. Ve spolupraci s Benjaminem
Tonnem vytvoftil posloupnost lidskych hodnot a také néstroje ke stanoveni intelektualni
hodnoty jednotlivce i organizace jako celku. Hall zalozil firmu, ktera pomaha ostatnim
podnikim identifikovat jejich hodnoty, analyzovat je, poptipad¢ zménit k lepSimu a tim

efektivnéji dosahovat jejich obchodnich cilt. [20]

Karl-Erik Sveiby

Dalsi osobnosti, kterou ve spojitosti s vyvojem intelektualniho kapitalu nelze

opomenout, je Svéd Karl-Erik Sveiby.
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Sveiby, v soucasnosti profesor na Skole managementu v Sydney, je zakladatelem
myslenky znalostniho managementu a intelektualniho kapitalu ve Svédsku. V roce 1986
vydal svou prvni knihu, psanou ve $védsting, ve které zkouma, jak nejlépe vést podnik
zaloZeny na znalostech a kreativité¢ svych zaméstnancii spiSe nez na tradi¢ni vyrobé. V roce

1990 vydava prvni knihu na svété zabyvajici se problematikou znalostniho managementu.
[20]

Sveiby by prvni, kdo vid¢l pottebu méfit lidsky kapital a nehmotna aktiva, coz
otestoval ve své vlastni spole¢nosti. Ve své knize ,,The Invisible Balance Sheet* zvetejnil
vysledky méteni znalostniho kapitalu a rozdé€lil je do tii kategorii: zdkaznicky kapital,
individualni kapital a strukturalni kapital. Timto postupem se inspirovalo mnoho dalSich
Svédskych spole¢nosti, které jej prevzaly jako vzor pro psani vyro¢nich zprav. Jednim
z mnoha lidi inspirovanych Sveibyho konceptem byl i Leif Edvinsson, ktery jeho

myslenky pouZil v prvni vyro¢ni zpraveé spolecnosti Skandia. [20]

Hubert St. Onge

Hubert St. Onge je zakladatelem konceptu zakaznického kapitalu a je povaZovan za
jednoho z nejvyznamnéjsich teoretikll v oblasti vzdélavani a znalostniho managementu.
Zacal zkoumanim vzajemnych vztahti mezi lidskym, strukturalnim a finan¢nim kapitalem
podniku a zjistil, ze pokud chce byt podnik dlouhodobé uspésny, pak lidsky a strukturalni
kapital musi byt zamétfen prfedevSim na potieby zakaznika, coz St. Onge oznacil terminem
zakaznicky kapital. Podle néj receptem na dlouhodobou prosperitu podniku je souhra mezi

lidskym, strukturalnim a zakaznickym kapitalem. [20]

Thomas Stewart

Thomase Stewarta miizeme spojit s vyvojem pojmu intelektualni kapital diky jeho
¢lanku z roku 1991 pro magazin Fortuna, ve kterém popisuje nové myslenky v podnikani.
To odstartovalo sérii ¢lanki pod zastitou ,,Brainpower®, které se zabyvaly problematikou
znalostniho managementu, coZ ho nakonec inspirovalo k napsani knihy ,, Intellectual

Cupital, The New Organizational Wealth* vydané v roce 1997. [20]
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Toto byl piehled ekonomil a spisovateld, ktefi k vyvoji pojmu intelektualni kapital
ptispéli predevsim teoreticky, a to prostfednictvim svych knih, ¢lankt nebo vyukou

studentd na univerzitach.

Nasleduje nékolik vyznamnych osobnosti, které piinaseji spise praktické vyuziti
intelektualniho kapitalu, a to vyzkumem intelektualniho kapitalu v organizaci nebo

vytvofenim novych funkci pro fizeni IK v podniku.

Gordon Petrash

Prvnim z osobnosti pfinasejicich prakticky vyznam pojmu intelektudlni kapital je

Gordon Petrash.

Petrash, ptivodné architekt, byl prvni, kdo vytvoftil oficialni funkei pro fizeni
intelektudlnich aktiv podniku za ti€elem identifikace inovaci a maximalizace ziskd
podniku. Jeho vize obsahovala postupy a nastroje, jak dosahnout co nejvétsi hodnoty
intelektudlniho kapitalu. [20]

Leif Edvinsson

Leif Edvinsson, feditel intelektudlniho kapitalu ve Svédské pojistovaci spolecnosti
Skandia AFS, vytvofil model intelektudlniho kapitalu, ktery Skandia nazyvala skryté
hodnoty (the hidden values). [20]

Baruch Lev

Baruch Lev je dnes profesorem na katedfe managementu na université v New
Yorku. Svlij vyzkum v oblasti intelektudlniho kapitalu zacal v devadesatych letech
spole¢né s Davidem Teecem a zamé&foval se pfedevSim na stanoveni hodnoty nehmotnych

aktiv a harmonizaci téchto hodnot s finanénimi aktivy podniku. [20]
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3.2. Lidsky kapital

Lidsky kapital je nedilnou soucasti intelektualniho kapitalu firmy. Jedna se o

potencial, ktery v sob¢ skryvaji lid¢, ktefi jsou s organizaci né¢jakym zpiisobem spojeni.

Lidsky kapital tedy vytvaii zaméstnanci organizace svymi znalostmi, schopnostmi a
dovednostmi, stejné tak motivaci a piistupem ke své praci. Znalosti jednotlivych
zamestnanc, tieba ze na prvni pohled s danou profesi nemaji nic spole¢ného, mohou
velkym dilem pfispét k rozvoji spolecnosti a zaméstnanci se tak diky svym znalostem

mohou podilet na zvySovani hodnoty organizace. [6]

Je ovSem podstatné si uvédomit, Ze Zadna organizace nemtize vlastnit své
zamé&stnance ani jejich znalosti. S odchodem pracovnika z organizace, tato firma ztraci i
znalosti, které mohly byt dale vyuzity. Proto je velmi dalezité vytvoftit prostiedi, ve kterém

se zaméstnanci citi dobie, maji potiebnou motivaci k praci a nemaji divod odchazet.

Pojem lidsky kapital ovsem nezahrnuje pouze lidi, kteti jsou pfimo zaméstnani
v dané organizaci. Lidsky kapital firmy se neustéle rozsifuje a v dnesni dobé do n¢j

zahrnujeme 1 externi pracovniky, od kterych dana firma vyuziva ur€ity produkt ¢i sluzbu.

[6]

3.2.1. Znalosti

Znalosti jsou nedilnou soucasti lidské podstaty a predstavuji lidsky potencial, ktery

je mozno vyuzit v dané organizaci.

Pro definovani pojmu znalost je nutné nejprve vymezit pozici znalosti ve

znalostnim fetézci, ktery urCuje hierarchii pojmu data, informace a znalosti.

Data = Informace = Znalosti

Znalostni Fetézec [9]:
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Za data lze povazovat vS§e, co miizeme vnimat jednim z péti smysll (zrak, chut’,
¢ich, sluch a hmat). Data jsou zakladnim stavebnim kamenem pro vznik informaci a

objevuji se v podobé fakt, textu, obrazki, zvuki, symbolt, atd. [6]

Dalsim stupném v hierarchii znalostniho fetézce jsou informace. Informace jsou
V podstat¢ data, kterd jiz byla zpracovana uzivatelem a byla jim ptid€lena dilezitost a

vyznam. [6]

Informace 1ze také charakterizovat, jako data, které poskytuji odpovédi na otazky:
Kdo?, Co?, Kde?, Kdy?. [3]

A nyni se dostavame ke znalosti, kterd je poslednim stupném ve znalostnim fetézci.
Znalost tedy miizeme vyjadfit jako informaci a schopnost tuto informaci zpracovat nebo

dale vyuzit. [6]

Znalosti je mozné rozdélit na dvé zékladni formy, podle zpiisobu jejich vyjadieni [6]:

e Znalosti tacitni

e Znalosti explicitni

Explicitni znalost je znalost, kterd mtiZze byt snadno vyjadiena. Vyjadfit ji miizeme
psanym nebo mluvenym slovem, obrazkem ¢i jinym symbolem. Explicitni znalost je
vetSinou vyjadiena pomoci dat a je mozné ji prenaset, ukladat nebo skladovat. V urcitém

zjednoduseni lze fici, ze explicitni znalost je v podstaté informace. [9]

Naproti tomu znalost tacitni je velmi obtizné vyjadfit, nebot’ jsou skryty v nasem
podvédomi a jsou z pfevazné ¢asti subjektivni. Jsou tvofeny interakci znalosti explicitnich
a osobnimi zkuSenostmi, dovednostmi ¢i intuici. Jsou také velmi silné spjaty s lidskymi

emocemi a hodnotami. Proto se tento druh znalosti nazyva tzv. tiché znalosti. [9]

Tento druh znalosti mtize byt spojen jak s jednotlivcem, tak s celou skupinou lidi ¢i
s celou organizaci. Pro organizace maji tacitni znalosti obrovsky vyznam, nebot’ predurcuji
jeji budouci tspéch ¢i netuspech. Z tohoto ditvodu se Casto setkdvame se snahou manazert

tyto znalosti zobecnit nebo tzv. pfepsat do explicitni podoby. Tato snaha se ale ne vzdy
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shleda s uspéchem, nebot’ pii takové transformaci znalosti mohou byt tacitni znalosti

poskozeny nebo zcela zniceny. [6]

Znalostni pracovnik

V dnesni dob¢ je pojem znalostni pracovnik stale Castéji spojovan se zavadénim
znalostniho managementu v organizacich. Za autora tohoto pojmu je povazovan P.

Drucker, ktery jako prvni predstavil koncept znalostniho pracovnika. [3]

Znalostni pracovnik je tedy zaméstnanec, ktery mé specifickou znalost nebo soubor
znalosti a dokaze je prakticky vyuzit. Zajimaveé je, ze o téchto znalostech firma ani
pracovnik sdm nemusi védét nebo je nemusi povazovat za podstatné. Pfesto dokaze
pracovnik tyto znalosti védomé ¢i podvédomée vyuZzivat ve své profesi, a tim se pro danou
organizaci stava velmi diilezitym ¢lankem. Pro ostatni zaméstnance miize byt problém tuto
konkrétni znalost ziskat nebo se ji naucit vyuzivat. Divodem casto byva pivod této
specifické znalosti, kterd mliZze byt vdzana na urcity certifikat nebo vyZzaduje soubor

dalSich znalosti a dovednosti, které umozni jeji plné vyuZiti. [6]

Jak uvadi Bures (2007) ve své knize, produktivitu znalostniho pracovnika urcuje

Sest zakladnich faktori [3]:

e Stanoveni cile

e Autonomie a sebefizeni
e Stalé inovace

e Nepretrzité uceni

e Kbvalita prace

e Schopnost vnimat znalostni pracovniky jako aktiva, nikoliv ndklady

Co se tyce fizeni znalostnich pracovniki, neni vZdy snadné nalézt ten nejlepsi
zpusob. Problémem muze byt piesné definovani tkoli, a tak nelze znalostni pracovniky

tidit ptikazy. Stejné tak je nelze kontrolovat, protoze své praci rozumi 1épe nez manazer,
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ktery by na jejich praci m¢l dohlizet. Nezbyva tedy nic nez divéra manazera ve

znalostniho pracovnika a vira, Ze odvadi nejlepsi moznou praci. [6]

Ptesto existuji urcité postupy, jak spravné fidit znalostni pracovniky a ty ndm

poskytuje znalostni management.

Management znalosti

Management znalosti je jednim ze zptsobu fizeni, jehoz cilem je zabezpecit, aby
zameéstnanci méli v danou chvili znalosti potiebné k vykonu své profese a uméli téchto
znalosti maximalné vyuzit. Je tfeba podotknout, Ze management znalosti nelze chapat jako
informacni systém ¢i informacni technologie, pfesto Ze mohou byt jeho soucasti.
Management znalosti je prakticka disciplina, kterd pracuje predevsim s lidmi a vyuziva

tymové prace. [6]

Management znalosti je pro manazery obrovskym pfinosem. Poméha jim pochopit,
jakou formu znalosti firma potfebuje a vyhnout se tak investicim do nevhodnych systém1.
Stejné tak pomuZe identifikovat klicové znalostni pracovniky a lépe vyuZivat jejich
znalosti a dovednosti, coZ bezpochyby vede ke zvySovani kvality. V disledku toho roste
konkurenceschopnost firmy, zlepSuje se orientace na zédkaznika 1 efektivita dodavatelskych

siti. [6]

Je tedy bezesporu, ze investovat do managementu znalosti se vyplati. Co nds mozna
prekvapi je fakt, Ze neni potieba vynakladat pfehnané finanéni prostiedky. Casto staéi

optimalizovat tzv. trh znalosti, ve kterém probiha veskera vyména znalosti v dané firm¢.

[6]
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3.2.2. Schopnosti a dovednosti

V praxi, napt. v oborech jako jsou personalistika ¢i psychologie, Casto dochazi
k zaméné pojmu schopnost a dovednost. Z laického hlediska je mozné tyto terminy

povazovat za totozné, presto mezi nimi existuje jista hranice.

Schopnosti jsou predpoklady k ur¢itému druhu ¢innosti, at’ uz se jedna o ¢innosti
fyzického ¢i psychického razu. Jedna se ur€ity skryty potencidl v kazdém z nas, ktery

muzeme v zavislosti na okolnich podminkach rozvinout naptiklad u¢enim. [18]

Na druhé stran¢ dovednosti mizeme chapat jako urcity celek, soubor jednotlivych
schopnosti, ktery je mozné vyuzit k rozvoji lidského potencionalu. Stejné jako schopnosti i

dovednosti je mozné ziskat ¢i rozvijet u€enim.

3.2.3. Rizeni lidskych zdroji

Jak je patrné z jiz diive zminiovaného, lidé jsou pro organizace nepostradatelnym
zdrojem budoucich hodnot. Proto je nezbytné tuto ¢ast intelektualniho kapitalu fadné

spravovat a vyuZzivat jejiho potenciondlu ke zvySovani intelektualni hodnoty organizace.

Rizeni lidskych zdrojii vétSinou zabezpe€uji manazefi ¢i vlastnici u mensich

podniki, nebo personalni oddé€leni v ptipadé vétSich firem.

Prace s lidmi v jednotlivych podnicich nezahrnuje ov§em jen personalni ¢innosti,
ale 1 dalsi podstatné aktivity. Systém fizeni lidskych zdrojii mizeme tedy rozd¢lit na tfi

zéakladni ¢innosti [3]:

e Personalni prace
e Socialni prace

e Vedeni lidi
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Personalni prace zahrnuje péci o lidi v organizaci, na které pohlizime jako na
pracovniky. Spadaji sem ¢innosti jako zabezpeCovani potiebného poctu zaméestnanci
s ohledem na socialni, demografickou a kvalifikacni strukturu. Cilem této ¢innosti je

najmout takové pracovniky v potfebném poctu, ktefi budou pro organizaci ptinosem. [2]

Socialni prace naopak nahlizi na pracovniky vice jako na lidské bytosti nez jako na

zam¢stnance podniku. [2]

V ramci této oblasti personalistiky se management podniku snazi vytvaret takové
podminky, které budou podporovat intelektualni rist zaméstnanci, jejich kreativitu a
motivaci K praci. Cilem této ¢innosti je vytvofit prostiedi, ve kterém se zaméstnanci budou

citit dobfte.

Vedeni lidi je pro praci s lidmi v organizaci nutnosti. Do této oblasti spadaji
¢innosti jako rozdélovani tikoldi, motivovani zaméstnanci k urcitému vykonu nebo feseni

problémt v tymu ¢i sporil na pracovisti. [2]

Prace s lidmi v jednotlivych organizacich se vét§inou rozlisuje jako personalni
¢innost a vlastni personalni fizeni, které se zamétuje na zakladni oblasti formovani

lidskych zdroji. [9]
Do téchto oblasti zahrnujeme zakladni ¢innosti personalniho managementu [4]:

e Tvorba a analyza pracovniho mista

e Personalni planovani

e Ziskavani, vybér a pfijimani zaméstnanct
e Rozmistovani pracovnikil

e Rizeni pracovniho vykonu

e Hodnoceni zaméstnancii a odménovani

e Vzdélavani a rozvoj pracovnikll

e Péce 0 zaméstnance
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Tvorba a analyza pracovniho mista

Vytvareni a analyza pracovniho mista jsou zakladni ¢innosti personalniho oddéleni,
které musi byt splnény jako prvni v fad€, nebot’ na n¢ navazuji dalsi personalni ¢innosti,
které by bez nich nemohly viibec existovat. Jak tvorba pracovniho mista, tak jeho nédsledna

analyza spolu velmi uzce souviseji.

Tvorba pracovniho mista je proces, pii némz dochazi k presnému definovani
jednotlivych ukolu a ¢innosti zaméstnance. Soubor téchto ¢innosti pak tvoii jednotlivé

pracovni pozice v dané organizaci. [4]

Na tento proces navazuje analyza pracovniho mista, jejimz vysledkem je popis
pracovni pozice. Analyza pracovniho mista zpétné ziskava uceleny obrazek o pracovni
pozici a na zéklad¢ ziskanych informaci pfesné definuje pozadavky na pracovniky, jejich
napli prace a odpoveédnost. Dal§im pfinosem analyzy pracovniho mista je mozZnost

zefektivnéni vykonéavané prace na zaklad¢ zjisténych nedostatki. [4]

Personalni planovani

Personalni planovani neboli planovani lidskych zdroji je proces, ktery ptimo
navazuje na tvorbu pracovniho mista a jeho analyzu. Personalni planovani zabezpecuje
obsazenost jednotlivych pracovnich mist a tim pfispiva k dosaZeni urcitych cilt

organizace.

V tomto procesu je nutné predvidat, kolik zaméstnancti bude firma potiebovat, jaké
znalosti, schopnosti a dovednosti by mé¢li mit a v jakém ¢asovém horizontu je nutno tyto
sily najmout. Také je nutné naplanovat, z jakych zdroji bude persondlni odd¢€leni Cerpat,

zda z vnéjsich nebo vnitinich. [4]

Planovani lidskych zdroji ovSem nefesi jen problematiku ptichodl ¢i odchodu

zaméstnanc, ale také pohyb zamé&stnanct uvnitt organizace, tzn. povySeni, preloZeni na
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jinou préci ¢i degradaci. Do této oblasti spada i vhodné rozmisténi lidskych zdroji do

jednotlivych pracovnich pozic.

DalSim z podstatnych ukolt spadajicich do této oblasti je kromé planovéani pokryti
jednotlivych pracovnich pozic také planovani potfeb zaméstnancii a jejich personalniho

rozvoje. [4]

Ziskavani, vybér a prijimani zaméstnanci

Ziskéavani, vybér a piijiméani zaméstnanct jsou ¢innosti, které na sebe vzajemné
navazuji s jednotnym cilem, a to obsadit volna pracovni mista efektivnimi a spolehlivymi

zameéstnanci.

Prvni fazi tohoto zdlouhavého procesu formovani pracovnich sil je ziskavani
zaméstnancu., neboli staffing. Ziskdvani pracovniki se odviji od konkrétni pozice a

specifickych pozadavki na ni. Na zaklad¢ toho je také mozno Cerpat ze dvou druhti zdroju:

e Vnitini zdroje pracovnich sil

e Vng¢jsi zdroje pracovnich sil

Vnitini zdroje pracovnich sil jsou tvofeny pracovniky, kteti jiz v organizaci piisobi.
Mohou to byt zaméstnanci uvolnéni z divodu ukonceni néjaké ¢innosti, zaméstnanci, kteti
dosahli vyssi profesni urovné a mohou tak vykonavat narocnéjsi praci, nebo zaméstnanci,
ktefi sice maji odpovidajici pracovni pozici, ale z vlastni iniciativy si pieji byt pfelozeni na

prave uvolnéné ¢i noveé vytvorené pracovni misto. [4]

Ziskavani pracovniki z vnitinich zdrojl pfinasi mnohé vyhody. Jednou z nich je
fakt, Ze firma jiz dobie zna daného pracovnika a dokéaze tak 1épe posoudit, zda se na danou
pozici hodi ¢i ne. A naopak zaméstnanec znd danou organizaci, vi, co se od néj ocekava a
co, muiZze naopak ocekavat on. Stejné tak Cerpani z vnitinich zdrojii organizace zvysSuje
motivaci ostatnich zaméstnanci, kteti ziskaji vidinu lepSiho pracovniho mista ¢i lepSiho

platu.
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Vn¢éjsi zdroje pracovnich sil jsou naopak zaméstnanci, ktefi s danou organizaci
nemaji dosud zadnou profesni spojitost. Jedna se o Cerstvé absolventy, nezaméstnané
registrované na ufadu prace ¢i hledajici zaméstnani, nebo pracovni sily z jinych firem, ktefi
jsou ochotni zménit zaméstnavatele. Doplitkové vnéjsi zdroje pracovnich sil pak tvoii napf.

zeny v domacnosti, diichodci ¢i studenti. [4]

I tato oblast ziskavani pracovnikl pfinasi jisté vyhody. Témi jsou pfedevsim Siroka
nabidka pracovnich sil a moznost, Ze do organizace spolu s novymi zaméstnanci ptibudou i
nové poznatky a zkuSenosti, které mohou byt pozdéji zuzitkovany. Na druhou stranu
ziskavani pracovnikli z vnéjSich zdroju s sebou nese 1 nevyhody, jako napt. vyssi naklady,

vEtsi Casova narocnost a v neposledni fad¢ delsi adaptace novych pracovniki. [4]

Dalsi fazi procesu formovani budoucich pracovnich sil je vybeér zaméstnancti. Tady
uz konkrétni personalista vybird mozné uchazece, kteti by na danou pozici byli vhodni.
Nejdtive provede tzv. prvni kolor, kdy na zaklad€ Zivotopisu, referenci ¢i dalSich
dokumenti roztiidi uchazece na ty, kteti budou pozvani do dalsiho kola vybérového tizeni

a ostatni vyfadi.

V dal§im kole jsou kandidati testovani mnohem podrobnéji, a to napt. formou
dotaznikti nebo pomoci psychologickych, osobnostnich ¢i znalostnich testd. Posledni fazi
zpravidla byva osobni pohovor mezi uchazecem a personalistou, na jehoz zaklad¢ je
nasledné vybran konecny kandidat na danou pozici. Zbyva uz jen kontaktovat vybran¢ho

uchazece a dohodnout s nim ptfesné podminky pracovniho vztahu.

Rozmist’ovani pracovniki

Rozmistovani pracovnik je dalsi z kli¢ovych ¢innosti personalniho oddéleni. Je

potieba obsadit jednotlivé pracovni pozice vhodnymi zaméstnanci. To znamena
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zaméstnanci s odpovidajici kvalifikaci a vzdélanim, s dostate¢nymi zkuSenostmi a v

neposledni fadé s vhodnymi povahovymi vlastnostmi k dané pozici.

V piipadé¢, Ze na zakladé vybéru pracovnika byla urcita pozice obsazena
pracovnikem, ktery se pozd¢ji ukazal jako ne pfili§ vhodny pro danou pozici, je tfeba tuto
pozici znovu obsadit vhodnéj$im kandidatem a nevyhovujiciho pracovnika pielozit na

jinou pozici, pokud takova bude volna, nebo jej z firmy propustit.

Rizeni pracovniho vykonu

Rizeni pracovniho vykonu jednotlivych zaméstnancii je nedilnou soudasti
persondlni prace. Cilem organizace je vzdy dosdhnout maximalniho mozného vykonu
daného zaméstnance. Toho organizace dosahuje pravé pomoci fizeni pracovniho vykonu,
které 1ze definovat jako pfistup zalozeny na principu fizeni lidskych zdroji na zakladeé
pisemné smlouvy nebo ustni dohody mezi nadfizenym a podiizenym pracovnikem. Oblast
fizeni pracovniho vykonu zahrnuje nejen zlepSeni pracovnich vykoni jednotlivych

zamé&stnanct ¢i celé organizace, ale 1 rozvoj samotnych pracovnikil a jejich schopnosti. [4]

Nepostradatelnym néstrojem managementu k dosahovani vyssich vykont svych
podtizenych je motivace. Motivace je vzdy zaloZena na principu uspokojovani potieb. At
uz mluvime o zékladnich existen¢nich potiebach, pottebach socialnich €1 potiebé
seberealizace, kazda z nich mliZe byt hnacim motorem zaméstnance k dosazeni lepSiho
vykonu. Z toho diivodu je pro manazera nezbytnosti, aby se dobte vyznal v lidech a

dokazal odhadnout, jaky typ motivace bude pro daného pracovnika nejucinné;si.

Motivaci lze rozdélit na dva zékladni typy [5]:

e Primarni motivace — motivaci je sama aktivita. Tento typ motivace je zaloZzen na
uspokojeni ze splnéného ukolu. Primarni motivace ma trvaly a intenzivni efekt.
e Sekundarni motivace — motivaci je cil. Zadana prace ¢i aktivita je v tomto piipadé

pouze prostfedkem k dosazeni jiného, ¢asto osobniho cile. Timto cilem mam na
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mysli plat, prémie nebo jiné hmotné stimuly. Sekundarni motivace tedy neni tolik

intenzivni jako motivace primarni a jeji u€inek trva kratsi dobu.

Hodnoceni zaméstnancu a odménovani

Na fizeni pracovniho vykonu zaméstnancti dale navazuje jejich hodnoceni a

nasledné odmeénovani.

Hodnoceni zaméstnancti provadi zpravidla jejich ptfimy nadtizeny. Hodnoti se jak
kvalita, tak kvantita odvedené prace, také ale zatazeni pracovnika do kolektivu, jeho

vztahy ke svym kolegiim ¢i zdkaznikiim nebo mira zainteresovanosti.

Hodnoceni miize mit bud’ formalni, nebo neformalni podobu. Formalni hodnoceni
byva piredem ocekavano, protoze se provadi v pravidelnych intervalech. Jeho vysledky se
uchovéavaji ve formé¢ dokumenti jako soucast databaze personalniho odd¢leni. Na druhou
stranu neformalni hodnoceni nema oficidlni formu. Jedna se o prubézné hodnoceni
zamé&stnance jeho nadfizenym a zdznamy o ném se neukladaji. V obou ptipadech ale musi

byt vysledky sdéleny dotyénému pracovnikovi. [4]

Ukolem nadfizeného, ktery hodnoceni provadi je, aby zaméstnanci hodnoceni
akceptovali. Pfi hodnoceni dochazi Casto 1 hodnoceni lidskych vlastnosti a chovani
jednotlivce, coz mize pro nékteré zaméstnance piedstavovat problém. Cilem hodnotitele je
dosahnout toho, aby hodnoceni uchaze¢i pochopili, Ze hodnoceni neni jen negativni kritika,

ale Ze jim muze pfinést nové podnéty a doporuceni pro rozvoj jejich kariéry. [5]

Na zéklad€ hodnoceni byvaji zaméstnanci ¢asto motivovani k lepSim vysledkiim,
zvysuje se efektivita jejich prace nebo vztahy na pracovisti, coz je také jednim z cili
hodnoceni pracovnikil. Vysledky formalniho hodnoceni pracovnikiit mohou byt také
vyuzity k pfetazeni zaméstnance na jinou pozici, K jeho povyseni, nebo k piipadné
vypovedi. Stejne tak mohou vyvstat dalsi moznosti, co se ty¢e vzdélavani nebo kariérniho

rastu.

Z hodnoceni pracovnikll vyplyva i systém odménovani. Odménovani neni pouze

mzda nebo plat. Existuji 1 nepenézni formy odmény za vykonanou praci, které mohou
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zaméstnance motivovat vice nez pouhy plat. Jedna se o povySeni, uznani, ¢i
zaméstnanecké vyhody jako napf. zafizeni kancelafe, flexibilni pracovni doba nebo

prodlouzena dovolena. [5]

Systém odménovani musi mit ovSem pevné stanovena pravidla, kterd jsou
zaméestnancim predem znama a nemohou se v pritbé¢hu zménit, aniz by byl zaméstnanec na

tuto zménu upozornen.

Vzdélavani a rozvoj pracovniki

Vzdélavani se v dnesni dobé stalo celozivotnim procesem. Nebot’ na pracovniky
jsou kladeny stale vyssi naroky a pozadavky na jejich znalosti, schopnosti a dovednosti se

neustale zvysuji.

Dtvodem mohou byt nové technologie a nova technika, které se v organizaci
zacCaly zavadét, zména nabizeného zbozi na zaklad¢ zmény lidskych potieb, vyssi orientace
na kvalitu a sluzby zdkaznikim nebo napt. zména pracovniho prosttedi ¢i povahy prace

samotné. [4]

Vzdélavani je v podstaté formovani pracovnich schopnosti zaméstnanct, které

muzeme rozcClenit do tii kategorii [4]:

e Vseobecné vzdelavani
e (Odborné vzdélavani

e Rozvoj lidskych zdroja

Oblast vSeobecného vzdelavani zahrnuje formovani zakladnich, vSeobecnych

r~r

znalosti a dovednosti jedince. Tuto oblast fidi stat a také na ni dohlizi. [4]

Odborné vzdélavani uz je podstatné konkrétnéjsi oblast. Dochazi zde k formovani
kvalifikace ¢i odborné ptipravy na urcité povolani. Je to oblast, ktera se pfimo zamé&fuje na
pozadavky konkrétniho pracovniho mista. Spadad sem doskolovéni, preskolovani ¢i

rekvalifikace. [4]
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Rozvojem lidskych zdroji pak mam na mysli formovéni znalosti a dovednosti,
které ptimo nesouvisi s vykondvanou pozici. Tato oblast se zamétuje také na osobnostni

vlastnosti ¢lovéka a tim zvysuje jeho pracovni potencial. [4]

Pécée 0 zaméstnance

vvvvvv

poskytnout nalezitou péci. Tuto péci lze rozdélit do tii zadkladnich skupin [4]:

e Povinna péce o zaméstnance — je dana ze zakona.
¢ Smluvni péce o zaméstnance — je dané pracovni nebo kolektivni smlouvou.
e Dobrovolna péce o zaméstnance — je dana pouze dobrou vili zaméstnavatele a

jeho zdjmem o své pracovniky.

Hlavnim cilem péce o pracovniky je, aby se zaméstnanci v praci citili pfijemné, a

tim padem nem¢li diivod odchazet.

Oblast péce o zaméstnance zahrnuje mnoho podstatnych nélezitosti. Spada sem
uprava pracovni doby, pracovniho rezimu a pracovniho prostiedi, bezpecnost prace, sluzby
poskytované pracovnikiim a jejich personalni rozvoj a v neposledni fade péce o zivotni

prostiedi. [4]

3.3. Organiza¢ni kapital
Organizacni kapital, n€kdy nazyvany také strukturalni kapital, je dalsi soucasti

intelektualniho kapitalu jako celku. Jedna se vesmé&s o explicitni znalosti, tedy informace a

znalosti jiZ pfedem zpracované a uloZené v informacnich systémech ¢i databazich.
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Da se tici, ze organizac¢ni kapital je soubor zkusenosti, které organizace ziskala
Vv pribehu svého fungovani, nadale si je uchovava a vyuziva je pii bézném provozu nebo

rozvoji organizace. [18]

Jak uvadi Mladkova (2004), organiza¢ni kapital zahrnuje dve zékladni slozky [6]:

e Procesni kapital — znalosti tykajici se procesti pouzivanych v organizaci.

e Inovacni kapitdl — prostfedky na obnovu a inovace.

Do oblasti organiza¢niho kapitalu spad4 intelektudlni vlastnictvi organizace ve
form¢ patentti, databazi, informac¢nich technologii ¢i know-how. V neposledni fadé musim
zminit také firemni kulturu, kterd ovliviiuje sdileni znalosti zahrnutych v organiza¢nim

kapitalu. [6]

3.3.1. Organiza¢ni systém

Firma miiZe byt chapéana jako organizacni systém, ktery se sklada z jednotlivych
prvki, které se vzajemné ovlivituji. Témito prvky rozumime jak lidské zdroje piisobici
Vv organizace, tak sluzby, které firma poskytuje, &i vyrobky, které produkuje. Zadny
z téchto prvkll nemiize existovat sim o sob¢, tedy bez systému a stejné tak systém nemuze
existovat bez jednotlivych prvka. Tim vznika vzajemna interakce prvku, ktera je pro

fungovani systému jako celku nezbytna. [7]

Podstatou fungovani systému ovSem neni pouze interakce jednotlivych ¢asti, ale
také jejich vzajemna rovnovaha, kterd vytvaii stabilitu podniku. Rovnovazny stav je

idedlni situace, za které muze systém dlouhodobé¢ fungovat. [7]
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3.3.2. Firemni kultura

Jelikoz organizace muze byt chépana také jako systém socidlnich siti a
mezilidskych vztahd, firemni kultura tvoii velmi vyznamnou souc¢ast organizac¢niho

kapitalu.

Podle Siguta (2004) je firemni kultura definovana jako ., ...oznaéeni uréitych
spoleCenskych ptistupti, hodnot, pfedstav, norem sdilenych ve firm¢. Déle tento pojem
zahrnuje usmérnovani postoju, jednani a chovani pracovnikt prostiednictvim urcitych

ritual a symbolil (znaky, loga, obleceni). [8]

Jinymi slovy firemni kultura utvafi image firmy a stanovuje pravidla, kterd musi

kazdy zaméstnanec dodrzovat.

Firemni kultura mtze byt klicem k vyuziti potencialu jednotlivych zaméstnanct.
Projevuje se pifedevsim v otevienosti zméndm a ochot¢ hledat nové ptistupy, v iniciativé
zameéstnancl a tymové spolupréci, ale také v neustalém zdokonalovani se, coz vede ke

zvySovani vykona a zisku. [1]

Varianty firemni kultury

Nasleduje struény vycet n€kolika piikladl firemni kultury doplnény o jejich

pozitivni 1 negativni stranky, jak je uvadi Bartdk (2006) ve své knize.

Mocenska kultura — je typicka spise pro mensi ¢i rodinné firmy. Charakteristickym

prvkem je autoritativni vedeni a fizeni jedincem nebo uzkou skupinou lidi.

Vyhodou je bezpochyby absence slozité hierarchie ¢i ptehnané byrokracie,

nevyhodou naopak je moznost nekompetentnosti nebo zneuziti moci. [1]
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Kultura roli — je ptikladem hierarchického a vysoce byrokratického uspotradani
organizace, kde fizeni i rozhodovani je vedeno vertikdlnim smérem. Toto pfinasi vyhody
ve formée stabilizace pracovniki, ale také nevyhody, které naprosto brani rozvoji kreativity

a flexibility zaméstnanct a znemoziuji zpétnou vazbu. [1]

Kultura ukoli — je ukazkou procesné-maticového fizeni, které je zalozeno predev§im na
spolupraci samostatnych, viceticelovych tymi, coz podporuje kreativitu a flexibilitu

zaméstnancu. [1]

Osobnostni kultura — je systém zalozeny na vyuZzivani odbornych znalosti kazdého

zameéstnance, ktery nese plnou odpovédnost za splnéni ukolu. [1]

Druh aplikované firemni kultury samoziejmé zavisi na povaze a velikosti podniku a
je vzdy nutné zvazit moznosti dané organizace a na jejich zaklad¢ vybrat strukturu, ktera

bude pro podnik nejvhodnéjsi.
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3.4. Zakaznicky kapital

Tteti a posledni slozkou intelektualniho kapitalu je kapital zakaznicky, ktery je
naprosto nepostradatelny pro danou organizaci s ohledem na vyvoj vztahu mezi organizaci
a jejimi zékazniky. Da se fici, Ze zakaznicky kapital je soubor znalosti organizace
tykajicich se potteb zakaznikli. Zahrnuje napft. preference zédkazniki, jejich nakupni

zvyklosti, kvalitativni hodnoty nebo specifické pozadavky. [6]

Nékdy byva tieti slozka intelektudlniho kapitalu nazyvana kapitalem rela¢nim ¢i
vztahovym. V tomto piipadé by ovsem do této oblasti musely byt zahrnuty kromé vztahu
organizace se zakaznikem i vztahy zaméstnanct navzdjem, coz jiz bylo zminéno v ramci

firemni kultury v minulé kapitole, nebo vztahy s dodavateli, atd.

Problematikou zékaznického kapitalu se v dnesni dob¢ zabyva nékolik oblasti
managementu, které budou v nasledujicich podkapitolach struéné charakterizovany. Jsou

to napt. [6]:

e CRM — Customer Relationship Management
e CVM - Customer Value Management

e LCR - Leading Customer Relationship

3.4.1. Customer Relationship Management

Customer Relationship Management, nazyvany také zkratkou CRM, je soubor
metod a nastroju, které organizace vyuzivaji k vybudovani a naslednému tizeni vztahu se

zékazniky.

CRM pomaha organizaci spravné identifikovat a zacilit nejvhodnéjsi skupinu
zakaznik®. Déle vytvaii konkrétni marketingové strategie, urcuje cile a snazi se jich

doséhnout. [21]
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CRM stavi na tom, ze poskytuje firemnim zédkazniktim nejvyssi kvalitu
zakaznického servisu, a tim zvySuje spokojenost jednotlivych zakaznikt. K tomu je
vyuzivana databaze zakazniki, kterd na zaklad¢ informaci o potfebach ¢i piranich
jednotlivych zakazniki pomaha vytvoftit strategii zamétenou na konkrétni cilovou skupinu.

[21]

3.4.2. Customer Value Management

Customer Value Management, jak uz vyplyva z nazvu, stavi predevs§im na
hodnotach jednotlivych zdkaznikll a snaze organizace se témto hodnotdm pftiblizit svou

nabidkou.

CVM se snazi ziskat z kazdého zékaznika co nejvétsi mozny profit. OvSem ne
kazdy zédkaznik miiZze byt pro organizaci ziskovy, proto je nutné umet takového zdkaznika

rozpoznat a zaméfit se na néj. [19]

Spravné aplikovani CVM do praxe umoziuje organizacim vyuzivat maximalni
vyhody z ekonomické loajality v podob¢ snizovani rizika, snizovani nakladi a nasledného

dlouhodobého zisku. [19]

3.4.3. Leading Customer Relationship

Leading Customer raletionship souvisi s jiz zmiiovanym CRM, ale na rozdil od ngj

se vice zamétuje na proces fizeni vztahu mezi zdkaznikem a organizaci.

LCR spociva v kazdodennim motivovani skupiny lidi, aby dosahovali co nejlepSich

vysledki, v tomto piipad¢ co nejlepSich vztahl se zakaznikem. [22]
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3.5. Méreni nehmotného majetku

Nehmotny majetek je také mozné méfit a vykazovat stejn€ jako se tomu déje u
majetku hmotného. Vzhledem k tomu, Ze nehmotny majetek se pro firmy stava stale

podstatnéjsim faktorek ke zvySovani konkurenceschopnosti, je jeho méteni ¢asto nutnosti.

[9]

Nevyhodou je, Ze méfeni intelektualniho kapitalu organizace rozhodné€ neni

jednoduché a vysledky nemusi byt vzdy naprosto jednoznacné.

Pro lepsi ptehlednost je dobré si nehmotny majetek roz¢lenit do tfi dimenzi [9]:

e Zpisobilost zaméstnanci (znalosti, schopnosti a dovednosti zaméstnanci, jejich
pristup k praci a motivace)
e Vniti'ni struktura (patenty, databaze, informacni technologie a firemni kultura)

e Vnéjsi struktura (vztahy se zakazniky a dodavateli)

3.5.1. Pro¢ mérit intelektualni kapital?

Jak jiz bylo feceno dfive, do rozvoje intelektualniho kapitalu jdou nemalé investice
z firemni pokladny. Proto je nutné intelektudlni kapital méfit a na zdkladé tohoto méfeni

vyhodnotit, zda byly investice do této oblasti vynalozeny efektivné.

Existuji ale 1 dalsi divody pro méteni intelektualniho kapitalu. Prvnim z téchto
divodi je formulace strategie. Kazdé organizace potiebuje nejprve rozpoznat a nasledné
efektivné rozvijet svlij intelektualni kapital. Na to pfimo navazuje provadéni a hodnoceni

této strategie, ale také strategicky rozvoj, diverzifikace a expanze. [16]

DalSim diivodem pro méfeni intelektudlniho kapitalu miZze byt zptisob odménovani

jednotlivych pracovnikl zalozeny spiSe na nefinan¢nich benefitech nez na téch financnich.
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A poslednim, ne v§ak méné¢ dilezitym, diivodem pro méfeni intelektualniho
kapitalu je ur¢ita image podniku a jeho dobré jméno ve svété, které mize ziskat prave na

zéklad¢ méfeni a vykazovani intelektualniho kapitalu. [16]

3.5.2. Jak mérit intelektualni kapital?

Cilem méteni nehmotného majetku ma byt snaha o vyjadieni efektti vynalozenych

investic. Zakladem pro takova méfeni jsou prave tyto efekty vyjadiené ve tiech dimenzich

[9]:

e Meéfeni podle vysledkii — méfeni disledkd na urcité projekty.

e Meéfeni pomoci ¢innosti — jedna se o vyhodnoceni zptisobu, jakym zaméstnanci
vyhledavaji, vyuzivaji a ukladaji informace a jakym zptsobem je sdileji
s kolektivem.

e Skutetné vydaje a prijmy

V soucasné dobé se jiz kK méfeni intelektualniho kapitalu pouzivaji metody, které

K tomu byly pfimo vytvoteny. V nasledujicim vy¢tu uvadim piiklady téch nejznaméjsich.

Balanced Scorecard

Balanced Scorecard je systém zaloZeny na méfeni podnikové vykonnosti a strategie
podniku. Vykonnost podniku se zde sleduje ze Ctyt perspektiv: finan¢ni, zdkaznické,

perspektivy internich procest, uceni se a riistu. [9]

Scandia Navigator

Scandia Navigator je metoda vychazejici ze stejného principu jako metody predesla

S tim rozdilem, ze se snazi vyhodnotit také, jakym zpiisobem jsou ¢asti intelektudlniho
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kapitalu vyuzity v konkrétnich procesech. Tato metoda sleduje vykonnost podniku

Vv oblasti finan¢ni, zdkaznické, dale v oblasti pracovnikil, procesii, obnovy a rozvoje. [9]

Value Chain Scorecard

Tato metoda se zamétuje predevsim na ekonomické procesy, které ptispivaji
Kk vytvareni finan¢ni hodnoty organizace. Tyto procesy jsou rozdéleny do tii zakladnich

skupin: vyzkum a uceni, implementace, a komer¢ni vyuziti. [9]

TVC (Total Value Creation)

TVC je metodou spise dopliikovou k finan¢né orientovanym zpravam. Vysledky
provadéné touto metodou poskytuji organizaci jak finan¢ni, tak i nefinan¢ni informace a

zachycuji ¢innosti, které tvoti v organizaci ptidanou hodnotu. [9]

AFF (Accounting for Future)

Metoda AFF rozdéluje aktiva na hmotna a nehmotna, a vnitini a vné&jsi. Vychazi
z ocekavané soucasné hodnoty budouciho cash flow a poskytuje pouze informace

finan¢niho razu. [9]

Monitorovani nehmotnych aktiv - WM DATA

vvvvvv

spolecnosti, kterd provadi monitorovani nehmotnych aktiv na zaklad¢ systému nékolika

nefinan¢nich ukazatelti, jako napft. piijem na osobu, fluktuace zaméstnanc, atd. [9]
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4. Vlastni reSeni

Tato c¢ast diplomové prace se zabyva problematikou intelektudlniho kapitalu
v praxi. Uéelem je vyhodnotit vyuziti intelektualniho kapitalu ve firmé¢ AAA BYTY.CZ a

na zakladé¢ kritického zhodnoceni vysledkli navrhnout pfipadna zlepsSeni.

4.1. Zakladni udaje o spolecnosti

Obchodni jméno: AAABYTY.CZ, a.s.
Pravni forma: Akciova spolecnost
Predmét podnikani

e Zprostfedkovatelské ¢innosti realitnich agentur

e Ostatni velkoobchod

e Kempy a jina zatfizeni pro kratkodobé ubytovani

e Sprava nemovitosti na zaklad€ honorafe nebo smlouvy

e Prongjem vyrobki pro osobni potiebu a pfevazné pro domécnost

e Publikovani, dodavky a poradenstvi v oblasti softwaru
Registrovany kapital: 40 milion K¢
Kategorie podle trzeb: 100 000 000 — 199 999 999 K¢

Kategorie podle po¢tu zaméstnancii: 100 — 199 [17]

4.1.1. Charakteristika firmy

Firma AAA BYTY.CZ je jednou z nejvyznamné;jsich realitnich kancelaii na

Ceském trhu. V soucasné dobé se firma nachazi pod zastitou spole¢nosti SPGroup, kter ji
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svym kapitalovym zdzemim umoznila rozsitit svou pobockovou sit’ po celém tizemi Ceské

republiky a stala se tak majoritnim akcionafem s majetkem v hodnoté 4,5 mld. K¢. [10]

Zakladni ¢innosti firmy je prodej a pronajem veskerych druhti nemovitosti,
pozemk a prace s developerskymi projekty. Realitni kancelaif AAA BYTY.CZ poskytuje
svym klientim kompletni servis zahrnujici sluzby v oblastech prava, financi, dani 1

pojisténi. [10]

Spole¢nost ptsobi na ¢eském trhu od roku 2005 a v soucasné dob¢ spolupracuje
S vice nez 130 makléfi. Nabidka realitni kancelafe ¢ini bezmala 4000 nemovitosti mési¢né,
zatimco poptavka se da odhadovat na 6000 novych klient mési¢né€. V roce 2009 dosahl

mésiéni objem prodanych nemovitosti t¢émét 300 miliont K&. [14]

V ramci rozsifovani pobockové sité vznikla na jate roku 2006 i pobocka pro
Zlinsky kraj, na kterou je prace pievazné zamétena. Kromé toho spole¢nost jiz stihla
pokryt celé izemi Ceské republiky. V sou¢asné dobé firma disponuje tfinacti pobodkami,

pficemz kazda z nich poskytuje kompletni servis klientovi v dané lokalité.

4.2. Know-how firmy

AAA BYTY.CZ je realitni kancelaf, ktera nabizi svym klientim kromé
zprostiedkovani prodeje ¢i pronajmu vSech druhti nemovitosti i fadu dalSich sluzeb. Za
ucelem poskytnuti kompletniho servisu bylo nutné do své nabidky zahrnout i sluzby

V oblasti prava, financi, dani a pojiSténi.

V oblasti prava se jedna o profesiondlni sestaveni smlouvy pfevodcem na zakladé
pozadavki obou stran (kupujiciho i prodéavajiciho), popft. ptizptisobeni predlohové
smlouvy dle konkrétniho ptipadu. Bezplatné je poskytovano pravni poradenstvi a feSeni
pravnich problémil spojenych s pfipadem, napt. exekuci, vécného biemene, atd.

Samoziejmosti je také zavkladovani nemovitosti na katastralnim Gradé.

Finan¢ni sluzby zahrnuji kromé zprosttedkovani hypotecnich uvért i vyuziti sluzeb
stavebniho spofeni ¢i refinancovani v piipad¢ potfeby piizplisobit novy Gver potiebam

klienta. Tyto sluzby poskytuje realitni kancelai ve spolupraci s dal§imi spole¢nostmi jako
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napf. Raiffeisen Bank, LBBW, CSOB, Komeréni banka, Hypoteéni banka, atd. Do této
kategorie sluzeb spada i bezplatna tischova penéz poskytovana piimo realitni kancelafi.
Jedna se o piipady, kdy klient kupuje nemovitost, ale piepis této nemovitosti trva delsi
dobu a klient nechce uhradit penézni obnos piimo na ucet prodejce, dokud nebude
nemovitost zcela prepsdna na n¢j. Penize jsou v takovych ptipadech ulozeny na

sveéteneckém uctu spolecnosti a nasledné odeslany na ucet prodejce.

S finan¢nimi sluzbami Gzce souvisi problematika dani. Firma klientovi poskytne
zakladni informace o danové problematice, ktera se jej ptimo tyka. Upozorni jej na dan
Z pfevodu nemovitosti ve vysi 3% z prodejni ¢i odhadni ceny nemovitosti. Zaloha na tuto
dai je uloZena na svéfeneckém uctu realitni kancelate pro pfipad, Ze klient tuto dail
nezaplati. V takovém piipadé platbu dan¢ uhradi realitni kancelat z této zalohy.

V opacném piipad¢ je zaloha okamzité vracena klientovi.

V neposledni fad¢ nabidka sluzeb realitni kancelafe zahrnuje i sluzby v oblasti
pojisténi. Jedna se predevs§im o pojisténi nemovitosti ¢i pojisténi domacnosti poskytované

ve spolupraci s externimi firmami, které jiz byly zminény vyse.

Co se tyce hlavni ¢innosti realitni kancelafe, tedy prodeje a prondjmu nemovitosti, 1
V této oblasti zaznamenala firma urc¢itou inovaci. BEhem poslednich par let vzniklo n¢kolik

novych projekti:

e AAA Realitni fond
e AAA Projekty
e AAA Industry

AAA Realitni fond byl zfizen jako sesterska spolecnost firmy AAA BYTY.CZ za
ucelem vykupu nemovitosti v osobnim vlastnictvi, jejich nasledného zhodnoceni a prodeje
¢i prongjmu v neposledni fad€. Realitni fond disponuje silnym finanénim zazemim a je

schopen pokryt vykup nemovitosti v celkovém objemu 2 miliardy K¢. [15]

AAA Projekty je prehledny portal zobrazujici nabidku novostaveb v portfoliu
realitni kancelare. Nabidka je urCena jak potencialnim klientim, tak také developerim a

investorum. [14]

46



AAA Industry je projekt predstavujici specializovanou obchodni sit, kterd se
zamétuje na prodej ¢i prondjem komercnich a primyslovych prostor. Do této kategorie
spadaji napf. prodeje a pronajmy vyrobnich a skaldovych prostor, kancelarskych objektd,
hotelti, restauraci nebo ¢inZovnich domii. Specialni sluzbou je pak v této oblasti

poskytovani poradenstvi pii akvizicich ¢i prodejich obchodnich spole¢nosti. [13]

AAA BYTY.CZ je vsak spolecnost, ktera nezaklada své know-how pouze na
nabidce sluzeb, ale klade nemaly dliraz na firemni postupy. Samoziejmosti jsou proskoleni
certifikovani makléfi, kteti absolvuji povinné Skoleni hned pii vstupu do firmy. Dal§im
kritériem, které stavi tuto spolecnost do dobrého svétla, je zaméefeni makléit na

konkrétniho klienta, osobni pfistup a ochota klientovi maximalné vyhovét.

4.3. Lidsky kapital firmy

Realitni spole¢nost AAA BYTY.CZ v souc€asnosti disponuje tfinacti pobo¢kami po
celém uzemi Ceské republiky a spolupracuje s vice nez 130 realitnimi makléi. V kazdé
z téchto pobocek pracuje cca. 3-5 realitnich makléft, 1-2 asistentky a zpravidla jeden
prevodce. Ve zlinské pobocce firmy jsou v soucasné dob¢é zaméstnani ¢tyfi zaméstnanci

(dva realitni makléfi, jedna asistentka a jeden pfevodce).

4.3.1. Personalni zmény zlinské pobocky firmy

Pobocka firmy AAA BYTY.CZ vznikla ve Zling v roce 2006 v rdmci rozsSifovani
poboc&kové sité na celé uzemi Ceské republiky. Vybérem personalu byl povéten tehdejsi
manazer pobocky. Pfi vzniku pobocky veskerou agendu pobocky zastavali ti1 zaméstnanci:

manazer pobocky, realitni makléf a asistentka realitniho makléfe.

Vzhledem k uspésnosti pobocky Vv té dob¢ a pfiznivym podminkam na trhu
s nemovitostmi ve zlinském kraji firma po dvou mésicich provozu pfijala dalsiho makléte

a dalsi asistentku, ¢imz se pocet zaméstnancti zvysil na pét.
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V roce 2007 nastala zména manazera pobocky z diivodu jeho neprofesionalniho
chovani a Spatnych vztahl se zaméstnanci. Za nového manazera zaznamenala pobocka
nejvetsi rozmach. V této dobé zde pracovalo osm realitnich maklétt, dvé asistentky

makléfe, manazer poboCky a ptevodce.

Ke konci roku 2007 vSak manazer odesel a byl nahrazen dal§im. Ten byl po Case
také odvolan z diivoda sniZzovani stavii ve vSech pobockach firmy AAA BYTY.CZ. Od
roku 2008 jiz zlinska pobocka funguje bez vlastniho manazera a veskeré jeho kompetence

se presunuly na pobo¢kového manazera v Olomouci.

V dnesni dobé se pocet zaméstnanct velmi podoba situaci, kdy pobocka vznikala.
Chod pobocky zastavaji pouze dva realitni makléfi, asistentka a pfevodce. Dlivodem
tohoto stavu je pravdépodobné nepftizniva situace na trhu s realitami ve zlinském kraji a

nabidky mnoha jinych realitnich kancelafi, které slibuji ptiznivéjsi podminky pro nabér

novych zaméstnanct.

Podil novych zaméstnancu

Celkovy pocet zamé&stnanct zlinské poboc¢ky za celou dobu jeji existence, tady od
roku 2006, byl 20 osob (konkrétné se jednalo o 3 manaZery, 2 asistentky, jednoho
pfevodce a 14 makléfit). Z tohoto poctu vSak pouze 6 zaméstnancii pracovalo ve firmé déle
neZ rok. Za rok 2010 byl celkovy pocet zaméstnanct zlinské pobocky 7, z toho nové
pfichozi zamé&stnanci byly 4. Momentélné z téchto sedmi ve firmé stale pracuji tfi

zameéstnanci a na zaCatku roku 2011 se pracovni kolektiv zvysil o jednoho novacka.

Z predchozich udajt se da usuzovat, ze fluktuace zaméstnancti ve zlinské pobocce
firmy AAA BYTY.CZ je pomérné vysoka a naopak stalost zamé&stnancii nizka. Tato
charakteristika plati pfedev§im pro pozice realitniho makléfe a manazery pobocky. Naopak

u pozice asistentky a pfevodce tyto jevy pozorovany nebyly.
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4.3.2. Charakteristika pracovnich pozic

Celkove je ve firmé AAA BYTY.CZ zastoupeno nekolik pracovnich pozic. Jedna
se napf. o pozice asistentd, realitnich makléii, manaZzeri, pobockovych ¢i oblastnich
rediteld, pravnikd, HR pracovniki, IT specialistli a v neposledni fad¢€ je nutno zminit
nejvyssi pozici ve spolecnosti, coz je generalni feditel. Ve zlinské pobocce jsou vSak

zastoupeny pouze tfi typy pracovnich pozic:

e Realitni makléf
e Asistentka realitniho makléie

e Pfevodce

Realitni maklér

Pozice realitniho makléfe obnasi n¢kolik zédkladnich povinnosti. V prvé fadé je to
ptrehled o poptavanych a nabizenych realitach a kontakt s klienty za ti¢elem uskutecnéni
obchodu. Dale ma makléf povinnost pravidelng aktualizovat nabidky a poptavky v systému
ABIS a min. jednou za 14 dni obvolavat portfolio svych zakazek a kontrolovat ptipadné

zmény.

Realitni makléf je pozice vyzadujici predev§im komunikaéni schopnosti a
obchodniho ducha. Dalsi vlastnosti nezbytné pro makléfe uvadéné v poZzadavcich pro nové
uchazece jsou spolehlivost, casova flexibilita a samostatnost. To potvrzuji i sami
zamestnanci pobocky, ktefi vSak jako tii nejdilezitéjsi vlastnosti makléfe oznacili
soutézivost, kreativitu a flexibilitu. Jako dalsi, neméné podstatné, byly oznaceny takt,

profesionalni pfistup, férové jednani a schopnost empatie.

Pti dotazu na osobni psychologicky profil se Ctyfi ze sedmi dotazovanych maklétt

oznacili za sangvinika. Flegmatik, cholerik, a melancholik byli zastoupeni 1x.

Co se tyce vzdélani, nejsou stanoveny zadné konkrétni pozadavky, predpoklada se
vSak minimalné dokoncené stfedoSkolské vzdélani. Z mého prizkumu vyplynulo, Ze
vysokos§kolsky titul maji pouze dva ze sedmi dotazovanych maklétt, ostatni uvadi nejvyssi

dosazen¢ vzdélani stiedoskolské. Odbornou kvalifikaci z téchto dotazovanych absolvovaly
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také pouze dva zaméstnanci a to az po nastupu do firmy. Odborné praxe také neni
pozadavkem pro pfijeti, nebot’ firma poskytuje zaSkoleni vSem pfijatym uchazec¢tim. Proto

také predchozi praxi v oboru realit uvadi pouze jeden ze sedmi dotazovanych makléfi.

Z fizenych rozhovora bylo zjisténo, Ze nejpodstatnéjsi znalosti ziskané z praxe byly
znalost trhu s realitami, schopnost komunikace s klientem, schopnost vyjednavani a

castecné psychologické znalosti, které makléfi pti kontaktu s klientem uplatiuji.

Nevyhodou prace realitniho makléie ve firmé AAA BYTY.CZ je, ze firma
neposkytuje pracovni tivazek na HPP, ale pouze na zZivnostensky list. S timto bylo také Sest

ze sedmi dotazovanych makléit nespokojeno.

Asistentka realitniho maklére

Povinnosti asistentky zahrnuji béznou agendu pobocky. Asistentka ma za kol
vytizovat telefonaty klientti, odpovidat na ptipadné dotazy a domlouvat klientiim schiizky
s realitnimi makléfi. Stejné tak je kaZdodenni povinnosti asistentky pracovat s programy

ABIS a ADOL, a byt neustale k dispozici makléfim.

Minimalni ukonéené vzdélani, které je vyzadovano pro tuto pozici, je
sttedoskolské. To také splituji obé asistentky, které v pobocce pracovaly. Na predchozi
praxi pro tuto pozici pozadavky nejsou, je to vSak nespornou vyhodou pfi piijimacim
pohovoru. Podle rozhovorl se zaméstnanci jedna z asistentek pfedchozi praxi uvadi, druha

nikoliv.

Co se tyce typickych vlastnosti pro pozici asistentky, zde byly jako nejpodstatnéjsi
oznaceny komunikativnost, organizacni schopnosti a spolehlivost. Pti dotazu na
psychologicky profil byly odpovédi velmi podobné jako v kategorii makléit a obé

dotazované asistentky se oznacily jako sangvinik.

Pozice asistentky realitniho makléfe je ve firmé AAA BYTY.CZ prace na HPP. Ve
zlinské pobocce je soucasna asistentka zaméstnana timto zplisobem a je s tim plné

spokojena.
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Prevodce

Posledni pozici zastoupenou ve zlinské pobocce realitni kancelate AAA BYTY.CZ
je prevodce. Jedna se o externiho pracovnika z pravnického oboru, ktery spolupracuje
s realitni kancelafi jiz Sest let. Napli prace pro tuto pozici zahrnuje ptipravu smluv, jednani
s bankami popfi. exekutory, zavkladovani smluv na katastru nemovitosti a kontakt

s klientem do doby pfedéani finan¢ni ¢astky a pfepsani nemovitosti na nového majitele.

Vzdélani pozadované pro vykon prace prevodce je vysokoskolské, pravnického
sméru. Stejné tak je vyzadovana predchozi praxe. Povahove¢ se tento ¢loveék hodnoti jako
sangvinik a pro vykon své prace povazuje za nejduilezitéjsi své znalosti v oboru, praxi,

flexibilitu a kreativitu.

4.3.3. Ziskavani, vybér a prijimani zaméstnanci

Ziskavani zaméstnanct ve spolecnosti AAA BTY.CZ probiha jak z vné&jsich, tak

také z vnitinich zdroja firmy.

Vnitini zdroje ptfedstavuji napt. pracovnici na pozici asistenta makléte, kteti jiz
ziskali potfebné zkuSenosti diky uzké spolupraci s makléfi a byl jim nabidnut profesni
postup, tedy pozice realitniho makléfe. Dal§i moznosti jsou profesni postupy z pozice
makléfe na pozici manaZera pobocky, oblastniho feditele nebo dokonce feditele pobockové
sité. Jak bylo zjisténo z fizenych rozhovort, ve zlinské pobocce probehl pouze jeden
kariérni postup za celou dobu jeji existence. Asistentky, piesto ze jim vyssi pozice
nabidnuta byla, ztstaly na svych pozicich piedevs§im z dtivodta vyhod prace na HPP, které
by se v piipad¢ akceptovani pozice makléte musely vzdat a vymenit ji za zivnostensky list.
Z celkového poctu maklétu, ktefi v pobocce pracuji, ¢i pracovali, méli pouze dva moznost
stat se manazerem pobocky a zucCastnit se vybérového fizeni. Zatimco prvni byl odmitnut

pro nedostatek zkuSenosti s fizenim, druhy tuto pozici ziskal.

vvvvv

zamé&stnancl. Pro takovyto ndbor vyuziva firma predevs§im inzeratd v mistnich novinéch,
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letackl a v neposledni fad¢ online inzerci na pracovnich portalech pro zlinsky kraj i na

webovych strankéach firmy.

Vybirani jsou pak zaméstnanci na zéklad¢ zaslanych Zivotopist a pohovoru
s manazerem pobocky. Vzhledem k tomu Ze zlinska pobocka v soucasné dob¢ manazera

nema, piipada tato povinnost na manazera poboc¢ky v Olomouci.

4.3.4. Hodnoceni zaméstnancu a odménovani

Hodnoceni a odménovani zaméstnanct ve firmé¢ AAA BYTY.CZ se provadi na
zaklad¢ slozenych rezervaci realizaci, které se denné zaznamenavaji do interniho systému
realitni kancelafe zvaného ABIS. Na zakladé tohoto programu jsou nejen vyhodnocovany
motivaéni soutéZe uvedené v nésledujici kapitole, ale slouzi predevs$im ke stanoveni

celkové provize realitnich makléit a jejich mésicni vyplaty.

Mgésicni piijem makléfe je zaloZen na proviznim systému, tedy maximalné
odpovida odvedené praci jednotlivce. Makléti jsou rozdéleni do osmi tzv. levelt na
zéklad¢€ plnéni pobockové normy v minulém kalendainim roce. Nové ptichozi makléti
zacinaji v levelu 1, ale v pfipadé dobrych vysledki mohou postoupit do vysSich levelid na
zakladé rozhodnuti pobockového manazera. Provize makléte je ¢astka vypocitana
z provize bez DPH za zrealizovany obchod. VySe provize makléfe se také procentudlné
odviji od skute¢nosti, zda se jedna o prodej nemovitosti ¢i jeji prondjem, jak je patrné

Z nasledujici tabulky, kterd znazornuje provizni systém pobocky:

Tabulka €. 1 — Provizni systém pobocky

Pozice PIlnéni normy Vyse provize

prodej pronajem
Level 1 do 14% 33% 35%
Level 2 15% - 44% 37% 39%
Level 3 45% - 69% 41% 43%
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Level 4 70% - 99% 45% 47%
Level 5 100% - 129% 48% 50%
Level 6 130% - 159% 52% 54%
Level 7 160% - 189% 54% 56%
Level 8 nad 190% 56% 58%

Zdroj: Provizni fad — pobockova sit’ (interni dokument firmy)

Z celkové vyse provize vsak maklér odvadi spolecnosti povinny mési¢ni pausal za
poskytovany servis. Jedna se o poplatky spojené s vyuzivanim kancelére, PC, sluzebniho
auta a sluzebniho telefon. Tento pausél je stanoven na 5 900,- K¢ nebo 7 900,- K¢ dle vyse
normy pobocky. Pro zlinskou pobocku plati pausal 7 900,-K¢ z divodu mési¢ni normy

pobocky stanovené na 110 000,- K¢&.

Pro asistentky maklétt a pfevodce je systém odménovani odlisny, stale je vSak
¢aste¢né zaloZen na principu provizi za zrealizovany obchod. Asistentka pobira staly
mésicni plat, ke kterému se ji pficitaji provize za realizace pobocky ve vysi 2 — 10 tisic K¢,
provize za telefonicky nabor nemovitosti ve vysi 60 — 200,- K¢&, nebo ma moznost
spolupracovat s realitnim makléfem na obchodnim pfipadu ve svém volném Case a ziskat
tak z jeho provize az 2%. Pfevodce je odménovan procentem z celkové provize

Z uzavieného obchodu.

V ramci fizenych rozhovorl bylo zji$téno, Ze se systémem odménovani jsou zcela
spokojeni pouze dva z deseti dotazovanych zaméstnancti pobo¢ky. Konkrétné se jedna o
makléfe a asistentku, ktefi v pobocce stale pracuji. Ostatni byli s platovymi podminkami
nespokojeni a dokonce tfi z nich uvedli finan¢ni situaci jako divod k odchodu ze
zamé&stnani. VSech osm nespokojenych respondentii by uvitalo vyssi provize za
zprostfedkovani obchodu a ¢tyti z nich uvedli, Ze zavedeni zékladniho platu pro makléte

navysSené¢ho o provize z prodeje ¢i pronajmu by jim vyhovovalo Iépe.
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4.3.5. Rizeni pracovniho vykonu, motivace

Rizeni pracovniho vykonu je ve firmé AAA BYTY.CZ zaloZeno piedevsim na
principu hmotné motivace ve form¢ finan¢nich prostfedki. Jednim z motivacnich nastroji
vyuzivanych ve spole¢nosti jsou soutéze a specialni odmeny. Jedna se o financni odmény
udélované makléiim na zakladé odvedené prace v porovnani s ostatnimi makléfi v ramci
pobocky, popt. celé firmy. Nejlepsi makléfi pak mohou ziskat ocenéni ve tfech

kategoriich:

e Mg¢sicni soutéz makléit
e Nejlepsi maklét roku

e Nejlepsi maklét pobocky

V ramci mési¢ni soutéze maklért udéluje firma odmeény ttem makléiim s nejvétsim
dosazenym objemem realizace v priab&hu jednoho mésice, v ramci celé firmy. Odménou je
makléfi certifikat a finanéni odména. Podminkou pro ziskani finan¢ni odmény je vsak

splnéni mési¢ni normy makléte. Konkrétni odmény jsou zndzornény v nasledujici tabulce:

Tabulka ¢. 2 — Mési¢ni soutéz makléiu

Nesplnéni normy spInéni normy
1. misto certifikat certifikat + 3 000,- K¢
2. misto certifikat certifikat + 2 000,- K¢
3. misto certifikat certifikat + 1 000,- K¢

Zdroj: Provizni tad — pobockova sit’ (interni dokument firmy)

Nejlepsim maklétem roku je vyhlaSen makléf s nejveétSim objemem realizaci za
dany rok v ptipadé, ze zrealizoval obchody ve vysi alesponl 1 mil. K& bez DPH. Odména v
celkové vysi 120 000,- K¢ byva vyplacena formou mési¢niho pausalu v hodnoté 10 000,-
K¢ po dobu néasledujiciho roku. Tento systém ptedstavuje bezpochyby vyhodu pro realitni

kancelar, ktera si timto udrzi svého nejvykonnéjsiho makléte min. po dobu dalSiho roku.

Kazdoro¢né jsou také vyhlaseni a ocenéni nejlepsi makléti jednotlivych pobocek.

Podminkou v této kategorii je realizace Castky alespon 600 000,- K¢ v daném roce.
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Odménou pro nejlepsi makléte pobocky je finan¢ni hotovost ve vysi 10 000,- K¢, kterd je

vyplacena jednorazove v unoru nasledujiciho roku.

Akce ,,Broker*

Dalsim zpasobem, jak motivovat zaméstnance k lep$im vykonim je tzv. akce
»Broker®. Tento projekt je zaméten predevsim na rozsifovani fad pobockovych makléia a

jejich Gspésné zapracovani.

Maklét, ktery ptivede do pobocky makléte novacka, popiipadé jej dostane na
starost za ucelem zapracovani, se stava tzv. ,,Brokerem®. Broker je pak mési¢né
odménovan pomérnou ¢astkou odpovidajici objemu obchodil realizovanych makléfem

novackem v daném mésici. Maximalni ¢astka odmény Brokera ¢ini az 20 000,- K¢
Povinnosti Brokera se daji shrnout n¢kolika nasledujicimi body:

e zapracovani makléfe novacka

e kontrola plnéni béznych povinnosti makléfe novacka

e zauceni makléfe novacka v praxi

e vysvétleni praktické ¢asti procesu obchodniho ptipadu

e  7ajisténi maximalni podpory a motivace k dosazeni dobrych vysledku

maklére novacka

Bonusy a sankce

Dals§im z motivac¢nich prostiedkli vyuzivanych ve spolec¢nosti jsou bonusy a sankce.
V ptipad¢ sankci je jiz systém zaloZen na zcela opacném principu neZ u piedchozich
motivacnich néstroji a bonusii. Zakladem je predpokladand obava z téchto postihd, které

vede zaméstnance k fadnému plnéni svych povinnosti.

Do této kategorie spada moZnost zvySeni €1 naopak sniZeni procentualni provize za
aktivitu makléfe. Pokud maklér plni své standardni povinnosti, vztahuje se na néj klasicky

systém provizi uvedeny v predchozi kapitole. Pokud vSak své povinnosti neplni, miize mu
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oblastni feditel z provize strhnout az 5% za kazdé poruseni standardnich podminek.
Naopak v ptipade, kdy maklér své povinnosti plni velmi svédomité, ptispiva ke znamosti
znacky spolecnosti, zajima se o nadstandardni marketing, apod., mize dosahnout zvySeni

provize az o 5%.

Dalsi z motivacnich néstrojii je zaméten predevsim na novacky. Jedna se o bonus
5 000,- K¢, ktery maze byt makléfi udélen prvni mésic jeho pisobeni ve firmé na zakladé

jeho vysoké aktivity.

V neposledni fad¢ je tfeba zminit také jednorazové pokuty pii stornech nebo

hrubych pochybenich u obchodniho ptipadu, které mohou dosahovat az 5 000,- K¢.

Se systémem bonust a sankci byli vSichni dotazovani makléfi, na néz se tento
systém vztahuje, spokojeni. Pro asistentky a pfevodce tyto motivacni nastroje neplati, proto

Vv fizenych rozhovorech s nimi dotaz na bonusy a sankce zahrnut nebyl.

4.3.6. Vzdélavani a rozvoj zameéstnancu

Spole¢nost AAA BYTY.CZ si velmi zaklada na tom, aby ji zastupovali pouze
kvalifikovani a proskoleni makléfi. Z toho diivodu je kazdy nové ptijaty realitni maklér
povinen absolvovat vstupni $koleni, kde ziska zakladni védomosti a dovednosti, které jsou
pro vykon tohoto povolani nezbytné. Toto Skoleni provadi skolitel, ktery je ptimo

zaméstnancem firmy. Konkrétné jsou na Skoleni probirany tyto oblasti studia:

e Prodejni dovednosti
e Psychologie prodeje
e Marketing sluzeb
e Pravni minimum

e Uvérové financovani nemovitosti

Jedna se o tydenni Skoleni v cen€ 4000,- K¢, které si hradi kazdy maklét ze svych
vlastnich finan¢nich prosttedkii. Za urcitych podminek mé vSak narok na zpétné

proplaceni. Tyto podminky se vztahuji na prvni tfi mésice, kdy makléf nesmi odejit z firmy
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a jeho realizace obchodi musi dosahovat minimalni ¢astky 50 000,- K¢ bez DPH.

V ptipad¢ dodrzeni téchto podminek je makléfi ¢astka vracena v plné vysi.

Dalsi mozZnosti vzdélavani

Dalsi moznosti vzdélavani jsou dobrovolné. Jedna se o 2-3 denni seminaie

rozsifujici zdkladni znalosti ziskané na vstupnim Skoleni.

Kazdy makléf ma také moznost ziskat tzv. Certifikat realitniho makléfe. K tomu je
tteba absolvovat jednosemestralni kombinované studium ve form¢ vikendovych semindit,

kde se podrobnéji probiraji zakladni znalosti makléte rozsitené o tyto oblasti studia:

e Jednani s klientem

o FEtika makléte

e Ocenovani nemovitosti

e Analyza realitniho trhu

e Prava a povinnosti realitniho makléfe
e Reseni Givérovych postupti

e Zemémériéstvi a katastr nemovitosti.

Po absolvovani celého semestru je tieba uspésné slozit zavérecnou zkousku, po
které student obdrzi osvédceni o absolvovani studia a ma moZznost své studiu rozsifit o
oborovou certifikaci a ziskat Certifikat realitniho makléfe. K tomu je zapotiebi slozit
zaverecnou zkousku do praméru 2,0 nebo uspesné slozit zkousky v rdmci certifikacniho
fizeni.

Veskeré tyto moznosti vzdélavani poskytuje firma AAAA BYTY.CZ ve spolupraci

S institutem celoZivotniho vzdélavani Bankovni Institut, vysoka Skola a.s.

Na financovani studia se podili jak dany makléf tak také spole¢nost AAA
BYTY.CZ. Z toho divodu je platnost certifikatu po dobu prvnich dvou let omezena pouze
pro vyuziti v ramci spolenosti AAA BYTY.CZ. Posléze mize maklét absolvovat

recertifikaci na vlastni naklady a vyuzivat nadale svij certifikat bez omezeni.
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Z tizenych rozhovora bylo zjisténo, Ze pét z deseti dotazovanych zaméstnancut byli
s moznostmi vzdélavani poskytované firmou plné spokojeni, pfesto vSak pouze dva z nich
vyuzili moznosti ziskat certifikat makléte. DalSich pét spokojeno nebylo. Zakladni Skoleni
oznacili jako neefektivni a preferovali by vétsi podporu individualnich postupii v ramci
pracovniho procesu. Je vsak tfeba podotknou, ze tii z péti nespokojenych zaméstnanct ve
firmé zadné moznosti dalsiho vzdélavani nemaji. Jedna se o pfevodce, kterému moznost
dalSiho vzdé€lavani nechybi, a také o asistentky, které by uvitaly moznost jazykovych

kurzu.

4.3.7. Péce 0 zaméstnance

Co se tyCe péCe o zaméstnance, spole¢nost sama uvadi, ze svym zaméstnanciim
nabizi skvélé zazemi, které muze byt vyuzito pfi pldnovani a rozvijeni profesionalni
kariéry jednotliveli. Schopnosti svych zaméstnancii firma oceniuje nejen penézi, kariérnim
postupem ¢i moZnosti sebevzdélavani, jak jiz bylo uvedeno vyse, ale 1 dal§imi sluzbami a

vyhodami.

Pracovni doba

Pracovni doba neni pevné stanovena pro vSechny zaméstnance pobocky. Pfevodce
a realitni makléfi maji pracovni dobu flexibilni, aby ji mohly maximalné ptizpusobit
pozadavkam klienta. Povinnosti maklétt je vSak byt denné na telefonu od 7:30 do 21:00 a
Vv pfipad€ zmeskaného hovoru vzdy volat zpét. Fixni pracovni dobu maji v pobocce pouze
asistentky, a to osm hodin denné. I ty jsou vSak povinny byt k zastizeni kazdy den od 7:30
do 22:00.

Podle fizenych rozhovort tento systém vyhovuje v§em dotazovanym
zamestnancim. Jeding, na co si makléfi st€zuji v této souvislosti, je prilisSna administrativa.

Ta jim zabird zbyte¢né mnoho ¢asu, ktery by mohly vénovat dal§im obchodnim ptipadim.
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Pracovni prostiedi

Pracovni prostiedi pfedstavuje kancelar, kde pracuji zaroven asistentky i makléfi,
Vv pripad¢ nutnosti tuto mistnost vyuziva i prevodce pro konzultace s klienty. Kazdy
zamestnanec ma v kancelafi sviyj pracovni stil se zidli a PC. Osvétleni zde také neni
dostacujici. Je zabezpeceno pouze stropni zafivkou, ktera nedostatecné osvétluje tmavou
mistnou umisténou na severni stran¢ budovy, kde tedy neni mozné ptili§ vyuzivat vyhod

denniho svétla.

Podle dotazovani je zfejmé, ze sedm z deseti dotazovanych zaméstnanct bylo
s pracovnim prostiedim spokojeno. Vzhledem k vySe zminénym tdajim je tento vysledek
pomérné prekvapivy. Je vSak podstatné uvést, Ze pét z téchto spokojenych zaméestnanct
bylo zaméstnano v pobocce v dob¢, kdy byla kancelar umisténa v jiné budové, a podminky
byly odlisné. Navic byla k dispozici zasedaci mistnost pro jednani s klienty, mala kuchyn
pro moznost obcerstveni zaméstnancti béhem pracovni doby a koupelna piimo

Vv prostorach kancelare. Stejné tak osvétleni bylo v pfedchozi budové kvalitné;si.

Z odpovédi soucasnych zaméstnancii pobocky je zfejmé, Ze nejveétsim problémem
je chybéjici mistnost pro jednani makléia s klienty, kterou by vyuzival i pfevodce pro

konzultace a pravni poradenstvi.

Sluzby poskytované zaméstnanciim

Sluzby poskytované zaméstnanctim pobocky zahrnuji predev§im technické zazemi

potiebné pro vykonavani daného povolani. Jedna se predevsim o tyto sluzby:

e Sluzebni automobil
e Sluzebni telefon

e Digitalni fotoaparat

Tyto sluzby v§ak maklétim nejsou poskytovany zcela zdarma. Makléti za tyto

sluzby odvadi firme pausalni poplatek zminény vyse v rdmci systému odménovani.

Podle odpovédi dotazovanych respondentti by se mohlo zdat, ze vétSina

zaméstnancl byla s vyhodami spokojena. Pouze dva uvedli, ze ne, kdy jejich hlavnim
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divodem nespokojenosti bylo pouze jedno sluzebni auto. Je vSak tfeba znovu uvést, ze pét
Z osmi spokojenych zaméstnanct ve firmé pracovalo v dob¢, kdy byly veskeré vyhody

zcela zdarma.

Vezmeme-li v tivahu pouze odpovédi soucasnych zaméstnanct, dobereme se ke
zcela jinému vysledku. Asistentce a pievodci tyto vyhody vyhovuji, nebot’ za né nemusi
platit pausalni poplatek. Naopak makléfi s timto systémem spokojeni nejsou a povazuji ho

za velkou prekéazku.

4.4. Organiza¢ni kapital

Organizac¢ni kapital firmy zahrnuje v praxi pfedevsim informace a znalosti, které
byly jiz pfedem zpracovany a ulozeny v informacnich systémech ¢i databazich. Jedna se o
informace explicitni. Ve firmé AAA BYTY.CZ jsou tyto informace reprezentovany
predevsim dvéma zakladnimi programy, které slouzi k usnadnéni prace realitnich maklétt

a jsou vyuzivany pii kazdodennim provozu realitni kancelate.

Organiza¢ni kapital byva v§ak n€kdy nazyvan kapitalem strukturalnim. Z toho je
patrné, ze do této oblasti spada i struktura firmy, ktera je zaroven izce spojena s firemni
kulturou. Firemni kultura je v tomto pfipad¢ zasadnim faktorem, ktery ovliviiuje vyuziti
potencidlu jednotlivych zaméstnancii. Ovliviiuje tymovou préci, otevienost ke zménam ¢i
ochotu se dale vzdélavat ve svém oboru. Toto vSe v kone¢ném vysledku ma piimy dopad
na zvySovani vykonnosti jednotlivych pracovniki a tim 1 GspéSnosti pobocky, resp. celé

firmy.

4.4.2. Pocitacové systémy a databaze

Pro jednodussi fungovani pobocky i celé spolecnosti jsou nezbytné pocitacové
systémy a databaze, které¢ jsou k dispozici vSem pobockam firmy a umoznuji jim tak 1épe

spolupracovat a komunikovat mezi sebou.
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Realitni spole¢nost AAA BYTY.CZ vyuziva k usnadnéni prace makléia a

vyuzivané makléfi pfi praci jsou dva:

e ABIS
e ADOLII

ABIS je zakladnim programem, se kterym kazdodenn¢ pracuji jak makléii, tak
asistentky. Zjednodusené¢ feceno se jedna o piehled nabizenych a poptavanych nemovitosti
v ramci pobocky s velmi podrobnymi informacemi. Tyto informace zahrnuji samoziejme i
jména klientt, proto se da fici, Zze ABIS je zaroven databazi zakaznikd. Informace ohledné
nemovitosti jsou zadavany do programu bud’ asistentkou, nebo realitnim makléfem pti
nabéru nemovitosti. Mozny je také postup, kdy asistentka zada pouze zékladni informace o
nemovitosti ziskané z telefonického nabéru a maklét tyto informace nasledné doplni po
osobni prohlidce nemovitosti. Tyto informace jsou nasledné zpracovany a odesilany na cca

15 internetovych serverd inzerujicich nabidku a poptavku realit.

Dalsi funkci tohoto programu je slouzit jako pfehled o ¢innosti jednotlivych
maklétt. Toto poskytuje vyhodu vedeni podniku, které ma tak neustalou kontrolu nad
¢innosti jednotlivych makléri. Soucasti programu jsou denni rozvrhy makléia obsahujici
planované prohlidky, uskute¢néné prohlidky, vyuZiti sluzebniho auta a volny prostor, ktery
muze vyuZit asistentka a naplanovat makléfi dalsi prohlidku na zakladé telefonniho
rozhovoru s klientem. Planovéani prohlidek ov§em v prvé fadé provadi sam makléf

s ptihlédnutim ke svému ¢asovému harmonogramu a na zakladé domluvy s klientem.

Vyhodou pro makléfe pti vyuzivani tohoto programu je kromé ptehledného
planovani prohlidek také funkce tzv. ,,parovani. Jedna se o schopnost podle zadanych
parametrl (cena, typ nemovitosti, lokalita, atd.) pfifadit k nabidce nemovitosti

pozadovanou poptavku a naopak, a piimo tuto nabidku odeslat klientovi.

Podle fizenych rozhovort jsou vSichni zaméstnanci, ktefi s timto programem
ptichazeji do styku, spokojeni. Jediné, co by navrhovali doplnit je vice parametr( u funkce

»parovani“, napt. presnéjsi urceni lokality, kterd je momentalné¢ omezena pouze na mésto.
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Dalsi nevyhodou je nadmérné papirovani. Makléti totiz pii prohlidkadch nemaji
k dispozici notebook, pokud si jej nepotidi na vlastni naklady. Z toho dvodu musi
informace o nemovitosti nejprve zanést do formuléte, ktery se nasledné piepisuje do
systému. Vyhodou notebooku je také moznost ukéazat klientovi dal§i moznosti dle jeho

pozadavku a uSetfit tak ¢as pti vybéru dal$ich vhodnych nemovtosti K prohlidce.

Déle byl béhem fizenych rozhovort zminén névrh na aktualizaci upozornéni o nové
poptavce ¢i nabidce v systému. Toto upozornéni trva pouze po dobu 24 hodin. Makléti
navrhuji, aby toto upozornéni bylo viditelné do té doby, nez jej sami nezrusi. Pfedeslo by

se tim moZnosti ptehlédnuti nové nabidky ¢i poptavky maklérem.

Dopliujicim, ne v§ak méné vyznamnym, programem vyuzivanym ve firm¢ je
ADOL. Tento program slouzi kK monitorovani realit na internetu. Konkrétné se jedna o
stahovani novych nabidek a poptavek z internetovych servert a jejich tfidéni podle kraju.
Préce s timto programem spadéa do povinnosti asistentky, ktera tyto nabidky a poptavky
déle tfidi a podle oblasti je rozesila jednotlivym makléftim, ktefi v dané oblasti plisobi.

V ptipad¢ potieby s timto programem mohou pracovat 1 sami makléfi.

Tento program ma né€kolik nespornych vyhod, které asistentky ¢i makléfi vyuzivaji
pfi jejich kazdodenni praci. Piikladem miiZe byt schopnost odkddovani skrytych kontaktt
z nékterych inzer¢nich serveril. Tato funkce zjisti telefonni kontakt a provéri, kolikrat se
vyskytuje v databazi, ¢imzZ nahrazuje zdlouhavy zptsob zjistovani telefonu pomoci
zasilani SMS zprav. Dal$i nespornou vyhodou je schopnost sledovani historie inzerenta.
Tato funkce usnadiiuje komunikaci a vyjednavaci pozici s inzerentem, protoze poskytne

makléfi informace o tom, ze napt. inzeruje opakovan¢, nemuize prodat, snizuje cenu, apod.

Na zéklad¢ tizenych rozhovori bylo zjisténo, Ze vSichni makléfi jsou s timto
programem maximaln¢ spokojeni. Jediné co by se dalo vylepsit a zaroven by usnadnilo
préci asistentky, by byla funkce detailn¢jSiho tfidéni. Pak by asistentka nemusela
pfifazovat nabidky a poptavky jednotlivym makléfim podle rozdélenych lokalit a mohla

by se vénovat jinym pracovnim aktivitam.
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4.4.1. Firemni kultura

Firemni kultura této pobocky by se dala charakterizovat jako kombinace kultury
roli a osobnostni kultury. Firemni kultura roli se vyznacuje vysoce hierarchickym a
byrokratickym uspotfadanim organizace, coz firmé¢ AAA BYTY.CZ naprosto odpovida.
Rizeni i rozhodovani je zde z vétsi &asti vedeno vertikalnim smérem. Toto pFinasi své
vyhody i nevyhody. Hlavni vyhoda pro firmu spociva ve stabilizaci pracovniku, ktefi jsou
omezeni mnoha pravidly a pfedpisy stanovenymi vedenim firmy, a musi se tak fidit
zavedenymi postupy. Na druhé stran€ jsou tu vSak nevyhody, které brani rozvoji kreativity
a flexibility jednotlivych zaméstnancii a komplikuji zpétnou vazbu. Tyto nevyhody jsou
kompenzovany praveé prvky osobnostni kultury. Konkrétné mizeme mluvit o vyuzivani
odbornych znalosti kazdého zaméstnance ziskanych pfti proskoleni. Pficemz kazdy z téchto

zamestnancl nese plnou odpovédnost za SVé rozhodnuti a za splnéni daného ukolu.

Strukturu firemni kultury formuje n€kolik faktorti. Pro vétsi pfehlednost je moZno
je rozdélit na faktory vnéjsi a vnitini. Vnitini faktory zahrnuji predev§im firemni hodnoty,
zasady a pravidla stanovené firmou, pracovni moralku ¢i loajalitu zamé&stnanct k podniku.
V neposledni fadé sem spadaji 1 vztahy mezi zaméstnanci, vztahy k zakaznikim ¢i
obchodnim partneriim. Tyto vztahy by se daly souhrnné oznacit jako relacni kapital.
Naopak vné&jsi faktory firemni kultury zahrnuji napt. architekturu budov a vybaveni

pracovist’, firemni symboly, podnikovy Zargon, obleceni apod.

wewr

Vnéjsi faktory firemni kultury

Typickym vngj$im znakem firemni kultury je logo. Firemni logo se vyznacuje svou
jednoduchosti, piesto vSak dokaze zaujmout potencialniho zakaznika. Sklada se z ndzvu
firmy, pod kterym je vyznaceno, co firma nabizi, a doplnéno jednoduchym obrazkem,

ktery graficky znazoriiuje zaméfeni firmy (viz obr. ¢.2).
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Obr. €. 2: Firemni logo

AN AAABYTYCZ

BYTYDOMYPOZEMKY

Zdroj: http://lwww.n4c.cz/galerie/main.php?g2_itemld=101

Ve spojeni s firemni kulturou a jejimi vnéj§imi faktory nelze opomenout ani
obleceni zaméstnancl. V tomto piipadé pfedepsané obleceni neni striktn€ vyzadovano,
ovSem v ptipad€ upozornéni na nevhodny od€v, je zaméstnanec povinen okamzité sjednat
napravu. Kazdy zaméstnanec by mél byt oblecen tak, aby mohl fadn¢ reprezentovat
spole¢nost. Za nevhodné jsou povazovany piedevsim dzinové, seprané ¢i potrhané kalhoty,
sukné ¢i bundy, a sportovni obuv. U muzi se vyzaduje kosile a spolecenské kalhoty. U Zen
se povazuji za nevhodné sukné vyrazn€ nad kolena, hluboké vystiihy, apod. Obleceni by

melo byt vzdy ¢isté a fadné upravené, stejné jako zevnéjsek zaméstnance.

Zamestnanci pobocky jsou dle svych slov s témito ptedpisy spokojeni. Na zaklade
osobniho pozorovani, bylo vSak zjisténo, Ze nejcastéjSim prestupkem v této oblasti byvaji
dzinov¢ kalhoty, které¢ zaméstnanci nosi pomérné Casto. V ptipad¢, ze jsou Cisté a

nepotrhané, byvaji vedenim zpravidla tolerovany.

Co se tyce architektury budov, nema tato spole¢nost Zadny vyhranény styl.
Pobocky jsou zpravidla zfizovany v centru mésta, na frekventovanych mistech se snadnou
stejné, a to pracovnimi stoly s PC pro makléfe a asistentky. U vétSich pobocek jsou
kancelafe vEtsi s kuchyiikou a toaletami ptimo v prostorach kancelafe, coz zvySuje komfort

jak pro zaméstnance, tak pro klienty.
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Vnitini faktory firemni kultury

Zakladnim vnitfnim faktorem firemni kultury jsou hodnoty firmy zastupované
jejimi zaméstnanci. Tuto oblast upravuje tzv. Eticky kodex realitniho makléfe. Tento
kodex zavazuje makléie co nejlépe reprezentovat firmu AAA BYTY.CZ a dbat na
ochranu jejiho dobrého jména. Dale zavazuje makléfe dodatecné se vzdélavat a prokazovat
se odbornou certifikaci a firemnim identifika¢nim prikazem. V neposledni fad¢ jsou zde
uvedeny pozadavky zahrnujici ml¢enlivost ohledn¢ obchodniho piipadu a pravidla
spoluprace s ostatnimi realitnimi kancelafemi v ptipad¢ nutnosti. Podstatnou soucasti
etického kodexu je také cast upravujici vztahy makléte s klientem, touto tématikou se vSak

bude zabyvat dalsi kapitola v rdmci zdkaznického kapitalu.

Soucasti vnitinich faktord firemni kultury jsou vSak také vztahy na pracovisti.
Jedna se o vzajemné vztahy mezi zaméstnanci pobocky, jejich pripadnou spolupraci nebo
praci v tymu. Co se ty¢e vztahtl na pracovisti, osm z deseti dotazovanych bylo naprosto
spokojeno a oznacilo tyto vztahy jako pratelské. Jako nevyhovujici oznacili vztahy pouze
dva makléfi, ktefi v tomto zaméstnani vydrzeli nejdéle (vice nez rok). Divodem byla
prilisna fluktuace zaméstnancii, ktera s sebou piinasela ¢asté zmény pracovniho kolektivu a
piehnanou soutézivost. V soucasné dob¢ je mozno v poboéce hodnotit vztahy pouze mezi

¢tyfmi zamé&stnanci, ktefi je oznacuji za vyhovujici.

V ptipadé€ zlinské pobocky nelze hovofit o praci v tymu vzhledem k nizkému poctu
zaméstnancl v soucasné dob¢. D4 se vSak mluvit o rtiznych formach spoluprace. V prvé
fadé¢ je nezbytna spoluprace asistentky s makléfem na zac¢atku obchodniho ptipadu, stejné
tak spoluprace makléte s poradcem na jeho konci, pii tvorbé a podpisu smluv. Dalsi formy
spoluprace jsou zcela na uvazeni makléte. Jedna se o spolupraci dvou makléti jedné
pobocky mezi sebou, spolupraci makléii dvou riznych pobocek jedné firmy nebo
spolupraci makléte s maklétem jiné realitni kancelafe. Ve vSech téchto ptipadech je
spoluprace ptinosem pro realitni kancelat, v§ak ne uz tolik pro realitniho maklétre, ktery se
musi rozdélit o svou provizi. Z toho ditvodu jsou tyto ptipady vyuzivany makléti pouze

Vv pfipadech nutnosti.
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4.5. Zakaznicky kapital

Zakaznicky kapital je pro firmu nepostradatelnou soucasti intelektudlniho kapitalu.
Nékdy byva tieti slozka intelektudlniho kapitalu oznacovéna jako kapitél relacni ¢i
vztahovy. V tom pfipad¢ by zde vSak musely byt krom¢ vztahli se zakazniky zahrnuty i
vzajemné vztahy mezi zaméstnanci, které jiz byly zminény vyse v rdmci kapitoly o firemni

kultufe. Z toho diivodu se tato kapitola bude zabyvat pouze vztahy firmy se zdkazniky.

Co se tyce odborné terminologie, miizeme fici, Ze firma pro fizeni vztahti se
zakazniky vyuziva principi CRM (Customer Ralationship Management), pomoci nichz se
smazi poskytovat svym klientiim servis vV co mozna nejvyssi kvalité. K uspokojeni potieb
zakazniki je vyuzivana Sirokd interni databaze klientd, ktefi poptavaji ¢i nabizeji
nemovitost. Tato databaze obsahuje podrobné informace o jednotlivych klientech a jejich
konkrétni pozadavky. Tyto pozadavky jsou vzdy pii prvotnim kontaktu s klientem
zaznamenany makléfem do patficného formuléie a nasledné ptfepsany asistentkou do
systému ABIS, tedy do databéze klientii. Na zakladé téchto informaci je pak ke konkrétni

poptavce vyhleddna nabidka a naopak.

Spole¢nost AAA BYTY.CZ zaklada sviij zékaznicky servis na dvou hlavnich
kritériich:

e Osobni a individualni pfistup

o Komplexni servis

Osobni piistup ke kazdému klientovi je obrovskou vyhodou, kterou zaméstnanci
firmy bézné¢ vyuzivaji k navozeni ptijemné atmosféry pti jednani s klientem, ktera je
nezbytna k ziskani klientovi divery. Klient musi vZzdy odchézet s pocitem, Ze maklét je pro
n¢j ochoten ud€lat maximum, a Ze se na n¢j mize kdykoliv obratit v ptipadé dalSich otazek

¢1 doplniujicich pozadavkd.

Komplexni servis spo¢iva v nabidce tzv. bali¢ku sluzeb, ktery usnadni klientovi
uskutecnit pozadovany obchod od zacatku az do konce. Jedna se o sluzby v oblasti prava,
dani, financovani ¢i pojisténi. Klient tak ziska informace ve vSech oblastech, které s jeho

pozadavky souvisi. Dokonce mlize vyuzit napt. pravniho poradenstvi v pfipadé exekuci,
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prevodu majetku ¢i jinych situacich, které by mohly uskute¢néni obchodu komplikovat.
Podstatnou soucasti tohoto servisu je také moznost vyuziti tzv. Realitni poradny pfimo na
webovych strankach firmy, kde maze kdokoliv odeslat sviij dotaz z oblasti realit a dostane
na n¢j odpoved’. Této sluzby zpravidla vyuzivaji lidé v pocatecni fazi, tedy diive nez se

stanou klienty realitni kancelare.

Dalsimi faktory, které tato spolecnost povazuje za svou silnou stranku, jsou
profesionalita a zkuSenosti realitnich makléiti, Sirokd interni databaze klientt, ktefi
poptavaji ¢i nabizeji nemovitost a v neposledni fadé celorepublikova sit’ a spoluprace
s ostatnimi poboc¢kami firmy, kterd miize klientovi usnadnit napt. hledani nemovitosti

V jiném méste.

Vesker¢ sluzby, které firma AAA BYTY.CZ nabizi svym klientliim se daji stru¢né
shrnout v tomto vyctu [10]:

e Zprostiedkovani prodeje nemovitosti

e Zprostiedkovani pronajmu nemovitosti

e Prodej a prondjem vlastnich nemovitosti prostfednictvim AAA Realitniho
fondu

e Prévni servis

e Zprostredkovani vyhodného financovani nemovitosti

e Zprosttedkovani pojiSténi nemovitosti

e Sprava nemovitosti

e Ocenovani nemovitosti

e Pfevod vlastnictvi nemovitosti

4.5.1. Komunikacni strategie
Komunikace s klientem je jeden ze stézejnich bodu, na kterém stoji spesné

uzavieni obchodu. Pro komunikaci s klientem firma vyuziva jak pfimou (osobni) formu

komunikace, tak 1 formu nepfimou (neosobni).
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Nepiima forma komunikace je vyuzivana ptedevs§im za u¢elem zaujmout a
nasledné ziskat potencidlniho klienta. Do této kategorie spadaji veSkeré¢ formy reklamy,

které spole¢nost vyuziva:

e Outdoorova reklama (billboardy, letacky, vitriny, polepy automobild, atd.)
e Podnikovy magazin
e Reklama v radiu

e Internetova inzerce

Naopak piima forma komunikace s klientem je vyuZzivana az v ptipadé, kdy
potencialni klient kontaktuje realitni kanceldf a za¢ina jednat S asistentkou ¢i realitnim
makléfem o uzavieni obchodu. Nebo v piipadé¢, kdy makléf kontaktuje klienta na zakladé

jeho inzeratu v tisku nebo na internetu a nabizi mu sluzby realitni kancelare.

Zvlastni formou komunikace, ktera stoji za zminku, jsou webové stranky
spolecnosti. Jedna se velmi kvalitni web vytvofeny tak, aby klienta na prvni pohled zaujal.
Klient se na strankdch mtze velmi snadno zorientovat na zéklad¢ ¢tyt zdkladnich odkaz
(chci koupi, chei pronajmout, chei ocenit, chci prodat), které ho navedou k nabidce

vztahujici se k jeho aktudlnim pozadavkim.

Popis jednani s klientem p¥i prodeji nemovitosti

Proces jednani s klientem je zcela specifickou zalezitosti. SpoleCnost AAA
BYTY.CZ si zakldda na dodrZzovani jednotného postupu, ktery je platny pro vSechny
makléte, ktefi jsou ve firm& zaméstnani. Celkovy postup jednani s klientem pfi prodeji

nemovitosti se da shrnout nasledujicimi osmi kroky:

1) Pro uéinéni nabidky klientovi je nejprve nutné vybrat vhodnou inzerci
nemovitosti v programu ADOL. Potom asistentka, nebo pifimo makléf kontaktuje
klienta telefonicky a nabidne mu sluzby realitni kancelafe pii prodeji jeho

nemovitosti.
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2)

3)

4)

5)

Ovéreni majitele nemovitosti na katastru nemovitosti podle vlastnického listu.
V ptipadé¢, Ze je zde uvedeno vice vlastnikll, musi byt nasledna zprostiedkovatelska
smlouva podepsana od vsech téchto vlastniki, nebo jeden z vlastniki musi mit od
ostatnich notéisky oveéfenou plnou moc k prodeji nemovitosti. Jinak by byla

smlouva neplatna.

Prohlidka nemovitosti makléfem a nabor nemovitosti. Maklét si domluvi termin
navstévy (naboru) nemovitosti a pozada majitele, aby si pfipravil nabyvaci listinu

k nemovitosti, na jejimz zakladé nemovitost ziskal (kupni smlouva, darovaci

listina, dédické tizeni, atd.). Nejprve si maklét nemovitost prohlédne, zjisti,

V jakém je stavu a nafoti nemovitost. Fotodokumentace zahrnuje zpravidla vS§echny
mistnosti bytu ¢i domu a slouZi kK nasledné inzerci, kam se piiklada virtualni foto
nemovitosti. Na zaklad¢ prohlidky a nabyvaci listiny makléf vyplni naborovy list
(popis nemovitosti) a zprostfedkovatelskou smlouvu, v niZ je stanovena cena
nemovitosti pozadovana majitelem a vyse provize realitni kancelare. Pokud je cena
vysokd, makléf je povinen na to majitele upozornit, ale pokud na cené trva,

respektuje ji. Pfed podpisem si makléf ovéti totoznost majitele nemovitosti dle

obcanského prikazu.

Podpis zprostifedkovatelské smlouvy. S klientem je mozno podepsat smlouvu
exkluzivni ¢i neexkluzivni. Exkluzivni smlouva zarucuje, Ze danou nemovitost
nabizi pouze jedna realitni kancelat, kterd se prodeji vénuje prednostné. Vyhodou
pro tuto realitni kancelai pak je, Ze ostatni realitni kancelafe nemohou ovlivnit cenu
nemovitosti pozadovanou klientem. Klient miize nemovitost nabizet sam, ale v
ptipadé, ze najde z4jemce, cely obchod se uskutecni prostiednictvim dané realitni
kancelate, ktera ma narok na provizi v plné vysi. Neexkluzivni smlouva jiz pro
realitni kancelaf tolik vyhodna neni. Klient nemovitost miZe nabizet sam |
prostfednictvim dal$ich realitnich kancelafi, které maji také moznost ovlivnit cenu

nabizené nemovitosti prostifednictvim zvySeni ¢i snizeni vlastni provize.

Maklér informuje majitele nemovitosti, na kterych serverech a ve kterych

médiich ¢i vitrindch bude inzerat umistén a 0 postupu pii vyhledavani klienta. Dale
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6)

7)

8)

makléf majiteli preda slozku s podepsanou zprostiedkovatelskou smlouvou,
vizitkou, informacemi o realitni kancelafi a slevovou knizkou na produkty

sponzord.

V kancelafi makléf ziskané informace o nemovitosti a fotodokumentaci vlozi do
systému ABIS a odtud vytvofi inzerci na servery nabizejici nemovitosti. Soucastné
si z databaze "vyparuje" klienty poptavajici podobnou nemovitost, kterym zasle
nabidku nemovitosti emailem, ptipadné nabidne telefonicky a v ptipad€ zajmu

zaSle podrobnéjsi informace emailem.

Prohlidky nemovitosti se zajemci. Pokud se ozve zajemce, informuje o tom
makléf majitele nemovitosti a domluvi s nim pro zajemce termin prohlidky. Makléf
se zajemcem nemovitost navstivi, majitel i zdjemce podepisi makléii "protokol o
prohlidce", v piipadé zajmu dohodnou podminky prodeje (pokud se prodejni cena
nemovitosti, na které se majitel se zajemcem domluvil, 1ii od ceny uvedené ve

zprostfedkovatelské smlouve, makléf podepiSe s majitelem dodatek, ve kterém je

uvedena aktualni cena nemovitosti).

Prodej nemovitosti. Pokud zajemce ma stale zajem nemovitost koupit, slozi do
daného terminu rezervacni poplatek a podepisSe rezerva¢ni smlouvu, v niZ je uveden
nejzazsi termin podpisu kupni smlouvy nebo smlouvy o smlouvé budouci kupni.
Maklét nasledné informuje majitele o sloZeni rezervace a doporu¢enym dopisem
mu za$le oznameni o podpisu rezervacni smlouvy. Maklét preda
zprostiedkovatelskou smlouvu, reservacni smlouvu, vlastnicky list, nabyvaci listinu
a telefonni 1 emailové kontakty klientl pfevodci, ktery ptipravi k podpisu kupni
smlouvu. Nadale jiz s klienty komunikuje pfevazné prevodce. Makléf vlozi
rezervacni poplatek do banky na ucet realitni kanceléfe a doklady preda
manazerovi pobocky. Naposledy se maklér setkava s klienty pii podpisu kupni
smlouvy a zajisti ufedni oveteni podpisii. Poté pfevodce oveéfenou kupni smlouvu
preda na katastr nemovitosti, kde je nemovitost do 10 dnt pfepsana na nového

majitele.
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Zakaznicka karta

Jednou z vyhod, které spolecnost poskytuje svym klientiim, je tzv. Zakaznicka
karta. S touto kartou ma klient moznost ¢erpat slevy na produkty a sluzby obchodnich
partnerti firmy AAA BYTY.CZ. Zakaznicka karta mize byt pouZzita na neomezené
mnozstvi zboZzi nebo rozsah sluzeb. Karta je pfenosna, to znamend, miize byt vyuzita nejen

samotnym klientem firmy, ale i jeho rodinou nebo partnerem. [12]

Seznam partnerii zahrnuje prodejce a poskytovatele sluzeb po celé Ceské republice
a je neustale rozsifovan. V soucasné dobé tvofi seznam partnerti 25 firem, které poskytuji
slevy v rozmezi 5 — 20% dle charakteru zbozi ¢i sluzeb. Jedna se o firmy poskytujici
sluzby nebo zbozi Gizce souvisejici s koupi nemovitosti. Jsou to napft. firmy poskytujici
bytové vybaveni ¢i doplitky (kuchyné, podlahy, obklady, bezpecnostni dvete, plastova

okna, atd.), firmy poskytujici internetové a datové sluzby nebo stéhovaci firmy. [11]

Zakaznicka karta je pfichystana zdarma pro kazdého klienta realitni kancelare AAA

BYTY.CZ, ktery uzavie smlouvu o prodeji nebo koupi bytu, domu ¢i pozemku. [12]

4.6. Uspé&nost pobotky

Uspésnost zlinské pobocky firmy AAA BYTY.CZ v roce 2010 Ize zhodnotit jako
primérnou. Nicménég, vzhledem k velikosti pobocky, kterd se po¢tem zaméstnancti fadi
K nejmensim pobockam ve firmé, je tento vysledek pomérné uspokojivy. Toto tvrzeni bylo
vyvozeno ze srovnani zlinské pobocky s ostatnimi pobo¢kami firmy po celé Ceské

republice, kromé Prahy. Prazska pobocka nebyla do srovnani zahrnuta z toho dtivodu, ze se

vvvvvv

meéstech. Dal$im divodem pro vynechani prazské pobocky jsou specifika trhu s realitami

Vv Praze, ktery se vyrazné odliSuje od ¢eského trhu s realitami v oblastech mimo Prahu.

Pro vyhodnoceni Uspésnosti byla pouzita dvé zakladni kritéria:

e Vyvoj realizovanych obchodi dle pobocek 2010
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e Vyvoj realizovanych obchodii dle makléia 2010

Na zakladé tabulky zobrazujici vyvoj realizovanych obchodu dle pobocek za rok
2010 (viz ptiloha €. 1) bylo zjisténo, ze zlinska pobocka z celkového poctu dvanacti
srovnavanych pobocek obsadila 6. misto. Realizované obchody zlinské pobocky za tento
rok byly vyc¢isleny na 1 232 708 K¢ a z celkového souctu realizaci vSech dvanacti pobocek

tvoti 7,2%. Pro srovnani nejlepsi pobocka dosahla realizace v hodnoté 3 801 315 K¢.

Z tabulky zobrazujici vyvoj realizovanych obchodii dle maklétt 2010 (viz ptiloha
¢. 2) je mozné vydedukovat, Ze nejvétsi podil na Gspé$nosti pobo¢ky ma maklét A, ktery
z celkového poctu 71 maklért, ktefi dosahli urcité realizace a jsou tak v tabulce zahrnuti,
obsadil 4. misto S realizaci 1 020 708 K¢ (pro srovnani nejlepsi makléf dosahl realizace
1 605 702 K¢). Jedna se o makléte, ktery je stalym zaméstnancem firmy jiZ po dobu péti
let. Ostatni makléfi, kteti v pobocce piisobili béhem roku 2010, dosahuji velmi nizkych
realizaci. Diivodem je jejich kratké ptisobeni ve spole¢nosti, které ve vSech téchto

pfipadech netrvalo déle nez 3 mésice.

Tabulka &. 3 — Usp&snost makléfi zlinské pobocky 2010

Realitni makléF Poradi Realizace celkem
Maklér A 4. misto 1020 708 K¢
Maklér B 34. misto 91 667 K¢
Maklér C 45. misto 54 167 K¢
Maklér D 50. misto 47 417 K¢
Makléi E 66. misto 18 750 K¢

Zdroj: Vyvoj realizovanych obchodt dle maklétti 2010 (interni dokument firmy)
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5. Zhodnoceni vysledkii vyzkumu a doporuceni

Spole¢nost AAA BYTY ma svij intelektudlni kapital zvladnuty pomérné dobie a
snazi se vyuzivat jeho vyhod v maximalni mozné mite. Nejlépe zvladnutou ma firma
oblast zakaznického a organiza¢niho kapitalu piedevs§im s ohledem na informacni a
pocitacové systémy vyuzivané ve firme. Jedinou oblasti, ve které vyuzivani intelektudlniho
kapitalu véazne, je oblast lidského kapitalu. V nésledujicich podkapitolach jsou uvedeny
konkrétni silné a slabé stranky podle jednotlivych oblasti a pfedlozeny navrhy na zlepseni,

jak by spole¢nost mohla zefektivnit vyuzivani svého intelektualniho kapitalu.

5.1. Lidsky kapital — vyhodnoceni a doporuceni

V oblasti lidského kapitalu a fizeni lidskych zdrojti narazime ve firmé¢ AAA
BYTY.CZ jak na silné, tak i na slabé stranky. Pfestoze firma tuto oblast povazuje za
zvladnutou, z pohledu zaméstnanct zlinské pobocky a na zaklad€ osobniho pozorovani

vSak za zcela zvladnutou ozna¢ena byt nemuiZe.

Silné stranky:

e Provizi systém jako zptisob motivace
e Dalsi néstroje hmotné motivace (soutéze, finanéni odmeény)
e Zpulsob zapracovani novacki

e Moznosti dalsiho vzdélavani zameéstnancu

Slabé stranky:

e Vybér a piijimani novych makléfa
e Platové podminky pro makléte
e Motivace k dalsimu vzdélavani zameéstnanci

e Poplatky za sluzby (telefon, PC, fotoaparat, sluzebni auto)
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e Pracovni prosttedi

e Chybéjici zpétna vazba

Vybér a piijimani novych zaméstnancut |ze povazovat za slabou stranku z toho
divodu, Ze ve zlinské pobocce je piijat v podstaté kazdy uchazec, ktery o pozici maklére
projevi zédjem. Neni pozadovana praxe v oboru a kromé osobniho pohovoru s pobockovym
manazerem neni uchazec¢ nijak provéfen. Navrhem na zlepSeni by bylo zhotovit
psychologické a osobnostni testy, které by prokazaly vhodnost uchazece na tuto pozici.
Predeslo by se tim také vysoké fluktuaci zaméstnancti, ktefi ¢asto odchazeji z toho divodu,

zZe na takovou praci jednoduse nemaji povahu a nejsou schopni ji zvladnout.

Dalsi ze slabych stranek, které také ¢asto souvisi s odchodem zaméstnancii, jsou
platové podminky. Maklét neni zaméstnan na HPP a nema staly pfijem, ohodnocen je
pouze na zaklad¢ provizniho systému. Tento zptsob je vyhodny pro firmu, ale pro
zaméstnance jiz nikoliv. Z toho diivodu by navrhem na zlepseni byl urcity kompromis, kdy
by firma poskytla pracovni Givazek na HPP a staly plat tém makléfim, ktefi pracuji ve
firmé min. 6 mésicii a vyuzili moznosti dal§iho vzdélavani, kde ziskali certifikat makléte.
Takova nabidka by zaroven zvysila motivaci zaméstnanct k dal$imu vzdélavani, coz je

uvedeno jako dalsi slaba stranka.

Ve vyctu slabych stranek je dalsi v potadi pausalni poplatek za sluzby
zamé&stnanciim, které jsou pro vykon povolani nezbytné. Jedna se o mésicni poplatek
odvadény zaméstnancem za vyuzivani kancelaie, PC, mobilniho telefonu, fotoaparatu a
sluzebniho auta. Vzhledem k tomu, ze makléf tato zafizeni pti praci vyuzivat musi,

navrhem na zlepSeni by bylo alespon snizeni pausalniho poplatku.

Nemén¢ podstatnym problémem zlinské pobocky je pracovni prostfedi. Na zakladé
piipominek soucasnych zaméstnancti se nabizi myslenka, Ze by bylo vhodné piestéhovat
kancelat do reprezentativnéjSich prostor. Hlavni podminkou by vSak byla mistnost navic,

urcena pro jednani s klientem.

Jednim z nejvétSich problémi ve spolecnosti je nedostateénd zpétna vazba od

zamestnanct. Presto ze ve zlinské pobocce probiha porada s pobockovym manazerem z

74



Olomouce 1x tydné, jeho nepfitomnost v ostatnich pracovnich dnech je znat. Porady jsou
zpravidla ¢asoveé omezeny a probihaji ¢asto jako monolog manazera misto diskuse se
zamestnanci. Z toho divodu vétSinou piipominky €i stiznosti zaméstnancti nejsou
vysly$eny. Re§enim by bylo piijmout manaZere specialné pro zlinskou pobocku firmy
AAA BYTY.CZ, coz by vsak pro firmu bylo pomérn¢ nakladné. Proto jednou z moznosti
by bylo zavést osobni pohovory zaméstnance s manazerem min. 1x za mésic, kde by mél
zamestnanec moznost vyjadiit své pfipominky, manaZer by je zaznamenal a nasledné
prodiskutoval na porad¢ s vedenim spolecnosti. Firma by tak mohla zdokonalovat sviij
zpusob vedeni podniku na zakladé vécnych piipominek svych zaméstnanct, které

vychazeji piimo z praxe.

Pro prehlednost navrhovana feseni v oblasti lidského kapitalu ve zlinské pobocce

firmy je mozno shrnout témito body:

e Vyuzivani psychologickych a osobnostnich testl pfi vybéru zaméstnanct

e Nabidka prace na HPP a stalého piijmu navySeného o provize certifikovanym
makléfi

e SniZeni pausalniho poplatku za sluzby

e Priesté¢hovani kancelare pobocky do reprezentativnéjSich prostor

Zpétna vazba formou osobnich pohovort

5.2. Organiza¢ni kapital — vyhodnoceni a doporuceni

V oblasti organiza¢niho kapitalu se zaméfenim na pocitaCové systémy a databaze
nebyly v ramci vyzkumu zaznamenany zadné vazné nedostatky. Firma ma tuto oblast
velmi dobte zvladnutou. Zasadni vyhody a nevyhody, které tato oblast pfinasi jak
zamg&stnanciim, tak také vedeni spole¢nosti, jsou shrnuty v nasledujicim vyctu, ktery je

doplnén i o navrhy na zlepsSeni.
Vyhody pro zaméstnance:

e usnadnéni kazdodenni prace
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e Uspora Casu
e moznost spoluprace s ostatnimi makléfi a pobockami (okamzity prehled o jejich

¢innosti)
Nevyhody pro zaméstnance:
e prili§ zbytecného papirovani
Vyhody pro vedeni podniku:

e usnadnéni kontroly

e neustaly prehled o ¢innosti zaméstnanct

Navrhy na zlepsSeni:

e notebooky pro makléte

e aktualizace funkce ,,upozornéni v programu ABIS

Notebooky by usnadnili praci makléit v terénu a zamezily by pfiliSnému
papirovani. Makléf by zadaval informace do systému pfimo v mist& prohlidky a také by
mél moznost okamzité poskytnout klientovi dalsi nabidky. Aktualizace funkce
,upozornéni* v programu ABIS by taktéZ uleh¢ila a urychlila praci makléirt. Maklér
Vv ptipadé, kdy nezaznamend upozornéni z jakychkoliv ditvodt, by nemusel zdlouhave
prochézet cely systém, ale upozornéni by zlstalo viditelné do té doby, nez jej sdm maklét

oznaci za nepotiebné.

V piipadé firemni kultury, ktera je také soucasti organiza¢niho kapitalu, jiz ov§em

nelze mluvit o jednoznacné pozitivnim hodnoceni.

V oblasti vnéjsich faktorid 1ze povazovat za dobte zvladnuté napt. logo spolecnosti,
které je jasné, jednoduché, piesto vSak dokaze zaujmout potencialniho klienta. Co se tyce
obleceni zaméstnancii, pravidla jsou stanoveny adekvatné k povaze této profese. Mé¢lo by
se vSak vice dbat na dodrzovani téchto pravidel, aby se ptfedchazelo nevhodnému

reprezentovani spole¢nosti. Vybavenost kanceléii je ve vétSich méstech naprosto
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vyhovujici. Ve zlinské pobocce je v§ak komfort pro zaméstnance i klienty ponékud
omezen. Navrhem na zlepSeni této situace by bylo ptest¢hovat kancelat pobocky do vice

reprezentativnich prostor, jak jiz bylo zminéno vyse.

Co se tyce vnitinich faktora firemni kultury, za nejlépe zvladnuté 1ze povazovat
firemni hodnoty zpracované v etickém kodexu. Naopak nevyhovujici jsou vztahy na
pracovisti z divodu velké fluktuace zaméstnanci, a tymové prace, pro kterou zde nejsou
vhodné podminky z diivodu nizkého poctu soucasnych zaméstnanci zlinské pobocky. Tyto
zasadni problémy by mohla vyfesit vétsi vstiicnost ze strany vedeni, lepsi podminky jak
platové, tak v oblasti pracovniho zdzemi, které by zarucily vétsi stalost zaméstnancii a

zaroven veétsi pocet zaméstnancii pobocky.

5.3. Zakaznicky kapital — vyhodnoceni a doporuceni

Oblast zakaznického kapitalu mé spole¢nost AAA BYTY.CZ zvladnutou velmi
dobie. Management spolecnosti povazuje zakaznicky kapitdl za nejcennéjsi vlastnictvi

firmy a timto krédem se také fidi.

Zakaznicky kapitél je silnou strankou spole¢nosti sam o sobé. Mezi konkrétni silné

stranky vSak spada:

e Siroka interni databaze klientii

e Osobni a individualni pfistup ke klientim

e Poskytovany komplexni servis

e (Celorepublikova pobockova sit (moznost spoluprace riznych pobocek)
e Efektivné zvolené reklamni néstroje

e Zakaznicka karta jako vyhoda pro klienty
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6. Zavér

Pojem intelektualni kapital je pomérné novym odvétvim v oblasti managementu,
které se stale rozviji. Pro mnohé ¢eské firmy je ptedstava vyuzivani intelektuélniho
kapitalu jako cesty k uspéchu stale velkou nezndmou. Ve svété vSak tato praxe zacina byt
jiz zcela béznou a podniky se stale vice zajimaji, jak tohoto aktiva co nejlépe vyuZzit.
Postupem casu ale i ¢eské podniky pochopi, ze moznosti, které poskytuje spravné vyuziti

intelektualniho kapitalu, jsou neocenitelné.

Intelektualni kapital ma svlij vyznam ve vSech oblastech podnikéni. A jinak tomu
neni ani v oblasti trhu s realitami, kterou se tato prace zabyva. Realitni kancelafe u nas
musi Celit obrovskému tlaku konkurence a proto je pro né¢ schopnost efektivné vyuzivat sva

intelektualni aktiva téméf nutnosti.

Cilem diplomové prace bylo zhodnotit vyuZivani intelektudlniho kapitalu v realitni
kancelaiit AAA BYTY.CZ a navrhnou ptipadna zlepSeni. Vzhledem k rozsahu spolecnosti
je prace zaméfena prevazné na zlinskou pobocku této firmy, obecné platné postupy se vSak

tykaji celé firmy.

Na zdkladé€ explorativniho vyzkumu, konkrétné tedy vlastniho pozorovéni a
fizenych rozhovord, bylo zjiSténo, Ze firma AAA BYTY.CZ zvlada vyuZivani svého
intelektualniho kapitalu pomérné dobie. Velmi dobte podchycena je oblast zakaznického
kapitalu, kterou sama spole¢nost povaZzuje za svou prioritu. Stejné tak oblast organizacniho
kapitalu, predevSim se zaméfenim na databaze a pocitacové systémy, je zvladnuta také
velmi dobfe. Na co by se vSak firma méla momentalné zaméftit, jsou lidské zdroje, kde
vysledky zcela pozitivni nejsou. Nejvetsi problém spociva v piistupu firmy ke svym
zaméstnancim. Spolecnost povazuje své zamestnance pouze za prostiedek k vytvoreni
zisku. M¢la by se vSak zaméfit na své zaméstnance jako na cenné aktivum, kter¢ je tieba
podporovat. Z toho diivodu jsou zasadni slabé stranky a z toho vyplyvajici navrhy na
zlepseni, které 1ze povazovat za stézejni, uvedeny v oblasti lidskych zdroji. V oblastech
zékaznického a organizacniho kapitalu jsou taktéz uvedeny slabé stranky, ty vSak Casto

nepiimo souvisi s oblasti lidského kapitalu. Stejné tak navrhy na zlepseni, piedevsim
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Vv oblasti zakaznického kapitalu, kde ptevazuji naopak silné stranky, mohou byt
povazovany za doplijici a jejich ucelem je pouze zefektivnit vyuziti intelektualniho

kapitalu firmy na maximum.
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