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Anotace

Bakalaiska prace se zabyva metodami naboru a vybéru zaméstnanct
v ramci maloobchodnich prodejen GECO, a.s. se zaméfenim na pracovni
pozici prodavac/prodavacka. V prvni €asti prace je popsan prub¢h vybérového
fizeni, tzn. zplsoby vyhledavani uchazeci, techniky vybéru, tiidéni a vybér
nového zaméstnance.

Ve druhé c¢asti jsme pomoci vytvoieného dotazniku zjistovali stavajici
postupy pii obsazovani vySe uvedené pozice. Na zaklad¢ zjisténych informaci
navrhujeme doporuceni, ktera by meéla zlepsit stavajici priabéh vybérového

fizeni a slouzit jako interni metodika.
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Annotation

This bachelor thesis is concerned with the methods of selection and
recruitment of the employees in the retail stores of GECO, a.s. company with
the emphasis on the job position “shop assistant". In the first part of this thesis,
you can find a description of recruitment process (that means methods of
searching candidates, techniques of the selection and the methods of sorting
and selecting a new employee).

In the second part, we investigate the current methods of recruiting new staff
for this position by the self-created questionnaire. On the basis of this obtained
information, we formulate a recommendation which should improve a current

process of recruitment and it should serve as an internal methodology, as well.
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Shop assistant, description of the job position, retail store, recruitment,
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Uvod

Kazdd obchodni i vyrobni firma hledd do svého tymu ty nejlepsi
pracovniky. Ocekéava od nich aktivni pfistup, precizni vykon a nadSeni.
Zakladni otazkou vsak zlistava, jak takové lidi identifikovat. Kazda firma ma
své oveéfené postupy, nékteré maji standardizované metody vybéru, nckteré
nechdvaji vybér na pfimych nadfizenych. VSechny tyto postupy maji své
ptednosti, ale i nevyhody. Odbornici ptindseji ndzory na podporu jednotlivych
krokti, praktici publikuji to, co se jim osvédcilo. Cil je ovSem stejny, najit
pracovnika, ktery dokdze oslovit klienty a ziskat je pro ndkup konkrétniho
vyrobku, nebo nadkup v konkrétni spolecnosti.

Manazeti jak ve vyrobé, tak v obchodé¢ vidi jako klicové splnéni
stanovenych cili/Cisel — obratu, zisku, nakladt. Zdanlivé v protikladu je
persondlni oddéleni se svymi starostmi o zamé&stnance. Protiklad je vSak pouze
zdanlivy. Zadné vysledky nelze dosahnout bez lidi. Lidé rozhoduji
o ziskovosti, produktivit¢ i o ndkladech spolecnosti a také v neposledni fadé
o povésti a dobrém jménu firmy. Spokojeny zaméstnanec vyrabi kvalitni
vyrobek, poskytuje stoprocentni sluzbu a prodavac se zajima o své zakazniky.
Pokud tomu tak neni, firmy fesi zmetkovitost, reklamace a odliv zédkaznikd.
Tady se kruh uzavira, ponévadz tyto jevy se projevuji v ziskovosti,
produktivité a nakladech spolecnosti.

Z vyse uvedeného vyplyva, ze zaméstnanci hraji klicovou roli v kazdé
firm¢. Zaméstnance vzdy ovlivilujeme v rdmci adaptacniho procesu, kdy se
zam¢stnanec sziva s hodnotami firmy, jeji kulturou a uc¢i se vSechny zakladni
dovednosti potiebné pro vykon prace. Samozieym¢ =zalezi na kvalité
pfijimaného nového zaméstnance. Jeho kvality rozhoduji o rychlosti adaptace
a zauceni a také o budouci kvalité prace. Z téchto divodu je potiebné nalézt
a vybrat z uchazect ty nejlepsi, ktefi spliiuji maximum z pozadovanych
hodnot. Dobry vybér nového zaméstnance je zarukou uspé$ného rozvoje kazdé
spole¢nosti.

Personalistika a pfedev§im vybér zaméstnancli me velmi zajima, a proto

jsem se rozhodl bakalaiskou praci orientovat timto smérem. V této bakalaiské
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praci chci ukazat, jak je spravny vybér zaméstnanct podstatny pro dosazeni
cili kazdé spoleCnosti. Kazdd spoleénost ma moznost efektivné nastavit
veskeré procesy vybéru zaméstnanci, a tim zasadn¢ ovlivnit svoji budoucnost.

Spolec¢nost GECO, a. s. byla vybrana z toho diivodu, ze svym rozsahem
pokryva celé Gzemi Ceské republiky a pro vyzkum poskytuje dostatek
relevantnich informaci. Informace pochazeji ze vsSech regiont, a proto maji
celorepublikovy charakter. Pro bakalaiskou praci byla zvolena maloobchodni
divize (MOD) spole¢nosti GECO, a. s. Duvodem je rychla zpétna vazba z trhu,
ktera ukazuje kvalitu vybéru nového pracovnika.

Hlavnim cilem bakalafské prace Vyznam zodpovédného vybéru
a naboru zaméstnancti v maloobchodnich prodejnach spoleénosti GECO, a s. je
analyzovat pouzivané postupy v jednotlivych regionech, vybrat nejvhodné;si
z nich, konfrontovat je s exaktnimi poznatky v oblasti vybéru zaméstnanct
a vytvofit jednotny doporuceny systém standardizovanych krokiti vybéru
novych zaméstnancii na pracovni pozici prodavaé/prodavacka. Pokud
spole¢nost GECO, a. s. doporuc¢eny postup a kroky schvali, budou slouzit jako
interni metodika vybéru zaméstnancti na pozici prodavac/prodavacka.

Bakalafska prace je rozdé€lena do tii kapitol. Prvni kapitola se zabyva
teoretickymi vychodisky pro praci s lidskymi zdroji. Zaméfuje se specificky na
vybérové ftizeni a jeho postupy. Zabyva se definici poZadavkld na nového
zamé&stnance, metodami vybéru a hodnocenim ziskanych dat. Ve druhé
kapitole prace prezentuje informace ziskané dotaznikovym Setfenim. Dotaznik
obsahuje 31 otazek. Respondenti jsou v jedné kategorii vSichni regionalni
feditelé. Ve druhé kategorii dotazovanych jsou vybrané vedouci prodejen, které
jsou zaroven internimi kouci. Cilem je porovnat jejich zkuSenosti a vytvofit
doporuceni z nejlepSich metodik. Treti kapitola pojednavd o optimalnim
postupu naboru a vybérového fizeni na pracovni pozici prodavacka. V této
treti, navrhové kapitole prace jsou formulovana doporuceni pro spolecnost
GECO, a. s. voblasti naboru a vybéru zaméstnancii na pracovni poziCi
prodavacka maloobchodni prodejny tak, aby mohla byt pouzita jako jednotna
interni metodika pro celé uzemi Ceské republiky. V zavéru prace rekapituluje

stanovené cile, postup jejich napliovani a predklada zjisténé zavery.



Zaveéry interpretuje do doporuceni pro personalni odd€leni spolecnosti
GECO, a. s. Prace vznikala v rozmezi téméf jednoho roku od dubna 2011 do
unora 2012 a byla vytvofena ve spolupraci s maloobchodni divizi, zejména
s regionadlnimi fediteli, vedoucimi prodejen a také za podpory personalniho
oddéleni.

Pfi tvorbé bakalafské prace byly pouzity nasledujici metody: sbér dat
vinterni databazi GECO, a. s., dotaznikové¢ Setfeni, strukturovany rozhovor
a analyza dat. Ve druhé a tieti kapitole bylo pouzito porovnavani hodnot
a dedukce zavéru.

Jako orientace v problematice byla pouzita ¢eska i zahrani¢ni odborna
literatura. Cenné podklady mi poskytly prace M. Armstronga z knihy Rizeni
lidskych zdroji (Armstrong, 2002), dale pak J. Koubka z knihy Rizeni lidskych
zdroji (Koubek, 2006) a Z. Dvordkova z knihy Management lidskych zdroja
(Dvorakova, 2007).

1. Teorie vybéru zaméstnancu

,,Cilem persondlniho planovani je mit ve spravny cas na spravném
misté dostatek schopnych, perspektivnich a ochotnych lidi, kteri se vyplati.*
(Hronik, 1999, str.9)

NejmodernéjSim pojetim personalni prace je tizeni lidskych zdroja.
Personalni prace zabezpeCuje dosazeni dlouhodobych 1 kratkodobych
firemnich cild a ukoll. Fungovéani podnikové pracovni sily je zakladem
isp&$nosti podniku. Rizeni lidskych zdroji musi véas reagovat na ekonomické
podminky, postaveni podniku na trhu, rozvoj techniky a technologie a na
dal§ich dtlezité parametry jako je naptiklad populac¢ni vyvoj nebo kvalita
vzdélanosti obyvatelstva a jeho spotfebni navyky. Podniky, které usiluji
o vedouci postaveni na trhu, proto dbaji o spokojenost pracovnikili, jejich
rozvoj a vzajemné vztahy na pracovisti a o kvalitu vedeni a fizeni. Kvalitni
vybér novych zaméstnanci je zarukou vykonnosti podniku.

Personalista spolec¢nosti je odpovédny za dlouhodobé planovani

lidskych zdroju a spravné postupy vybérovych fizeni. Kazdé vybérové fizeni je
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specifické a je dulezita odpovédna ptiprava. Personalista dba na implementaci
vSech vnéjsich i vnitfnich parametrti. Mezi respektované vnéjsi oblasti patii
vladni politika zaméstnanosti, zdkonik prace, irovent minimalni mzdy, zptisob
vyplaty odstupného a pravni upravy plateb zdravotniho a socidlniho pojisténi.
Podstatnou pozornost je potfeba vénovat regiondlnim odliSnostem a také
postupiim konkuren¢nich podnikl. Z vnitinich oblasti hraji roli personalni
strategie spolecnosti, odchody na rodi¢ovskou dovolenou, ukonceni pracovnich
smluv, vypovédi, odchod do dichodu a imrti zaméstnanci. Z vySe uvedenych
parametrd se pak vytvareji pozadavky na mnozstvi a kvalitu nové pfijimanych
zaméstnancu.

Ptiprava vybérového fizeni rozhoduje o jeho kvalité. Je dulezité
stanovit Ucel a cil pracovniho mista, jeho zatazeni v organizacéni struktute, urcit
pravomoci a odpovédnosti pracovnika. Je potfeba stanovit, jaké znalosti
a dovednosti pozadujeme od potencidlniho uchazece a jak budeme tyto udaje
mefit a zjiStovat. Musime definovat, jak a kde budeme uchazece vyhledavat.
Ur¢ujeme, zda budeme cerpat zinternich ¢i externich zdroji. Kvalitu
vybérového procesu dokladd jeho duslednd administrace. Celkoveé tedy
muzeme proces ziskavani a vybéru pracovnikli roz¢lenit do tfi etap. Prvni
etapou je definovat pozadavky, druhou etapou je pfilakat dostatek uchazect
a treti etapou je jiz konkrétni vybér. Vyznam zodpovédného vybéru
zamé&stnancll snizuje naklady spolecnosti a vede k ziskdni takovych
zameéstnanci, které spolecnost opravdu potiebuje.

V dobé ekonomické krize jsou na vSechny organizace kladeny mnohem
vétsi naroky. Naroky se tykaji jak ekonomického hospodafeni firem, tak
1 zvySovani pozadavkll na jednotlivé pracovniky. Cile firem se museji
realizovat svyS$im nasazenim a snizenymi naklady. V procesu naboru
zaméstnancll to znamend zdokonalit metody vybéru a snizit chybovost ve
vybéru zaméstnancli. Spravné vybrany zaméstnanec dokaze pfijmout zvySené

naroky a byt odpovédnou soucasti pracovniho tymu.
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1.1.  Postup vybérového Fizeni

Kazda spolecnost by se pfi vybérovém fizeni méla snazit o ziskani
takového mnozstvi kvalitnich zaméstnancti, kteifi by uspokojili podnikové
potfeby lidskych zdrojl pii vynaloZeni minimalnich nakladi.

Pii ziskdvani a vybéru potencidlnich uchazecl existuji tfi faze —

stanoveni pozadavkil na uchazece, jejich ptilakani a vybér.
1.1.1. Stanoveni poZadavki na uchazece

Pozadavky na pracovni pozici vyplyvaji ze strategie spolecnosti, jejich
hodnot a také z potieb zdkaznika. Na vytvofeni narokli pro danou pracovni
pozici se podili jak persondlni oddé€leni, tak i konkrétni oddéleni, pobocka nebo
prodejna, kde se pozice obsazuje, tak i vedeni spole¢nosti.

Specifikace pozadavki na budouciho pracovnika definuje kvalifikaci,
vzdélani, vyevik a minimalni zkuSenosti ¢i schopnosti.

Pozadavky mizeme napft. sestavit dle nasledujicich bodi (Armstrong,
2005):

o schopnosti — pozadované znalosti, schopnosti, dovednosti a zvlastni
vlohy pro zvladnuti konkrétni pracovni pozice,

. vyevik a odborna priprava — povolani, odbornost, vycvik a vzdélani,
které musi uchazec¢ mit,

. praxe, zkuSenosti — uspé$n¢ vykonavané Cinnosti, které délal

vV minulych zaméstnanich v oboru ¢i podobné organizaci,

o zvlastni pozadavky — specifické pozadavky, které jsou nutné

k tspéchu v konkrétni oblasti,

o vhodnost pro spoleénost — schopnost uchazece pftizplisobit se

a pracovat v nastavené podnikové kultute,

o dalsi pozadavky - naptf. neobvykla pracovni doba, cestovani,
proménlivé pracoviste,

o moznost splnéni ofekavani uchazece — mira, v jaké spolecnost mize
uspokojit uchazeCe splnénim jeho ocekavani, pokud jde o jistoty,

kariéru ¢i vzdélani.
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Odsouhlasené pozadavky by mély byt analyzovany podle urcitych
bodl. Nejznadméjsi systémy klasifikace jsou pétistupiovy Munro—Frazeriv
model a sedmibodovy Rodgeriiv model (Armstrong, 2005).

Pétistupiiovy model se zamétuje na ziskanou kvalifikaci (pracovni
zkuSenosti, vzdélani a odborny vycvik), vliv na ostatni (vzhled, stavbu téla,
zpusoby a mluvu), vrozené schopnosti (schopnost ucit se a ptirozenou rychlost
chapani), motivaci (stanovené osobni cile, odhodlani a dislednost a tispésnost
Vjejich dosahovani) a emocionalni ustrojeni (odolnost vii¢i stresu, citova
stabilita a schopnost vychdzet s ostatnimi).

Sedmibodovy model je zaméteny na fyzické vlastnosti (stavbu a drzeni
téla, vzhled, zdravi, mluvu), védomosti a dovednosti (kvalifikace, zkuSenosti,
vzdélani), vSeobecnou inteligenci (intelektudlni schopnosti), zvlastni
schopnosti  (tj. manudlni zrunost, mechanické schopnosti, obratnost
V pouzivani cCisel a slov), zajmy (praktické, intelektudlni, tvarci, sportovni ¢i
umélecké aktivity), dispozici neboli sklony (napf. vytrvalost, schopnost
pfizpusobit se, spolehnout se sam na sebe ¢i ovlivilovat ostatni) a okolnosti

(rodinné zdzemi a soukromi uchazece).
1.1.2. Prildkani potencidlnich zaméstnancu

Abychom mohli vybirat, musime mit dostatek zajemcti. Roli hraje
dobré jméno spolecnosti, atraktivita dané pozice, jistota zaméstnani, pracovni
podminky, platova uroven, umisténi pracovisté a také nabidky konkuren¢nich
zaméstnavateli. Castym zpiisobem pii obsazovani vyssich nez liniovych pozic
je Cerpani z internich zdroji spole¢nosti. Podminkou ¢erpani z internich zdroji
je kvalitni personalni audit. Ve velkych spole¢nostech je pro vyuZiti internich
zdroji dalezitd mobilita zaméstnanc. Jedna-li se o vybér liniového
zaméstnance, ¢erpani z internich zdrojii neni mozné, a proto vyuzivame externi
zdroje. Nejbéznéji hledame formou inzeratu, nejvice ohlasi je z internetu,
nejkvalitnéj$i uchazeci ptichazeji na zaklad€é osobniho doporuceni. Vyuzivame
1 sluzeb uradu préce.

Inzerdt miizeme umistit na webové stranky spolecnosti, do lokélniho

tisku, na ufadu prace, na vyveésky Vv obchodnich stfediscich nebo jako vyvésku

13



pfimo na prodejnu. V inzeratu vzdy uvadime ndzev spolecnosti, nazev
pracovniho mista, pozadavky na kvalifikaci a zkuSenosti. Vhodné je
informovat o lokalit¢ pracovniho mista, o pracovnich podminkéach — tj. o mzdé
a zaméstnaneckych vyhodach. Inzerat vzdy musi obsahovat informaci, jak ma
uchaze¢ postupovat v pripadé zajmu. Vhodna je rovnovédha mezi poctem
»pozadujeme* a ,,nabizime*.

V dobé soucasnych technologii je nejvice rozsifeno pouzivani riznych
elektronickych portali vytvofenych za tuUcelem shromazd’ovani nabidek
a poptavek prace. Mezi nejznaméj$i patii portaly www.jobpilot.cz,
www.hotjobs.cz, www.cvonline.cz, WWW.Sprace.cz, Www.jobs.cz,
WwWw.prace.cz, www.monster.cz a www.dzob.cz. Vyhodou téchto portalu je
moznost rychlého zaddni inzeratu, vysoka ctenost a jednotny format Zivotopisu
uchazect. Nevyhodou muze byt velké mnozstvi odpovédi nékdy i nevhodnych
kandidatd, a tim i1 vysS$i ¢asova naro¢nost zpracovani.

Vyhleddvanim vhodnych pracovnikii se zabyvaji také persondlni
agentury. Odpada pracnost vyhodnocovani poptavek uchazeci a spole¢nost se
zabyva pouze n¢kolika doporucenymi uchazeci, ktefi prosli do zavérecného
kola. Persondlnich agentur se vyuziva predev§im pro obsazovani pozic
sttedniho a vy$§iho managementu. Rozhodujeme, zda agentura zrealizuje celé
vybérové fizeni ¢i pouze predvybér. V pfipadé vyuZiti personalni agentury ji
musime velmi presné seznamit s firemni kulturou a firemnimi hodnotami.
Zadani parametri pro vybér musi byt v pfipadé agentury dvojnésob
jednoznaéné. Velmi popularni zpisob ziskdvani zaméstnancii na liniové pozice

je outsourcing.
1.1.3. Zpisoby tfidéni a vybéru

Jakmile se shromazdi dostateCny pocet zadosti uchazeci, tridime
uchazece podle pozadovanych kritérii. Nejprve se doporucuje vytvofit seznam
vSech uchazecii se zakladnimi daty — jméno, pfijmeni, datum pfijeti Zadosti,
zpuisob vyhodnoceni zadosti. Dale pak miiZzeme od uchazeci pozadovat
dodate¢né informace v podobé podnikového dotazniku nebo priivodniho

dopisu. Dtivodem pozadovani dalSich tidaji jsou obvykle nesrozumitelné nebo
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nepiehledn¢ napsané zivotopisy. Témto nedostatkim muizeme piedejit,
budeme-1i pozadovat od uchazec¢t zivotopis ve formatu EU. Po doplnéni vSech
potfebnych udaji porovnavame uchazece s pozadovanymi parametry a tfidime
je do skupin velmi vhodni, vhodni, nevhodni. Nevhodné uchazece vytazujeme.
Pokud je v kategorii ,,velmi vhodni* malo uchazect, zamétime se jesté jednou
na kategorii ,,vhodni“ a vybereme nejlepsi z nich. Literatura uvadi, ze idedlni
pocet uchazect v tomto souboru by mél byt alespon Ctyii a maximalné¢ osm
(tyto pocty plati pro liniové pracovniky a pro vykondvani rutinni prace).
Z tohoto poctu se pfedem uréenym postupem vybira nejlepsi uchazec.

Pii kazdém vybérovém fizeni bychom se m¢éli fidit zasadou ,,3E*.
Kazdé obsazovani volné pracovni pozice by mélo byt efektivni, etické
a ekonomické. (Hronik, 1999)

Efektivnost vybérového fizeni spoéiva vtom, ze je vybran
nejvhodnéjsi uchaze¢ o zaméstnani, ktery ve spolecnosti setrva a bude pro ni
piinosem.

Etické je takové vybérové Fizeni, béhem nc¢hoz nedochazi ani
K pozitivni, ani k negativni diskriminaci. S uchazetem ma byt zachazeno jako
S plnohodnotnym partnerem. VSichni ucastnici by méli byt pfedem obeznameni
S pribéhem celého vybérového ftizeni, jeho obsahem, co budou muset
absolvovat, kdy bude zndm vysledek fizeni a jak bude naklddano se ziskanymi
osobnimi informacemi vSech kandidatu.

Ekonomicnost fizeni se da vyjadfit jako optimalni ¢asova zatéz pri

vynalozeni pfiméfenych financnich prostiedki.
1.2.  Techniky vybéru

V soudasné dobé v Ceské republice patii mezi zakladni techniky vybéru
budoucich pracovnikll zivotopis, nejcastéji strukturovany spolu s pfiloZenym
motivacnim dopisem, a osobni pohovor. Dals§i dopliikkové techniky jsou
pouzivané jen v nékterych piipadech, napf. na vysS§i manazerské pozice

a nebyvaji vyuzivany samostatn¢, ale v kombinaci s jinou technikou.
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1.2.1. Zakladni techniky
Zivotopis

Mezi zékladni techniky pfi vybéru zaméstnanci fadime Zzivotopis.
Personalistovi prozradi zdkladni informace o uchazeci jako je vzdélani ¢i
praxe. NejCastéji je tato technika pouzivana v kombinaci s jinou technikou
vybéru, nejcastéji pohovorem.

Existuji tfi typy zivotopisi — volny, polostrukturovany a strukturovany.
(Koubek, 2006)

U volného Zivotopisu struktura a obsah zéalezi na samotném uchazeci.
Velkou vyhodou je moznost posoudit vyjadiovaci schopnosti, a tim 1 osobnost
potencialniho zaméstnance. Ponévadz forma neni vymezena, zivotopis muze
byt ptilis dlouhy nebo piilis kratky. Informace v ném nejsou tak piehledné jako
vjinych typech Zivotopisi a jednotlivi uchaze¢i mohou uvadét odlisné
informace.

Kazdy uchaze¢ chce pfirozené svym zivotopisem potencionalniho
zameéstnavatele zaujmout. Proto udalosti mtize popisovat zkreslené, aby
vynikly jeho silné stranky a zptlisobilost pro konkrétni pracovni misto. U tohoto
typu zivotopisu tak muze slohové nadany jedinec jednoduse zastinit uchazece,
ktery je ve skutecnosti kompetentn¢jsi a vhodnéjSi pro danou praci. Pii
posuzovani vice ucastnikil je nutné z Zivotopisu vytahnout zékladni informace
a utfidit je tak, aby srovnatelnost uchazectt umoznily.

Polostrukturovany Zivotopis nema striktné¢ danou formu, ale uchazec
je informovan o tom, co by v ném mélo byt uvedeno. Jedna se o kompromis
mezi volnym Zivotopisem a ptisnou formou strukturovaného Zivotopisu. Snazi
se zachovat vyhody, které mé& volna forma a zaroven ulehcit praci
personalistim s porovnatelnosti a ptehlednosti dat. Vyhodou je, Ze si
zaméstnavatel sam urci, jaké informace jsou pro konkrétni pozici z hlediska
zpusobilosti uchazece dilezité. Povinné pozadavky se vétSinou tykaji
dosaZzené¢ho vzdélani a praxe. DalSi doplnujici informace jsou pak plné

v kompetenci uchazece.
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Pokud piSe zajemce o praci strukturovany Zivotopis, mé¢l by dostat
detailni informace o obsahu i potadi, v jakém maji byt data uvedena. Jedna se
V podstat¢ o zivotopisny dotaznik. Idedlni je, kdyz dostane ucastnik
vybérového fizeni firemni podobu Zivotopisu. V takovém pfipadé¢ ma
zaméstnavatel zaruceno, Ze uchaze¢ uvede presné takové informace, které
potfebujeme. Jednotlivé Zivotopisy se vzajemné¢ dobfe porovnavaji
a vyhodnocuji, a tim zkracuji ¢asovy proces vybérového fizeni.

Zivotopis zpravidla obsahuje:

° osobni tudaje (jméno, titul, datum a misto narozeni, trvalé bydliste,

narodnost, statni pfislusnost, emailova adresa, telefonni (¢islo,

fotografie),
° vzdélani (druh skoly, rok ukonceni, druh zavérecné zkousky),
. piedchozi zaméstnani (zaméstnavatel, pracovni pozice, zaCatek a konec

pracovniho poméru),

o jazykové znalosti,

. znalosti a dovednosti (fidi¢sky prikaz, prace s pocitatem, absolvované
kurzy),

o dopliyjici informace (zaliby, zasluhy).

Ke strukturovanému zivotopisu byva prilozen motivaéni dopis.
Uchaze¢ zde stru¢né vysvétluje, pro¢ ma zdjem o konkrétni pracovni pozici
a pro¢ si mysli, Ze je vhodnym kandiddtem pravé on. Uchaze¢ zaroven
vyjadiuje ochotu zucastnit se vybérového fizeni, popiipadé osobniho pohovoru.

Zaméstnavatel miZe také poZadovat priloZit kopii dokladli o nejvySsim
dosaZeném vzdélani. Velmi Casto je nutné piipojit 1 vypis z trestniho rejstiiku.
Nejcastéji se stimto pozadavkem setkavame u obchodnich a finan¢nich

organizaci €i ve vefejné sprave.

Pohovor

Jednim ze zékladnich zptisobt lidské komunikace je rozhovor. V kazdé
veteé sdélujeme své ndzory a postoje, pocity, potieby, prani a zadosti, miru
vzajemné blizkosti, kvalitu vzajemnych vztahli a sebepojeti v ocekavani jeho

potvrzeni. (Hronik, 1999)
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Prostifedky komunikace jsou nejen slova, ale také mimoslovni
(neverbalni) vyjadfovani. U osobniho pohovoru muzeme tedy uchazece
hodnotit nejen podle verbalni, ale také neverbalni komunikace. Re¢ téla
o uchazeci prozrazuje hlavné emocionalni slozky sdéleni. Z mimiky neboli feci
obliceje a gestikulace mizeme vyc¢ist umysly, poctivost ¢i charakter ucastnika
pohovoru.

Maloktery zaméstnavatel by piijal do svého tymu zaméstnance, aniz by
se snim osobn¢ setkal. Proto je osobni pohovor témét vzdy soucasti
vybérového fizeni. Pfi rozhovoru méd zaméstnavatel moznost konfrontovat jiz
ziskané informace napf.z zivotopisu a motiva¢niho dopisu s potencidlnim
zaméstnancem.

Osobni pohovor miize mit n€kolik podob. Podle struktury a mnozstvi
jeho ucastnikli rozeznavame néasledujici typy: pohovor 1+1, pohovor pied
panelem posuzovateld, postupny pohovor a skupinovy pohovor. (Koubek,
2006)

Pohovor 1+1 vede pouze jeden piedstavitel spole¢nosti. Tento typ
pohovoru je vhodny pii hledani pracovnika na méné kvalifikovanou praci.
Posuzovani ucastnika mtze byt dosti subjektivni, umoznuje vSak navodit
uvolnénéjsi atmosféru.

Pfi pohovoru pred panelem posuzovatelii je uchaze¢ hodnocen tfemi
az Ctyfmi kompetentnimi osobami. Tito lidé jsou dobfe seznameni s danou
pracovni pozici a jejimi pozadavky na budouciho zaméstnance. Komise je
vétSinou slozena zpfimého nadiizeného obsazované pracovni pozice,
personalisty, psychologa, piipadné¢ vyssiho nadfizeného C¢i piedstavitele
Atmosféra byva pro uchazece vice stresujici nez pii pohovoru 1 + 1, ale
posuzovani uchazece je objektivnéjsi a vSestranné;si.

Postupny pohovor je kombinaci dvou vySe uvedenych typti pohovort.
Je to série pohovort 1 + 1. Tento model se snazi, aby byl pohovor objektivné;si
a zarovenl byla zachovéana uvolnéna atmosféra. Postupny pohovor je vSak pro
ucastnika tnavngj$i a Casové narocny. S kazdym dal§im rozhovorem miize

klesat spontannost odpovédi. Ucastnik je na opakujici se otazky jiz pipraven.
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Skupinovy pohovor a hromadny rozhovor mezi vice uchazeci a jednim
¢i vice posuzovateli ma fadu vyhod. Tento typ pohovoru Setfi ¢as a umoznuje
1épe posoudit osobnost jednotlivych uchazect. Je vSak velmi naro¢ny na
schopnost a pozornost posuzovatelti. Jednotlivei nemuseji byt posouzeni
vSestranng, nékteti ucastnici dokonce mohou uniknout pozornosti tplné.

Vybérova fizeni se mohou liSit také svym programem a strategii.
(Hronik 1999). Rozhovor miize byt fizeny, programovany nebo nefizeny,
neprogramovany.

Pii Fizeném a programovaném rozhovoru je iniciativa na strané
tazatele, ktery ma predem promyslenou jeho strukturu. Tento rozhovor muze
byt pln¢ standardizovany, ma pevnou strategii i taktiku. Kazdému uchazeci
jsou kladeny stejné otdazky ve stejném potadi. DalSi moznosti je Castecné
standardizovany rozhovor, kde je pevna strategie, ale pomérné volna taktika.
Potadi otdzek se mlze dle situace ménit a mizou se objevit i takové otazky,
které jsou kladeny pouze nckterému zuchazecl. Pfi volném rozhovoru je
rdmcove stanovena strategie, ale kladené otdzky nejsou pfedem stanoveny.

U nefizeného a neprogramovaného rozhovoru je aktivita na strané
samotného uchazece. Ten md moznost volné vybrat témata, cil rozhovoru neni
predem stanoven a jeho prubéh neni programovan.

Ptiprava ze strany zamé&stnavatele je vSak nutna u vSech typi pohovoru.
Naprosta improvizace a nepfipravenost je neprofesiondlni.

Specifickym typem pohovoru je behavioralni pohovor (nékdy téz
kompetencni pohovor). Tato metoda je velmi Uc¢innd, vede k hlubSimu
seznameni s kandidaty, jejich schopnostmi a dovednostmi, se zaméfenim na
mékké kompetence. Kompetence rozdélujeme na tzv. tvrdé (znalost prace
s PC, schopnost psat vSemi deseti apod.) a tzv. mékké kompetence (flexibilita,
schopnost pracovat v tymu, manazerské dovednosti, kreativita, obchodnické
dovednosti apod.) Vse vychazi ze zakladniho tvrzeni, které fika, ze pokud se
kandidat néjakym zplGsobem choval v minulosti, bude s nejvetsi
pravdépodobnosti v budoucnosti feSit podobnou situaci stejnym zplsobem.
Toto tvrzeni je nutno brat s rezervou jen jako nejlepsi predikci budouciho

chovéani. Je potfeba zohlednit, ze 1idé béhem Zivota mohou ménit své modely
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chovani. Behaviordlni pohovor tadime do kategorie pfipravenych
strukturovanych rozhovorti. Jeho prubéh vyzaduje od posuzovatele, ktery jej
vede, pfedchozi ptipravu. Mél by si dukladn¢ projit pozadavky na obsazovanou
dané pozici. Zakladem je ziskat pfi pohovoru s kandidatem piiklady jeho
minulého chovani v konkrétnich situacich s co nejvétsim mnozstvim detaild.
Na zaklad¢ takto ziskanych informaci vyplynou jasné argumenty ,,pro a proti‘,
které¢ jsou zohlednény pii posouzeni kandidata. Dochazi tak k objektivnimu
hodnoceni, které je oprosténo od emoci a osobnich dojmt posuzovatele. Pti
sestaveni otazek je vyuzivana tzv. metoda STAR. Na jejim zéklad¢ zjistujeme
konkrétni situace, ukoly, ¢innosti a pracovni vysledky, ke kterym cinnost
vedla.

Pohovor je v soucasné dobé nejpopularnéjsi a velice ¢asto pouzivanou
technikou vybéru. Vyzkumy vsak ukazuji, Ze osobni pohovor mize mit nizkou
validitu. Nizka validita pohovoru znamend, Ze personalista netestuje to, co je
ucelem rozhovoru, tzn. schopnost dobfe vykonéavat konkrétni pozici, ale mize
se od daného zadani odchylit. Velice zalezi na osobé&, ktera rozhovor vede.
Problém byva v chybach tazatele, které souvisi s procesem vnimani. Tazatel
vnima selektivng. Obklopuje ho velké mnozZstvi stimuld, ze kterého je nucen
vybirat ty, kterym bude vénovat pozornost. Ty vybird podle své vlastni
zkuSenosti, motivace a osobnosti. Vedouci pohovoru se miize zaméfit na
nespravné informace a ignorovat signaly, které jsou ve skute¢nosti dilezité.
Dobry vedouci rozhovoru by mél umét tyto chyby identifikovat a snazit se je
eliminovat.

Mezi Casté chyby tazatele patii naptiklad halo efekt, horns efekt, rychlé
rozhodovani, tendence preferovat lidi, kteti jsou jako my, stereotypizace, efekt
kontrastu, vytvareni pfedpokladii ¢i shromaZdovani nedostatecnych nebo
irelevantnich informaci. (Foot, Hook, 2002)

Néktery kandidat udéld na tazatele velice kladny prvni dojem hned pfi
ptichodu do mistnosti, tzv. halo efekt. Tento dojem muze vyvolat perfektnim
obleCenim, silnym stiskem ruky ¢i diavéryhodnym chovanim. Halo efekt

ovlivituje tazatelv dalSi usudek. Vedouci pohovoru mé tendenci pozitivné
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interpretovat dalSi vyvoj pohovoru. Ma také snahu ziskat pozitivngjsi
informace, aby byl jeho usudek potvrzen. Stejn¢ tak se chova tazatel, na
kterého udé¢lal uchaze¢ negativni prvni dojem, tzn. zaCne se snazit ziskat
negativné informace. Tomuto efektu se fika horns efekt.

Chybou je také rychlé rozhodovani. Tazatel si udéla usudek
o kandidatovi béhem prvnich péti minut. Dals$i stimuly ho jiz neovliviuji a své
hodnoceni jiz neméni. Pfichézi tak o moznost ziskat Sirs§i rozsah informaci.

Vedouci pohovoru ma pfirozenou tendenci prijmout uchazece, ktery
je jako on. Citi se 1épe s ¢lovékem, ktery sdili podobné znaky, napf. extrovert
si rozumi lépe s podobné zaméfenym Clovékem nez s introvertem. Podobné
vlastnosti vSak nezarucuji, ze bude kandidat Gispé$né vykondvat danou praci.
Skupiné navic skodi, pokud maji vSichni jeji ¢lenové konformni mysleni.

Dalsi chybou pii vedeni pohovoru je stereotypizace. Nastava v situaci,
kdyz je uchaze¢ o zaméstnani predem zarazen do urcité skupiny a jsou mu
automaticky pfifazovany znaky a vlastnosti typické pro Cleny této skupiny.
Nejnebezpecné&jsi jsou stereotypy rasové.

Pii vytvareni predpokladii tazatel uchaze¢i vnucuje sviij pohled na
urcitou situaci, napt. jak by se mélo v urCité situaci postupovat, aniz by se
uchazece dotazal, jak by se zachoval on.

Castou chybou je shromaZd’ovani nedostateénych & irelevantnich
informaci. Tazatel by si mél pfedem rozmyslet, jaké informace jsou pro
uspesné zvladani daného pracovniho mista klicové a ujistit se, Ze pouziva
Vhodné¢ techniky, jak je ziskat.

Muze se stat, Ze jeden z uchazecl je pro volné pracovni misto vyloZené
nevhodny. V takovém piipadé¢ mame tendenci dal§iho (vhodnéjsiho) kandidéta
posuzovat pozitivnéji, nez by si zaslouzil. Je to zptsobeno efektem kontrastu.
Po predchozi negativné zkuSenosti mame mozZnost srovnavani a kandidat se tak
zda byt lepsi, nez ve skute€nosti je.

Aby byly tyto chyby co nejvice eliminovany, je tieba shromazdit co
nejvice informaci a vyméfit na pohovor s kazdym kandidatem dostatecny cas.
Idedlni je, kdyz pohovor vede vice nez jeden tazatel a méli by to byt pouze

trénovani lidi.
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1.2.2. Dopliiujici techniky

Dalsi techniky vybéru novych zaméstnanci jsou testy pracovni
zpusobilosti, modelové situace, pozorovani pii praci, assessment centra a jiné
netradi¢ni techniky. Tyto dopliujici techniky piinaSeji o uchazecich nové,
dopliyjici informace, které zaméstnavatel jesté neziskal pomoci Zivotopisu ¢i

rozhovoru.

Testy pracovni zptusobilosti

Mezi testy pracovni zpisobilosti patii napf. testy inteligence, testy
schopnosti, testy znalosti a dovednosti ¢i testy osobnosti. (Koubek, 2006).
Vzdy je potieba posoudit, jaké testy jsou pro danou obsazovanou pozici
vhodné. Konkrétni testy je tieba volit peclivé a cilené.

Zadavat a vyhodnocovat testy by mél odbornik z oblasti psychologie.
Nespravné zadani ¢i Spatna interpretace vysledkli mize ptinést vice Skody nez
uzitku.

Testy inteligence zjist'uji uchazeCovy schopnosti myslet a plnit urcité
pozadavky. Testuje se tak pamét, prostorové vidéni, numerické mysleni,
verbalni schopnosti, schopnost tisudku ¢i rychlost vnimani.

Pomoci testli schopnosti se hodnoti existujici a potencidlni schopnosti
uchazece 1 predpoklady kjejich rozvoji. Tyto testy zjisti motorické
a mechanické schopnosti, prostorovou orientaci, manualni zru¢nost ¢i viohy.

DalS$im druhem jsou testy znalosti a dovednosti. Ty maji za Ukol
provéfit hloubku ziskanych znalosti a ovladani odbornych navyka, které se
uchaze¢ nauéil ve §kole nebo pii piipravé na dané povolani. Radime sem také
ukazku neboli vzorek prace.

Testy osobnosti, nékdy nazyvané jako psychologické testy mohou mit
ruzny zabér. Ukazuji rizné stranky osobnosti uchazece, zakladni rysy jeho
povahy, zda je introvert €1 extrovert, uzavieny ¢i spolecensky, jeho aspiracni
uroven, mravni citéni aj. ZjiStuji schopnost rozhodovat se, odolnost viici
stresu, schopnost feSit zat€Zové situace ¢i rychle a spravné rozhodovat.
Kandidati v téchto typech testl maji za ukol interpretovat n&jaky obrazec,
vybrat Cinnosti ¢i osoby, které¢ akceptuji nebo naopak odmitaji. Uchaze¢ tak
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muze ukézat rysy osobnosti ¢i z4jmy, které maji v daném oboru tspésni lidé.
Tato skute¢nost mtze signalizovat fakt, ze se pro danou praci hodi. N¢které
testy osobnosti jsou notoricky zndmé. U takovych testl je tfeba zvySena
pozornost pii jejich hodnoceni. Uéastnik vybérového fizeni totiz ¢asto nekresli

podle sebe, ale podle toho, jaky vysledek je u dané pozice zadouci.

Modelové situace

Reseni modelové situace vypovida o uchazetovu zpisobu jednéni
a tfeSeni konkrétnich situaci. Modelova situace mize probéhnout pisemnou
formou, kdy uchazeci poskytneme popis konkrétni situace a mozné zplsoby
feSeni. Uchaze¢ ma za tkol vybrat dle jeho ndzoru nejvhodnéjsi variantu. Dalsi
variantou je pouze popis situace bez nastinéni feSeni. V takovém piipad¢ musi
uchaze¢ navrhnout vlastni feSeni. Je mozné také celou situaci sehrat. Tato
reakce uchazec€l. Prostfedi kancelafe a ,,hrani“ celé situace mize vysledky

zkreslit.

Pozorovani pri praci

Na rozdil od modelové situace uchaze¢ skutecné vykondva
pozadovanou ¢innost, a to v redlném prostredi spolec¢nosti. Tato technika velmi
dobte ukaze uchazeCovy schopnosti a dovednosti. Diky reédlnosti celé situace
dochazi k menSimu zkresleni neZ pti modelovych situacich. Vysledky maji

tudiz vyssi validitu.
Assessment centrum

Stale castéji vyuzivanou metodou vybéru novych pracovnikld je
tzv. assessment centrum (AC), které nabizi komplexni hodnoceni uchazecii.
Tato metoda je v podstaté diagnosticko-vycvikovy program, ktery je obvykle
realizovan specializovanou agenturou. V AC je skupina pozorovateld, ktera
ucastniky pozoruje a hodnoti pifi plnéni nejriznéjSich cviceni, napf.
skupinovych diskuzi ¢i teSeni ptipadovych studii. Skupina hodnotitelt je
sloZzena z nezéavislych externich odbornikd, ktefi maji rtizny profesni profil,
a zZ internich zaméstnanct spole¢nosti.
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PInénim zadanych ukoll se testuje pracovni zpusobilost potencialniho
zaméstnance o manazerskou pozici a také jeho rozvojovy potencial. Hodnoti se
chovani, komunika¢ni a socidlni dovednosti uchazece ¢i charakteristiky jeho
osobnosti.

AC pomahd nejen zaméstnavateli, ale 1 uchaze¢lim, ktefi se mizou lépe
vcitit do dané spolecnosti a jejich hodnot. Ti se pak mohou snadnéji
rozhodnout, zda jim prace v dané organizaci bude vyhovovat ¢i nikoliv.

Tato metoda je velmi validni. Neni vSak tak ¢asto pouzivana z divodu

velké naroc¢nosti na ¢as, finan¢ni prostredky a personalni zabezpeceni.

Netradi¢ni techniky

Mezi netradi¢ni a malo pouzivané formy vybéru novych pracovniki

patii grafologie, frenologie ¢i astrologie.

Grafologie je rozbor pisma uchazece. Grafologickou analyzu provadi
specialista, ktery z rukopisu zkouma pisatelovu osobnost a z ni predpovida jeho
budouci pracovni vykon. Psychologie pisma vSak klade velmi vysoké naroky
na grafologa. V ptipad¢ nizsi kvalifikace posuzovatele mize byt validita této
metody velmi nizka.

Frenologie odvozuje charakterové rysy a dusevni schopnosti uchazece
na zakladé¢ vnéjSich znakil lebky. Tato metoda je v moderni personalistice
povazovana spiSe za pseudovédu a pii vybéru vhodného kandidata se jiz
nevyuziva.

Dalsi netradi¢ni technikou je astrologie, ktera zkouma uchazece a jeho
charakteristiky na zakladé data narozeni a postaveni vesmirnych téles.
Astrologie vSak také neni pro vybér budoucich zaméstnancti ptili§ vhodna.

Vétsina odborniki tuto metodu povazuje za neodbornou a odmita ji.
1.3 Zikonné normativy vybérového Fizeni

Dodrzeni vSech zakonnych norem je podminkou kazdého realizovaného
vybérového fizeni. Diky témto normam je zajiSténa profesionalita

a standardizovand uroven kazdého vybérového fizeni.
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V pribéhu celého vybérového fizeni je nutné postupovat dle zékona.
Pracovnépravni vztahy mezi zaméstnancem a zaméstnavatelem vymezuje
Zakonik prace.

Hlava 1 popisuje postup pred vznikem pracovniho poméru.
Zameéstnavatel mize podle § 30 po ucastnikovi vyberového fizeni pozadovat
pouze takové informace, které jsou relevantni z hlediska pozadované
kvalifikace a zjist'uji nezbytné pozadavky ¢i zvlastni schopnosti, které jsou pro
vykonavani prace dulezité.

Dalsi dilezitou ¢asti Zakoniku prace pro vybérové fizeni je Hlava II.
Hlava II upravuje pracovni pomér, pracovni smlouvu a vznik pracovniho
pomeéru. Tato Cast oSetfuje jak z4jmy vybraného uchazece, tak z4jmy firmy.

Kli¢ovou ¢asti Zakoniku prace pro vedeni vybérového tizeni je Hlava
IV. Jeji podstatou je rovné zachazeni a zédkaz diskriminace pracovnikd. Hlava
IV pojednavda 1 o duasledcich poruseni prav a povinnosti, které
Z pracovnépravnich vztahi vyplyvaji. Personalista musi zajistit rovné
zachédzeni se vSemi potencidlnimi zaméstnanci a vyvarovat se otazek, které
mohou uchazece diskriminovat, a to jak v osobnim rozhovoru, tak i1 ve
formalnim dotazniku.

Hlava VIII § 316, odstavec 4 uvadi konkrétni vycet oblasti, na které
nesmi byt uchaze¢ dotazovan. Jednd se napiiklad o ziskdvani informaci
o t&hotenstvi, o sexudlni orientaci, o majetkovych a rodinnych pomérech,
o puvodu, o clenstvi v politickych stranach ¢i v odborové organizaci nebo
o prislusnosti k cirkvi.

Zakon ¢&. 198/2009 Sb., o rovném zachiazeni a o pravnich
prostiedcich ochrany pied diskriminaci a zméné nékterych zakontd neboli
Antidiskriminaéni zakon navazuje na Listinu zakladnich prav a svobod a
podrobné vymezuje pravni prostredky ochrany pfed moznou diskriminaci.

DalSim dillezitym zédkonem, kterym se musi zamé&stnavatel pii vedeni
vybérového fizeni fidit, je zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich udaji.
Tento zakon chrani kazdého obana pied neopravnénym zasahem do jeho

soukromi, upravuje prava a povinnosti v prubéhu zpracovani osobnich tudaji.
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Vliv na naborovou politiku mé také zakon ¢&. 435/2004 Sb.,
o zaméstnanosti. Klicova je predev$im pata cast, ktera se vénuje aktivni
politice zaméstnanosti. Jsou zde vyjmenovana opatfeni a jednotlivé néastroje,
kterymi se tato politika realizuje, napt. investicni pobidky, rekvalifikace,
ptispévek pii prechodu na novy podnikatelsky program, piispévek na
zapracovani i vetejné prospésné prace.

Poruseni vyse uvedenych zdkoni miize mit velmi nepiijemny dopad

nejen na na personalni oddéleni, ale i na cely podnik.
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2. Vybér zaméstnanci ve spole¢nosti GECO, a. s.

2.1. Predstaveni spolecnosti GECO, a. s.

Spole¢nost GECO byla zalozena v roce 1991 jako spol. s. r. 0. a od
roku 1995 ptisobi na trhu jako akciova spole¢nost.

GECO, a. s. patii v CR mezi nejvétsi dovozce tabakovych vyrobku. Je
jedinou firmou v oboru, ktera vlastni sit’ velkoobchodnich prodejen na uzemi
celé Ceské republiky. Zaroven spoleénost provozuje 230 specializovanych
prodejen "TABAK — TISK" s velkou nabidkou tabakovych vyrobki a jinych
kutackych potieb, dobijecich kuponli mobilnich operatori, periodického tisku,
stiracich lost, jizdenek MHD, zprostiedkovanim sluzeb spolecnosti
SAZKA, a. s. nebo provozovani prodejnich cigaretovych automati.

V soucasné¢ dobé méa spoleCnost GECO v 94 ceskych méstech
239 maloobchodnich prodejen.

V roce 2000 spolecnost expandovala na slovensky trh prostfednictvim
deefiné firmy GECO, s. r. 0o, na kterém provozuje 34 maloobchodnich
prodejen.

Od roku 2011 je spole¢nost GECO i na némeckém trhu. Nyni ma na
tomto tizemi 25 maloobchodnich prodejen.

V roce 2011 dosahla spolecnost celkového obratu 20 miliard K¢.

Orgény spolecnosti GECO jsou valnd hromada, pfedstavenstvo
a dozorc¢i rada. Dle Obchodniho rejsttiku je jedinym akcionafem spole¢nost
GECO CZ, a. s., ktera vlastni 100 ks listinnych akcii na majitele ve jmenovité
hodnoté 1 000 000 K¢.

Poslani spole¢nosti GECO je ,,VZzdy na stran¢ svych zakazniki!*
Poslani spolecnosti 1ze snadno definovat pomoci kombinace vybranych faktort
—metoda 3P, tzn. Product, Profit, Personal (Cimbalnikova, 2010).

Termin Product (produkt) znamena kvalitni obslouzeni co nejvétSiho
poctu zékaznikii v maloobchodnich prodejnach pii zachovani vysoké kvality
obsluhy. Cilem je prodej a distribuce kvalitniho tabdkového zbozi, tisku, jiného

zbozi a doplikovych sluzeb s dirazem na prodej zbozi, kterého je firma
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pfimym dovozcem. Spolec¢nost ma pro stale zdkazniky vérnostni program.
Prostiednictvim tzv. GECO karty nabizi nadstandardni ceny, sluzby a bonusy.

Profit (zisk) oznaCuje obchodni spoleCnost, ktera patii mezi
400 nejlepsich firem v Evropské unii.

Pojem Personal (lidské zdroje) poukazuje na to, ze spoleCnost je
mladou a rychle se rozvijejici spoleCnosti, kterda zaméstnava a trénuje
odborniky v oblastech fizeni maloobchodnich prodejen a aktivniho prodeje
nabizeného zbozi a sluzeb.

Spole¢nost se vénuje rozvoji zaméstnanci pomoci prohlubovani
vzdélani a podporuje ty, ktefi maji zajem o svilj profesni a odborny riist.

Spolecnost stanovila vnitrofiremni etiku prodeje a standardy chovani vici
zakaznikovi. Prodavaci maji ve vétSiné pripadi stfedoskolské vzdélani.

Manazefti jsou prevazné absolventi vysokych Skol.

2.2. Metodologie vyzkumu

Pfi tvorbé bakalaiské prace byla pouzita metoda analyzy, syntézy a
dotazovani. Metoda analyzy je zaloZzena na postupném sbéru informaci, jejich
tfidéni, hodnoceni a nasledné interpretaci. PouZity byly interni data spole¢nosti,
odborna tisténa literatura a internetové zdroje. Pfi metod€ syntézy se sleduji
vzajemné souvislosti mezi jednotlivymi zjiSténymi informacemi. Kli¢ovou
metodou je pro tuto bakalarskou praci dotazovani.

Vytvotili jsme dotaznik, ktery se sklada z 31 otazek. Otazky mohou byt
uzaviené, oteviené €i polooteviené. U uzavienych otazek je nabidnuto nékolik
odpovédi, ze kterych si dotazovany vybira. U otevienych otdzek nejsou
nabidnuty zadné odpovédi a dotazovany mitize napsat libovolnou odpovéed.
Polooteviené otazky jsou kompromisem, nabizeji nékolik moznych odpovédi a
posledni variantou je odpovéd ,,jiné“, kde muze dotazovany napsat svoji
vlastni odpovéd’. V dotazniku byly vyuzity v§echny druhy otazek. Specifickym

typem pouzitych uzavienych otazek jsou tzv. Skalové otazky, které jsou
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nejvhodnéjsi pro métfeni nazorl a postoji. Byla pouzita hodnotici skala 1 — 6,
kdy 1 je minimalni a 6 maximalni hodnoceni.

Celkem bylo osloveno 28 respondentti, z toho 8 oblastnich feditelii a 20
nejlepsich vedoucich maloobchodnich prodejen.

Pocet otazek je vysSi, nez se obvykle pro dotaznikové Setieni
doporucuje. VEtsi pocet otazek byl pouzit z divodu moznosti kvalitnéjsiho a
komplexniho posouzeni celého procesu vybérového fizeni a zjisténi moznych
nedostatki. Tim se také zvySuje pravdépodobnost nalezeni vhodnych

doporuceni a navrhili na zlepseni, které by mohly spole¢nosti GECO pomoci.

2.3. Pozadavky na zaméstnance v pracovni pozici

prodavacé/prodavacka

Na pracovni pozici prodavac/prodavacka je zaméstnanec podiizen
vedoucimu prodejny, oblastnimu fediteli maloobchodni divize (MOD), fediteli
prodeje MOD a fediteli MOD. Zaméstnanec je povinen dodrzovat firemni
standardy a prodavat zbozi v souladu s etikou prodeje, aktivné nabizet zbozi,
vést skladovou evidenci, vystavovat prodejni doklady a kontrolovat jejich
spravnost, zpracovavat data o prodeji vcetné jejich odeslani na centralu
a pobocky velkoobchodu (VO). Déale musi zaméstnanec kontrolovat hotovost,
odvadét trzby, dodrZovat rozpis vystavovaného zboZi a doplnovat ho
do zasobnikli a polic. Zaméstnanec je povinen oznafovat zboZi a zajistit
rychlou cenovou aktualizaci v pfipadé piecenéni. Zaméstnanec piijima
a vyrtizuje reklamace, GCastni se inventur provozovny, udrzuje jeji Cistotu
a dodrzuje pravidla bezpeCnosti prace a protipozarni ochrany.
Kazda maloobchodni prodejna (MOP) je povinna dodrzovat maximalni vysi
hotovosti v pokladné 30 000 K¢ a nejvyse 750 000 K¢ v trezoru.

Zaméstnanec se musi vzdy fidit vnitfnimi smérnicemi a nafizenimi.
Nesmi prodavat erotickou literaturu, stiraci losy, alkoholické ani tabdkové
vyrobky nebo piijimat sazky od osob mladsich 18 let.

Kompletni popis pracovni pozice se vSemi povinnostmi je uveden

Vv priloze A.
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2.4. Vysledky a vyhodnoceni dotazovani pro pracovni pozici

prodavac/prodavacka

V nasledujici kapitole jsou podrobné rozebrany odpovédi na jednotlivé

dotaznikové otazky.

Otazka ¢. 1

Kdy zahajujete nabor na obsazeni pracovniho mista prodava¢/prodavacka?

Otazka se snaZi najit odpoveéd’ na dobu, kdy vedouci prodejny zacina hledat

nového pracovnika.

frekvence vyskytu tvrzeni

7 kdyz vim, Ze se uvolni misto

chybi pracovni sila

kdyZ sam skonc¢i

nespokojenost

vypoved

vymeéna personalu

ukonceni pracovniho poméru

RD

konece zkusebni doby

po druhém upozornéni na neplnéni povinnosti

planované ukonceni

RPIRPIRPIRPIFRPININNDN WD

nahlé ukonceni

Tabulka €. 1: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 1

Odpovédi respondentll ukazuji, ze nejdelsi doba, kdy vedouci zacina
hledat nového kandidata na pozici prodavace/prodavacky, jsou dva mésice.
Vypovédi také ukazuji, Ze to neni obvyklym pravidlem, ale ze spi§ pfevazuje
doba jednoho meésice pred potfebou obsadit pracovni misto. NejcastéjSimi
pfic¢inami je uvolnéni pracovniho mista a chyb¢jici pracovni sila. Mén¢ Castymi
divody je odchod pracovnika nebo nespokojenost vedouciho se stavajicim

pracovnikem. Regulérnim divodem je na maloobchodni prodejné¢ (MOP)
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odchod prodavacek na rodi¢ovskou dovolenou. Ukazuje se, ze nabor na
obsazeni pracovniho mista je procesem spise predvidatelnym. Nahla ukonceni

se vyskytuji, ale nejsou v prevaze.

Otazka ¢. 2
Kter¢ schopnosti a dovednosti ma mit prodavac/prodavacka? Uved’te alespon

pet dovednosti.

Cilem otazky bylo sumarizovat veskeré navrhy respondenti na schopnosti
a dovednosti, které u prodavaci/prodavacek ocekavaji. Znalost schopnosti

a dovednosti determinuje spravny vybér mezi potencidlnimi uchazeci.

frekvence vyskytu tvrzeni %
22 komunikativnost - umét mluvit 16,8 %
14 prace 10,7 %
24 slu$né a ptijemné vystupovani - pozdravit a podékovat | 18,3 %
8 aktivni nabidka zbozi 6,1 %
8 schopnost ucit se nové véci 6,1 %
7 prace s PC 53 %
6 pozitivni ¢lovék - pozitivni mysleni 4,6 %
4 umet fesit situace se zakaznikem 3,1%
4 ochota pracovat 3,1%
4 matematické dovednosti 3,1%
4 tymovy hrac¢ 3,1%
2 castecna znalost sortimentu 1,5%
2 cestnost 1,5%
2 peclivost 1,5%
2 praxe v oboru 1.5%
2 pracovitost 1.5%
2 loajalnost 15%
1 bystrost 0,8 %
1 davéryhodnost 0,8 %
1 dosahovat stanovené véci 0,8 %
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1 nekonfliktnost 0,8 %
1 poctivost 0,8 %
1 pozornost 0,8 %
1 prehled o déni kolem sebe 0,8 %
1 remitenda 0,8 %
1 svédomitost 0,8 %
1 umét poradit 0,8 %
1 vnimavost 0,8 %
1 vstiicnost 0,8 %
1 zodpovédnost 0,8 %
1 zvladat stres 0,8 %

Tabulka €. 2: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 2

® komunikativnost - umet
mluvit

M prace

mslugnéa piijemné
vystupovani - pozdravita
podékovat

maktivninabidkazbozi

m schopnostutit se noveé
veécl

Graf €. 1: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 2

Respondenti s vyznamnou pievahou pozaduji komunikativnost a uméni
mluvit, tento pozadavek se vyskytl dvaadvacetkrat. Na druhém misté se
objevuje pozadavek na slusné a pifijemné vystupovani, uméni pozdravit
a podekovat, a to ve cCtrnacti piipadech. Ve stejném rozsahu pozaduji

respondenti dovednost pracovat s penézi, a to také ¢trnactkrat. Do druhé, co do
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frekvence nejvySe zastoupené skupiny (osmkrat az Sestkrat) se dostava
pozadavek na dovednost aktivné nabizet zbozi, schopnost ucit se nové véci,
vyskytu (Ctyfikrat az jedenkrat) se objevuji takové pozadavky na schopnosti
a dovednosti jako ochota pracovat, matematické dovednosti, tymovy hrac,
prodejni dovednosti, spolehlivost, Cestnost, peclivost a uméni zvladat stres.

(podrobné;ji viz tabulka)
Otazka ¢. 3
Které schopnosti a dovednosti, pii vybéru prodavace/prodavacky, povazujete

za bezpodminecné? Uved’te alespon tfi schopnosti ¢i dovednosti.

Otazka sméfuje k uzsi specifikaci pozadovanych schopnosti a dovednosti.

frekvence vyskytu tvrzeni %
21 komunikace 31,3%
13 prace s penézi - umét pocitat 19,4 %
5 prace s PC 7,5 %
5 ptijemné vystupovani (podékovat, pozdravit) 7,5 %
5 aktivni nabidka 7,5 %
3 pozitivni pristup 45 %
3 zajem o praci 45 %
1 extroverze 15%
1 peclivost 1,5%
1 dislednost 1,5%
1 vzhled 15%
1 usmeévavost 1,5%
1 divera 1,5%
1 chtit pracovat 1,5%
1 logjalita 1,5%
1 zodpovédnost 1,5%
1 tymovy hrac¢ 15%
1 ochota 15%
1 rychlost 1.5%

Tabulka €. 3: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 3
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10.2%

Ekomunikace

10.2%

Hprace s penézi - umet
pocitat

0
10.2% praces PC

Epiijemneé vystupovani
(podékovat, pozdravit)

Graf ¢. 2: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 3

V grafu je zobrazeno 5 nejCastéjsich odpovédi. Za nejpodstatnéjsi
dovednost respondenti povazuji komunikaci, a to v jedenadvaceti ptipadech.
Ve tiinacti ptipadech je pro respondenty podstatna dovednost pracovat s penézi
a umét pocitat. Na tietim misté hlasy péti respondentii se objevuje pozadavek

na praci s PC, aktivni nabidka a pfijemné vystupovani.

Otazka ¢. 4

Jak provéiujete bezpodminecné pozadované dovednosti?

Cilem otazky je zjistit, zda a jak jsou pozadované schopnosti a dovednosti

provérovany.
frekvence vyskytu Tvrzeni
14 test prace — pokladna
10 dotazovani pti pohovoru

osobni zkous$ka - bliZze neuréeno

test prace - aktivni nabidka

namatkova kontrola sortimentu

reference

otazky o znalosti sortimentu

za pult nikoho z uchazecl nepoustim

dotaznik

RPN INWlO

zivotopis

Tabulka ¢. 4: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 4
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M test prace - pokladna

B dotazovanipiipohovoru

m osobnizkougka-blize
neurceno

W test prace - aktivninabidka

Hnamatkovakontrola
sortimentu

mreference

W otazky o znalosti gsortimentu

M za pultnikoho z uchaze¢i
nepoustim

dotaznik

m zivotopis

Graf ¢. 3: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 4

Respondenti uvadeéli vice moznosti. Nejcastéji schopnosti a dovednosti

uchazecli provétuji vedouci prodejen testem prace na pokladné, a to ve

14 ptipadech. V 10 pfipadech ovéfuje vedouci prodejny schopnosti

a dovednosti dotazovanim pii pohovoru. V 9 ptipadech uvadi respondenti

provéieni osobni zkouSkou, ale jeji

charakteristiku blize neurcuji.

Ve 3 ptipadech vedouci opét pouzivé testu prace ve formé aktivni nabidky.

Pouze v 1 ptipad¢ vedouci prodejny nikoho z uchazeci za pult nepousti.
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Otazka ¢. S

Jaké zdroje jsou pro zisk nového prodavace ¢astéjsi?

frekvence vyskytu tvrzeni
25 externi
3 interni

Tabulka ¢. 5: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 5

Nejcastéji se do spolecnosti GECO, a. s. pfijimaji zaméstnanci na pozici

prodavac/prodavacka z externich zdroja.

Otazka ¢. 6

Jakym zptisobem nejcastéji ziskavate potencidlni uchazece na pracovni pozici

prodavac/prodavacka?

frekvence vyskytu Tvrzeni %
16 ustni doporuceni od zaméstnanct 29,6 %
10 internetové a personalni servery 18,5 %
0 utad prace 0,0%
6 inzerat na firemnich www 11,1 %
21 inzerat v prodejné 38,9%
1 inzerat v mistnich novinach 1,9 %

Tabulka €. 6: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 6
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1.9%

mstni doporuceni od
zameéstnanch

B internetovéa personalni
servery

murad prace

W inzerat na firemnich www

B inzerat v prodejneé

M inzerat v mistnich
novinach

0.0%

Graf ¢. 4: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 6

Respondenti uvadéli vice moznosti. Na zaklad¢ odpovédi respondentti
se ukazuje, ze prevazuje umisténi inzeratu v prodejné, a to v 21 ptipadech. Na
druhém misté je pak ustni doporuc¢eni od zaméstnanci (16 respondentl).
Tretim nejpouzivangj$im zdrojem pro ziskdvani uchazecd na pozici
prodavac/prodavacka  MOP  jsou internetové  persondlni  servery
(10 respondentil). Inzeraty na firemnich www se dle vyzkumu vyuzivaji méne,
uvedlo je pouze 6 respondentti. Inzerat v mistnich novinach uvedli respondenti

pouze 1. Ufad préace jako zdroj nebyl respondenty viibec uveden.

Otazka ¢. 7
Uved’te obvykly konkrétni postup procesu od osloveni potencialniho uchazece

aZ po jeho pfijeti.

frekvence vyskytu Tvrzeni
4 vydani inzeratu
21 Cteni a analyza Zivotopisu
1 info uchazeci e-mailem o pracovni naplni
2 sjednani osobni schiizky — sms
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3 vybérové fizeni
osobni pohovor s vedoucim prodejny (VP), oblastnim feditelem
27 o)
A duvod, pro¢ chce pracovat jako
prodavacka v Gecu
) divod ukonceni odchazejiciho
pracovniho poméru
3 ovéteni udaji ze Zivotopisu
9 seznameni s pracovni naplni
prodavacky na MOP
3 dotaz na vysi platu
1 informace o vysi platu
4 pracovni doba
1 dotazy uchazece
seznameni s firemnimi pravidly
° a firmou
4 ocekavani uchazece
7 ocekavani firmy
1 predlozeni vyhod prace v Gecu
1 zaznam v rejstiiku trestl
praktické ovéreni, zda umi
> komunikovat
1 dalsi vybér do 2. kola
2 2. kolo
2 feSeni konkrétnich situaci
2 provéteni prace s penézi
1 zboziznalstvi
1 ovéteni od minulého
zameéstnavatele
zkouska na provozovné, na
21 pokladné, osloveni zékaznikd,
znalost aktivni nabidky
5 hodnoceni uchazece
4 informace uchazece o pribéhu vybérového fizeni
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zjisténi trvani zajmu uchazece

predlozeni dalSich dokumentt k nastupu

vyplnéni osobniho dotazniku

podepsani smluv

o k| k| ©f -

nastup na sménu a predani vSech nastupnich doklada

Tabulka €. 7: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 7

Respondenti s vyznamnou pievahou pozaduji komunikativnost a uméni
mluvit, tento pozadavek se vyskytl dvaadvacetkrat. Na druhém misté se
objevuje pozadavek na slusné a pfijemné vystupovani, uméni pozdravit
a pod€kovat, a to ve Ctrnacti pfipadech. Ve stejném rozsahu pozaduji
respondenti dovednost pracovat s penézi a to také ¢trnactkrat. Do druhé, co do
frekvence nejvySe zastoupené skupiny (osmkrat az Sestkrat) se dostava
pozadavek na dovednost aktivné nabizet zbozi, schopnost ucit se nové véci,
vyskytu (Ctytikrat az jedenkrat) se objevuji takové pozadavky na schopnosti
a dovednosti jako ochota pracovat, matematické dovednosti, tymovy hrac,

prodejni dovednosti, spolehlivost, Cestnost, peclivost a umeni zvladat stres.

Otazka ¢. 8

Které dokumenty pozadujete od potencialniho uchazece?

frekvence vyskytu tvrzeni %
27 Zivotopis 100,0 %
25 vypis z trestniho rejstiiku 92,6 %
20 doklad o dosaZzeném vzdélani 74,1 %
20 doklad o zdravotni zpGsobilosti 74,1 %
17 reference od piedchazejicich zaméstnavatell 63,0 %
6 jiné - kopie OP 22,2 %
5 jiné - kopie karty zdravotni pojistovny 18,5 %
2 jiné - zapoctovy list 7.4 %
1 jiné — kopie fidi¢ského pritkazu ( RP) 3,7%

Tabulka ¢. 8: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 8
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W Zivotopis

B vypis z trestniho rejstriku

m doklad o dosazeném vzdeélani

m doklad o zdravotni zpisobilosti

mreference od predchazejicich
zameéstnavateli

W jiné- kopie OP

mjiné- kopiekarty zdravotni
pojistoviy

W jiné- zapoctovy list

jiné- kopieRP

Graf €. 5: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 8

Respondenti uvadéli vice moznosti. Respondenti ve 100 % vyZzaduji od

potencidlnich uchazeci Zivotopis, v 92 % vypis z trestniho rejstiiku, v 74 %

doklad o dosazeném vzdélani a zdravotni zpusobilosti, v 62 % reference od

predchazejicich zaméstnavateld. V dalSich ptipadech pozaduji kopie OP, karty

zdravotni pojistovny, zapo&tovy list a kopii RP.

Otazka ¢. 9

Jakym zpiisobem délate predvybér — koho a pro¢ vytazujete?

Otazka zjistuje, koho a pro¢ respondent vyrazuje ve fazi predvybéru.

frekvence vyskytu tvrzeni %
12 toho, kdo cCasto stfida zaméstnani 255 %
6 nesplituje zadané pozadavky z inzeratu 12,8 %
5 nema praxi v oboru MOP 10,6 %
4 velka vzdalenost od mista pracovisté 8,5 %
4 negativni doporuceni a reference 8,5 %
4 muze — penize a neochota podfizovat se 8,5%
3 prevzdélanost (VS) 6,4 %
2 opakovana evidence na ufadu prace (UP) 4,3 %
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$patng Citelny Zivotopis — nepiehlednost nebo hrubé

2 chyby v textu 4.3%
2 nedélam predvybér 43 %
1 dichodci — fyzicka narocnost prace 2,1%
1 specifické zaméteni pfedchéazejiciho zaméestnani 2,1 %
1 neznalost prace na PC 2,1%

Tabulka ¢. 9: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 9
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Htoho. kdo ¢asto stiida
Zamestnani

Enespliujezadané pozadavky
Z inzeratu

Enema praxi v oboru MOP

mvelkavzdalenost od mista
pracoviste

Enegativni doporuéenia
reference

Emuze— penize a neochota
podrizovat se

mpievzdélanost (V)

mopakovanaevidencena UP

mEpatne ¢itelny zivotopis—
nepiehlednostnebo hrubé
chyby v textu

mnedélam predvybér
mdtchodci—fyzicka
naro¢nost prace

mspecifické zaméreni
predchazejiciho zaméstnani

neznalost prace na PC

Graf €. 6: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 9

Nejcastéji  jsou vyfazovani ti, kdo casto stfidaji zaméstnani,
a to ve 27 % odpovédi respondentti. Déle jsou pak v pfedvybéru vyrazeni ti,
ktefi nespliiuji zadané pozadavky (13 %) nebo nemaji praxi v oboru MOP

(11%). V9 % ptipadt vyrazeni v piedvybéru je velka vzdalenost od mista
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pracovisté, negativni doporuceni a reference, vyse financni odmény a neochota
podiizovat se. Za zminku stoji ndzor zastoupeny 4,5 % respondentti, ktery rika
7e diivodem K vyfazeni je opakovana evidence UP, $patné Citelny Zivotopis
S hrubymi chybami v textu. 2,3 % respondentli vyfazuje uchazece pro

neznalost prace na PC. 4,5 % respondentd nedéla predvybér.

Otazka ¢. 10

Kolik kol ma obvykle vyberové fizeni na pozici prodavac/prodavacka?

Cilem je urcit pocet kol vyberovych fizeni.

frekvence vyskytu tvrzeni %
3 0 kol 8,3%
9 1 kolo 25,0 %
20 2 kola 55,6 %
4 3 kola 11,1 %

Tabulka ¢. 10: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 10

m0kol

1 kolo
m2kola
3 kola

Graf ¢. 7: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 10

Respondenti uvadéli vice mozZnosti. V 55,6 % uvadéji respondenti

2 kola vybérového fizeni. Organizace 3. kola vybérového fizeni se kona
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v 11,1 % pftipadd. Jednokolové vybérové fizeni probiha v 25 %. V 8,3 % se
vybérové fizeni nekona.

Otazka ¢. 11

Kdo se obvykle podili na vybéru prodavace/prodavacky? Vyberte a odhadnéte

prosim frekvenci vyskytu.

V nasledujici tabulce zjistujeme, kdo vybira prodavace/prodavacku.

frekvence vyskytu tvrzeni %
0 oblastni feditel samostatné 0,0 %
3 vedouci prodejny samostatné 11,1 %
5 vedouci prodejny a prodavacky 18,5 %
6 vedouci prodejny, oblastni feditel a prodavacky 22,2 %
13 vedouci prodejny, oblastni feditel 48,1 %

Tabulka ¢. 11: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 11

48.1%

m oblastni reditel samostatné

mvedouciprodejny
samostatne

mvedouciprodejny a
prodavacky

mvedouciprodejny, oblastni
reditel a prodavacky

mvedouci prodejny, oblastni
reditel

0,0%

Graf €. 8: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 11

Z uvedenych odpovédi vyplyva, ze nejvétsi podil (40,2 %) ma na

vybéru prodavace/prodavacky vedouci prodejny a oblastni feditel. Ve 22,2 %
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se na vybéru spolu svedoucim prodejny a oblastnim feditelem podileji
i prodavaci/prodavacky. Samostatné rozhodnuti vedouciho prodejny se
vyskytuje v 11,1 %. Oblastni feditel dle udaju respondentli samostatné

prodavacky nevybira.

Otazka ¢. 12

Jak dlouho obvykle trva rozhovor s uchazecem?

kolo 1. kolo 2. kolo 3. kolo

10— 20 min 15 4 3
21 - 30 min 5 10 1
31 -40 min 2 4 2
41 -50 min

51 - 60 min 1 4 1

8 hod*
primér 5,75 22 1,75

Tabulka ¢. 12: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 12

Prvni kolo trvd nejcastéji 10 — 20 minut. Primérnd délka rozhovoru
s uchazeCem v prvnim kole je pfiblizn€ 21 minut. Druhé kolo nejcastéji trva
21 — 30 minut. Primérnd délka rozhovoru s uchazeCem v druhém kole je
ptiblizné 29 minut. Tteti kolo nejcastéji trva opét 10 — 20 minut. Primérna
délka rozhovoru v tfetim kole je pfiblizn€¢ 28 minut. Extrémnim udajem je

délka druhého kola, kdy respondent uvedl 8 hodin.

Otazka ¢. 13
Kolik vlastniho pracovniho ¢asu v hodinach vénujete vy, jako oblastni vedouci,
primérmé jednomu vybeérovému fizeni (od ziskani podkladi o potencidlnich

uchazecich az po vybér konkrétniho zaméstnance) prodavace/prodavacky?

Otazka je mifena na respondenta v pozici oblastni feditel a zjiSt'uje,

kolik ¢asu vénuje jednomu vybérovému fizeni.
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frekvence vyskytu

Tvrzeni

1

1 hodin

1,5 hodin

2,5 hodin

3 hodin

8 hodin

12 hodin

N N N =N I O TS

22,5 hodin

Tabulka €. 13: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 13

Oblastni feditel vénuje jednomu vyb&rovému fizeni od 1 - 22,5 hodiny,

primémé pak 6,6 hodiny. Nejcastéji veénuji oblastni feditelé jednomu

vybérovému fizeni 1 - 3 hodin. Extrémni tdaj uvadi jeden z respondentt

Vv délce vybérového fizeni 22,5 hodiny.

Otazka ¢. 14

Kolik vlastniho pracovniho ¢asu v hodinach vénuje vedouci prodejny primérné

jednomu vybérovému fizeni (od ziskani podkladli o potencialnich uchazecich

az po vybér konkrétniho zaméstnance) prodavace/prodavacky?

Otazka porovnava c¢as veénovany jednomu vybérovému fizeni dle

vlastniho odhadu vedouci prodejny a odhadu oblastniho feditele.

rozsah vedouci prodejny (vlastni odhad) Ve::::;:sctlnlzll;?)djg:zu(&il;;‘d
1 hodina 1
1,5 hodiny 2
2 hodiny 5 2
3 hodiny 2
3,5 hodiny 1
4 hodiny 1
4.5 hodiny 1
5 hodin 1 1
5,5 hodiny 2
8 hodin 1
15 hodin
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30 hodin 1
neuvedeno 4

Tabulka ¢. 14: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 14

Doba trvani jednoho vybérového fizeni je uvadéna v rozsahu
od 1 — 30 hodin, ze strany vedoucich prodejen a od 2 — 15 hodin z pohledu
odhadu oblastniho feditele. V celkovém porovnani priimérnych hodnot se doba
vénovana jednomu vybérovému fizeni zasadn¢ v obou odhadech nelisi. Podle
vlastniho odhadu vénuje vedouci prodejny jednomu vybérovému fizeni

pramérné 5,03 hodin a podle odhadu oblastniho feditele 5,31 hodin.
Otazka ¢. 15
Jakou formou se obvykle vyhodnocuje Zivotopis uchazece? Vyberte

a odhadnéte prosim frekvenci vyskytu.

Odpovédi na tuto otazku slouzi k analyze prace se Zivotopisem.

fre’kvence tvrzeni %
vyskytu
0 pisemné do tabulky s celkovym bodovym hodnocenim 0,0%
0 pisemné do tabulky s bodovym hodnocenim jednotlivych 00 %
parametrl '
2 pisemné do tabulky 5,3%
12 intuitivné v hlavé 31,6 %
24 Lntul.tlvnev - sloZzenim zivotopisu od nejlepsiho 63,2 %
nejslabsimu

Tabulka €. 15: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 15
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0,0% 0,0%

Hpisemneé do tabulky
g celkovym bodovym
hodnocenim

Hpisemneé do tabulky
gbodovymhodnocenim
jednotlivych parametrii

mpisemneé do tabulky

Hintuitiviné v hlave

mintuitivné —slozenim
zivotopisu od nejlepiiho
k nejslabsimu

Graf €. 9: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 15

Respondenti uvadéli vice moznosti. Intuitivni vyhodnoceni zivotopisu

v hlavé pouziva 44 % respondenti. Intuitivhi vyhodnoceni Zivotopisi

srovnanim Zivotopisu od nejlepsiho k nejslabSimu pouziva 88 % respondenti.

Pouze dva respondenti, tj. 7,4 % vyhodnocuje udaje ze Zivotopisu pisemné do

tabulky. Ani celkové bodové hodnoceni, ani bodové hodnoceni za jednotlivé

parametry nikdo z respondentti nepouziva.

Otazka ¢. 16

Kdo obvykle vede — fidi rozhovor s potencialnim uchazeCem? Vyberte

a odhadnéte prosim frekvenci vyskytu.

Otazka sméfuje k ur¢eni nejdilezitéjsi osoby v oblasti vedeni rozhovoru

S uchazeéem.

fre,kvence tvrzeni %
vyskytu
19 vedouci prodejny 70,4 %
3 oblastni feditel (80% - 100%) 11,1 %
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5 oblastni feditel + vedouci prodejny (50/50)

18,5 %

0 prodavacka

0,0%

Tabulka €. 16: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 16

Graf ¢. 10: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 16

mvedouciprodejny

Boblastnitreditel (80% -
100%)

moblastnireditel + vedouci
prodejny (50/50)

Eprodavacka

Respondenti uvadéli vice moznosti. V 70 % vede rozhovor vedouci

prodejny a v 18,5 % vede rozhovor s potencialnim uchaze¢em oblastni feditel

1 vedouci prodejny v poméru 50/50. V11 % je rozhodujici osobou ve vedeni

rozhovoru oblastni feditel. Respondenti uvedli, Ze prodavacka nikdy rozhovor

nevede.

Otazka ¢. 17

Jaky vyznam pro vas ma praxe v MO prodeji? Zhodnotte na stupnici

1-6, 6 max., 1 min.

49




vyznam 1 2 3 4 5 6

frekvence vyskytu 2 0 2 2 13 8

Tabulka ¢. 17: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 17

Nejvice respondenti hodnoti vyznam praxe v maloobchodnim prodeji

stupném 5. Celkove priimér za skupinu respondentti dosahuje hodnoty 4,77.

Otazka ¢. 18
Jaky vyznam ma znalost prace na PC? Zhodnot'te na stupnici 1-6, 6 max.,

1 min.

vyznam 1 2 3 4 5 6

frekvence vyskytu 0 2 5 7 6 7

Tabulka ¢. 18: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 18

Nejvice respondentil hodnoti znalost prace na PC stupném 4. Primér za

celou skupinu respondentd dosahuje hodnoty 4,40.

Otazka ¢. 19
Jaky vyznam ma pro vés fyzicky vzhled, odév a Gprava uchazece? Zhodnot'te

na stupnici 1-6, 6 max., 1 min.

vyznam 1 2 3 4 5 6

frekvence vyskytu 1 1 4 6 10 5

Tabulka €. 19: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 19

Nejvice respondent hodnoti fyzicky vzhled, odév a upravu uchazece

stupném 5. Priimér za celou skupinu respondentti dosahuje hodnoty 4,40.
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Otazka ¢. 20

Jaky vyznam pro vds ma piirozeny usmeév, ocni kontakt, drzeni t¢la a podani

ruky? Zhodnotte na stupnici 1-6, 6 max., 1. min.

vyznam 1 2 3 4 5 6

frekvence vyskytu 1 0 0 3 4 19

Tabulka ¢. 20: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 20

Nejvice respondentii hodnoti usmév, o¢ni kontakt, drzeni téla a podani
ruky stupném 6, coz je maximdlni hodnota. Primér za celou skupinu

respondentti dosahuje hodnoty 5,44.

Otazka ¢é. 21

Jaky vyznam pro vds ma slovni vyjadfovani? Zhodnot'te na stupnici 1-6, 6

max., 1. min.
vyznam 1 2 3 4 5 6
frekvence vyskytu 1 0 0 0 7 19

Tabulka €. 21: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 21
Nejvice respondenti hodnoti slovni vyjadfovani stupném 6, cozZ je
maximalni hodnota. Primér za celou skupinu respondentii dosahuje hodnoty

5,55.

Otazka ¢. 22

Jakym zplisobem vyse uvedené parametry vyhodnocujete?

Otazka ukazuje, jakym zplisobem respondenti zpracovavaji udaje

Z rozhovoru s uchazedem.
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frekvence vyskytu tvrzeni %

0 pisemné do tabulky s celkovym bodovym hodnocenim | 0,00 %

0 pisemné ‘,10 tabulky s lzodovyrn hodnocenim 0,00 %
jednotlivych parametrti

2 jinak: poznamenavam si poznamky do CV 6,25 %

3 pisemn¢ do tabulky 9,38 %

11 intuitivné v hlavé 34,38 %

16 1ntu1.tlvnev - slozenim zivotopisu od nejlepsiho 50,00 %
k nejslabsimu

Tabulka €. 22: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 22

60,00% -
MW pisemné do tabulky s celkovym
50,00% bodovym hodnocenim
50,00% -
MW pisemné do tabulky s hodovym
hodnocenim jednotlivych
40,00% - parametrl
34,38% Mjinak: poznamenavamsi
poznamky do CV
30,00%
M pisemné do tabulky
20,00% W intuitivnév hlave
10,00% - Wintuitivné—slozenim Zivotopisu
od nejlepsiho k nejslabsimu
0,00% 0,00%
0,00% -

Graf ¢. 11: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 22

Respondenti uvadéli vice moznosti. Pfi vyhodnocovani pievazuje
intuitivni postup. V hlavé vyhodnocuje udaje priblizné 41 % z respondentt.
Intuitivni skladani Zivotopisii se vyskytuje témét v 60%. 11 % respondenti si

zapisuje ziskané tidaje do tabulky.

Otazka ¢. 23

Jakym zptisobem se obvykle vede rozhovor s uchazeéem?
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Odpovéd’ charakterizuje parametry rozhovoru s uchazecem.

frekvence vyskytu tvrzeni %
6 strl{ktur,ova’me — mame jasné formulované otazky 22.2 %
V presné naslednosti
16 volné 59,3 %
kombinované — v jakém poméru, co je volné a co 0
S strukturované 18.5%

Tabulka €. 23: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 23

W strukturované— mame
jasné formulovane otazky
v pfesné naslednosti

mvolné

mwkombinované—v jakém
pomeéru, co je volné a co
strukturované

Graf ¢. 12: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 23

Témet v 60 % je rozhovor suchazecem veden volné. Strukturovany

rozhovor je veden ve 22 % piipadi a kombinovany rozhovor 19 %.

Otazka ¢. 24

Pouzivate feseni modelovych situaci? Popiste prosim modelovou situaci nebo

predlozte zadéni.

Pouzivani modelovych situaci ukazuje na kvalitu rozhovoru

s uchazeéem.
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frekvence vyskytu tvrzeni %
9 ano 33,33%
14 ne 51,85%
4 nevyplnéno 14,81%

Tabulkac €. 24: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 24

Graf ¢. 13: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 24

Wano
Hne

M nevyplnéno

Téméer 15 % respondentil otdzku nevyplnilo. Mezi zbyvajicimi

respondenty je téméf 52 % téch, ktefi modelové situace v prib&hu vybérového

fizeni nepouZivaji. Pouze 1/3 respondentl s feSenim modelovych situaci

pracuje. Mezi ¢asté modelové situace patii: co byste délala kdyby ...

(ve 2. kole), aktivni prodej, osloveni zakaznika a rozlouceni s nim, kolegyné

pfijde pozdé do prace, jak se zachovate a prodej konkrétniho produktu.

Otazka ¢. 25

Pouzivate pti vybéru metodu sledovani uchazece pti praci?
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frekvence vyskytu tvrzeni %
22 ano 81,5 %
3 ne 11,1%
2 nevyplnéno 7,4 %

Tabulka ¢. 25: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 25

Eano
Ene

mnevyplnéno

Graf ¢. 14: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 25

Respondenti uvedli, ze metodu sledovani uchazece pfi praci pouzivaji,
a to témét v82 %. 12,5 % respondentli tuto metodu nepouziva. 7,4 %
respondentll nevyplnilo odpovéd’. Respondenti pouZzivaji nésledujici metody
sledovani uchazece pfi praci: prodavani na zkousku, prace za pultem, aktivni

nabidka, vraceni penéz.

Otazka €. 26

Pouzivate dalsi jiné metody, jaké?

f;;l;;/{(;’rtll(;e tvrzeni %
1 ano — rozhovor u kavy v neutralnim prostiedi 3,7%
2 ano — predvedeni aktivni nabidky 74 %
1 ano - aktivita uchazece — dotazuje se 3,7%
23 ne 85,2 %

Tabulka ¢. 26: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 26
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Mezi jiné metody respondenti uvadé¢ji napiiklad rozhovor s uchaze€em
V neutrdlnim prostiedi, dotazovani a aktivita uchazeCe a predvedeni aktivni
nabidky. 85,2 % respondenti zadné jiné dalsi metody pii vedeni rozhovoru

s potencialnim zaméstnancem na pozici prodavacka nepouziva.

Otazka ¢. 27

Jakym zpiisobem vyhodnocujete vSechna ziskana data?

frekvence vyskytu tvrzeni %

12 intuitivné v hlavé 36,4 %

15 1ntu1‘t1vnev - sloZzenim zivotopisu od nejlepsiho 45,5 %
K nejslabsimu

4 pisemné do tabulky 12,1 %

0 pisemné¢ do tabulky s celkovym bodovym hodnocenim 0,0%
pisemné do tabulky s bodovym hodnocenim

0 . . . 0,0%
jednotlivych parametrt

2 jinak: poznamenavam si stupen hodnoceni do zivotopisu | 6,1 %

Tabulka €. 27: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 27

50,0% -

45,5%
45,0% - M intuitivnév hlave
40,0% -
35,0% - S _—
M intuitivné— slozenim
30,0% - zivotopisu od nejlepsiho
k nejslabsimu
25,0% -
m pisemné do tabulky
20,0% -
15,0% -
% M pisemné do tabulky
10,0% - 6,1% s celkovym bodovym
5,0% - . hodnocenim
0,0% 0,0%
0,0% -

Graf ¢. 15: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 27
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Respondenti uvadéli vice moznosti. Odpovédi respondentt ukazuji, ze
pfi vyhodnocovani vsech ziskanych dat opét pievazuje intuice. Kromé
intuitivniho sklddani v hlavé se objevuje porovnavani uchazect pomoci slozeni
zivotopist od nejlepsiho k nejslabsimu, a to téméf u 56 % respondentd. Téméer
15 % respondentt pracuje s pisemnymi udaji v tabulce. 7,4 % respondent si
ziskané¢ udaje zapisuje pfimo do zivotopisu uchazect. Celkové bodové
hodnoceni a bodové hodnoceni jednotlivych parametrii respondenti
nepouzivaji.

Otazka ¢. 28
Kdo rozhoduje o pfijeti konkrétniho uchazece? Vyberte a odhadnéte prosim

frekvenci vyskytu.

Otazkou chceme zjistit, zda je rozhodovani individualni ¢i spole¢né.

frekvence vyskytu tvrzeni %
14 vedouci prodejny 51,85 %
2 oblastni feditel 7,41 %
1 vedouci prodejny, prodavacky 3,70 %
3 vedouci prodejny, oblastni feditel 11,11 %
4 vedouci prodejny, oblastni feditel, prodavacky 14,81 %
3 nevyplnéno 11,11 %

Tabulka €. 28: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 28
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mvedouciprodejny
moblastnireditel

mvedouciprodejny,
prodavacky

mvedouciprodejny, oblastni
reditel

Evedouciprodejny, oblastni
reditel, prodavacky

Enevyplnéno

Graf ¢. 16: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce €. 28

Vedouci prodejny rozhoduje o pfijeti konkrétniho uchazece dle
respondentl piiblizné v 52 % piipadii. Druhym nejcastéjSim zastoupenim pfii
rozhodovani o pfijeti konkrétniho uchazece je vedouci prodejny, oblastni
feditel a prodavacky, a to téméf v 15 % pripadi. Vedouci prodejny a oblastni
feditel spole¢né rozhoduji o pfijeti konkrétniho uchazece pfiblizné v 13 %
pfipadd. Vedouci prodejny a oblastni fiditel rozhoduji o pfijeti konkrétniho
uchazece piiblizn¢ ve 13 %. Samostatné rozhodovani o pfijeti konkrétniho
uchazee ma oblastni feditel, a to v7,4 % piipadd. Vedouci prodejny
a prodavacky rozhoduji o pfijeti konkrétniho uchazefe pftiblizné¢ ve 4 %

ptipadu. Témét 13 % respondentt tuto otazku nevyplnilo.

Otazka ¢. 29

Jakym zpiisobem vyberete nejvhodnéjsiho uchazece?
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frekvence vyskytu tvrzeni %
18 nelze konkrétné uvést 64,3 %
8 pocit, intuice 28,6 %
2 ten, kdo ma vice kladnych boda 7,1%

Tabulka €. 29: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 29

Graf ¢. 17: Souborné odpovédi k dotaznikové otazce ¢. 29

mvedouciprodejny

moblastnireditel

mvedouciprodejny,
prodavacky

mvedouciprodejny, oblastni

reditel

Bvedouciprodejny, oblastni

reditel, prodavacky

Enevyplnéno

30 % respondentll pouziva intuitivni metody a je vedeno pocitem.

3,70 % respondentil pouziva matematické metody bodového hodnoceni a 67 %

respondentli zadny ovéteny zplsob neuvadi.

Otazka ¢. 30

Jak ¢asto kladou uchaze¢i otazky? Zhodnot'te na stupnici 1-6, 6 max., 1 min.

vyznam

3

4

frekvence vyskytu

11

10

Tabulka €. 30: Souborné odpovedi k dotaznikové otazce €. 30
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Respondenti hodnoti kladeni otdzek na stupnici 1 — 6. Nejcast&ji

stupném 3. Priimér za celou skupinu respondentli dosahuje hodnoty 3,63.

Otazka ¢. 31

Na co se uchazeci nejcastéji ptaji? Serad’te podle frekvence pét nejcastéjsich

otazek (oznacte od 1 - nej€astéjsi aZ po 5 - nejméné Casté).

kritérium hodnoceni ve §kale pramér
stravenky |5 oj0j0(2(0(0|0 5|5/3(4|0|3 1,48
pracovni |, 102]1/a]1|2]1]1]2|1|2]1|3]1|2] 161
doba

plata 4 ol1]2(2]3|2]4|1|1|2]|1|2]1]|2 1,70
odmény

spole¢nost |2 0(4/5/0(3|1|0 0(5/5|5|5(0 2,52
dovolena 0 0(5/4|3(5/0]|0 4(3/0]/0|2(0 2,57
kolegové,

tym na 3 0(3/3|5(4(0]|0 314143140 2,70
pracovisti

nevyplnéno 4 -

Tabulka ¢. 31: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 31

1.00

0,50

0,00

Estravenky

Epracovnidoba

mplata odmény

Espolecnost

mdovolena

mkolegové, tymna
pracovigti

Graf €. 18: Souborné odpovédi k dotaznikové otdzce €. 31
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Dvé nejfrekventovanéjsi kladené otdzky se tykaji pracovni doby
(dosazené primérné hodnoceni 1,61) a plati a odmeén (1,77). Dalsi otazky se
pohybuji v daleko nizsi frekvenci, a to v primérmém hodnoceni 3 — 4.
Kolegové a tym na pracovisti dosahli praimérného hodnoceni 3,65, stravenky
3,78 a spolecnost jako takova 3,87. Na poslednim misté v dotazech se nachazi
téma dovolené, a to s pramérnou hodnotou 3,93. Ctyfi zrespondentd tuto

otazku nevyplnili.
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3. Navrhy a doporuceni pro vybér pracovniki
v maloobchodnich prodejnach spoleCnosti

GECO, a.s.

Hlavnim cilem bakalafské prace bylo analyzovat pouzivané postupy
V jednotlivych regionech, vybrat nejvhodnéjsi =z nich, konfrontovat je
s exaktnimi poznatky v oblasti vybéru zaméstnancli a vytvofit jednotny
doporuceny systém standardizovanych krokl vybéru novych zaméstnancl na
pracovni pozici prodavac/prodavacka. Doporuceny postup a kroky mohou
slouzit jako interni ~metodika vybéru zaméstnanci na  pozici
prodavac/prodavacka.

Na zikladé zjisténych dat z dotaznikového Setfeni doporucujeme
spole¢nosti  GECO, a.s. standardizovat pfijimaci interview na pozici
prodavac/prodavacka a zacit pouzivat evropskou formu Zivotopisu. Evropsky
Zivotopis byl vytvofen administrativou EU a pfedstavuje vzor pro uZivani v
ramci Evropské unie. Pfestoze se tento format v Ceské republice dosud uplné
neprosadil jako standard, byva v hojné mife uzivan a mize dobie poslouzit
svému ucelu.

Dalsi doporuceni zjisténd na zaklad¢ analyzy ziskanych dat:

Zacit nabor na nového pracovnika/pracovnici v dobé, kdy vime, Ze se
uvolni misto, a zadrovent doporucujeme vyuzit zkuSenost jednoho z respondentti
a zahajit nabor na obsazeni pracovniho mista v momenté druhého upozornéni
stavajiciho pracovnika na neplnéni pracovnich povinnosti.

Jako realnou situaci vnimdme zahdjeni ndboru jeden meésic pied
potiebou obsadit pozici.

Doporucujeme neustale kontrolovat plnéni pracovnich povinnosti a

poskytovat zaméstnanciim konkrétni a pfesnou zpétnou vazbu.
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Déle doporucujeme nasledujici kroky.

Do hodnoceni pracovnikil zafadit novy parametr — pozitivni zivotni
orientaci.

Zavést test prace jako standardni postup a pravné oSetfit formou
dohody o provedeni prace (DPP).

Vytvotit standardizovany postup vybéru zaméstnance.

Pozadovat doklad o vzd€lani a zdravotni zpusobilosti — prodej
potravin, kopie obcanského prikazu (OP) a Kkarty zdravosti
pojistovny (ZP).

Standardizovat predvybér.

Standardizovat naplii prvniho a druhého kola vybérového fizeni a
doporucit délku trvani.

Standardizovat proces vyhodnoceni Zivotopisu.

Posilovat pozici vedouci/vedouciho prodejny a jeho dovednosti pii
vybéru zaméstnanci.

Rozsitovat dovednosti vedouci/vedouciho prodejny v rozhodovéni
o prijeti konkrétniho uchazece.

Omezit absolutni rozhodovani oblastniho feditele v oblasti vybéru
novych zaméstnancil.

Zvysit podil zainteresovanosti prodavacek pii vybéru novych
zaméstnancu.

Zapojit do vybéru interni kouce a posilovat jejich dovednosti pro
vybér nového zaméstnance.

Sledovat v ramci osobniho jednani ve druhém kole vybérového
fizeni fe¢ téla, podani ruky, vyjadfovani, vzhled rukou, celkovou
Upravu a Cistotu obuvi, sebevédomi a sebejistotu.
Vlozit vySe uvedené udaje jako sledované parametry do
hodnoticich tabulek pro vybérové fizeni.

D¢élat si poznamky do tabulky v pribéhu rozhovoru s uchaze¢em.
Hodnotit uchazece skalou 6 — 1.

Definovat pfesn¢ vyznam skéalovych stupni.
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e  Zaradit do vybérového fizeni modelové situace.

e  Vést vybérovy rozhovor v neutralnim prostiedi, ponévadz vedouci
prodejny nema vlastni kancelai a délat rozhovor za chodu na
prodejné neni vhodné.

e Hodnotit uchazece i1 podle toho, zda klade dotazy a jakym
zpusobem se pta.

e Zamc¢fit se v praci s uchazeCem a potom i1 s novym zaméstnancem

na prvky nefinan¢ni motivace — sounalezitost a jistota a seberozvoj.

Doporuceni pro predvybér.

Predvybér se tyka predevsim etapy shroméazdéni zivotopisti uchazect
se srovnatelnymi parametry. Nejprve musime informovat o zahajeni naboru
pracovnikil na pozici prodavac¢/prodavacka.

Prvni doporuceni se tykd vystaveni pozadavku na prodejné.
Doporucujeme striktné dodrzovat formalni upravu pro vyvésku. Vyvéska musi
spliiovat firemni kulturu v oblasti tiskopist. Za nejvhodnéjsi doporucujeme
vytvotit formulaf, ktery si vedouci prodejen budou moci stahnout z intranetu.
Za dulezité povazujeme pouZivat unifikovany plastovy stojanek, kam se bude
informace umistovat.

Dalsi kroky se tykaji tfidéni Zivotopisi. Na zdklad€ teoretickych
modeld a provedené¢ho dotazovani navrhujeme klast diraz na tato data
Zivotopisu:

e fluktuace pracovnika,

e vzdalenost bydlisté a pracoviste,

e vzdélani, poZadovat vyuceni nebo maturitu,

e  znalost prace na PC.

Déale doporucujeme sledovat zpiisob vyplnéni Zzivotopisu, predevsim
jeho formdlni a obsahovou cast. Jako souc¢ést zivotopisu doporucujeme vzdy
pozadovat fotografii. U fotografie pozadovat pritkazovy format. Posuzovat pak
dodrZeni tohoto parametru.
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Za velmi dulezit¢ nové opatfeni povazujeme piijeti zivotopist
Vv elektronické podobé¢. Dlivodem tohoto doporuceni je pozadavek, aby uchazec
um¢él pracovat s pocitatem, ponévadz ho bude v ramci prace denné pouzivat.
Neznalost prace s pocitatem zpusobuje velkd zdrzeni v procesu adaptace
zaméstnance a Casto je pfic¢inou ukonceni pracovniho vztahu.

Doporucujeme posilit odpovédnost vedouci prodejny za vybér
zamé&stnance. Proto povazujeme za vhodné, aby zajemci oslovovali
zivotopisem ptimo je. Doporucujeme, aby oblastni feditelé plnili pouze poradni

funkei.
Doporuceni pro prvni kolo vybérového rizeni — rozhovor s uchaze¢em

Hlavni doporuceni se tykd vedeni rozhovoru. Doporucujeme vedeni
strukturovaného rozhovoru, klademe diraz na tadné zapisky z rozhovoru a
pouziti bodového hodnoceni ziskanych udaji. Cilem je ziskat relevantni a
porovnatelnd data od vSech uchaze¢t. Ulast na vybérovém fizeni
doporucujeme vzdy vedoucimu prodejny, internimu koucovi nebo oblastnimu
fediteli. Rozhovor miize vést a vyhodnotit i samostatné¢ vedouci prodejny,
vybérové fizeni pak pisemn€ zpracuje a miZe piedlozZit k nahlédnuti ¢i
schvéleni oblastnimu fediteli nebo koucovi. Doporucujeme nésledujici
strukturu rozhovoru:

1. pfivitani, GCastnika, vytvoreni pfijemné atmosfeéry
sledovat celkovou pozitivni orientaci pracovnika
provéfit data z Zivotopisu

zjistit, pro€ si uchazec¢ vybral spole¢nost GECO, a. s.

2
3
4
5. zjistit od uchazece, pro¢ by si méla spolecnost GECO, a. s. vybrat jej
6. zjistit, co umi uchaze¢ dobte v prodeji

7. zjistit, kde ma uchazec v prodeji rezervy

8. zjistit, co uchaze¢ ocekava od prace prodavacky ve spol. GECO, a. s.
9. predlozit, co spolecnost GECO, a. s. nabizi

10. fesit modelové situace
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e Rano piisly Spatn€ noviny — jiné poCty nez na dodacim listu, co
udélate?

e  Vedouci prodejny si bere pfed vami jako novackem z pokladny 500
K¢ atika, ze to zitra vrati, co ud¢late?

e Vpoloplné prodejné¢ omdli zadkaznik, jste za pultem sama, co
udélate?

e Vprodejn¢ u vystavenych novin a Casopisti stoji muz a Cte si
vybrany vytisk, k pokladné nemifi, co udélate?

11. zavér rozhovoru, podékovani, informace o dalSim postupu.

Za kli¢ovou zaleZitost povazujeme pozitivni zivotni orientaci. Piestoze
ji vétSina dotazovanych vnima jako diilezitou, nikdo ji v pribehu vybérového

fizeni nesleduje a nehodnoti.

Doporuceni pro druhé kolo vybérového Fizeni - test prace

Test prace je schopen ukazat, jak se uchaze¢ chova k zdkaznikiim a
provétuje jeho schopnost prodavat, nabizet zbozi a celkové se orientovat. Test
prace je vhodny pro obé zucastnéné strany. V testu prace doporucujeme
posuzovat nasledujici dovednosti:

e aktivni nabidka

e komunikace se zakaznikem (navazovani kontaktu, pozdrav,
pode€kovani, rozlouceni)

e chovani na prodejné

e vraceni penéz (pod dohledem VP)

e seznamovani se sortimentem - jak rychle se uci

e prace s dokumenty (remitenda, inventura polozky)

¢ doplnovani zbozi — rychlost, kvalita, orientace

e komunikace s kolegynémi.

Dal$im ddlezitym kritériem je, zda se uchaze¢ ptd a zajima se o
procesy, produkty a zda chce védét nové véci.
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Délku testu doporucujeme v trvani jednoho pracovniho dne. Na konci
dne je test prace ukonCen a den konci rozhovorem s uchazecem. Cilem je
zjistit, zda se uchazeci préace libila a poskytnout zdkladni zpétnou vazbu od
vedouciho prodejny, zda byl s uchazecem spokojen a co bude nasledovat.

Vykon wuchazece doporucujeme podle vyse uvedenych kritérii
vyhodnotit. Pro snadn¢jsi rozhodovani navrhujeme zapis do tabulky a skalové
hodnoceni. Hodnoceni uchazece délame pribézné po cely den, vyhodnoceni
uchaze¢u s odstupem maximalné péti pracovnich dni. Doporucujeme pied
rozhodnutim konzultovat pfijeti nového zaméstnance s kouc¢em ¢i oblastnim
feditelem.

Pro formalni moznost celodenniho testu prace navrhujeme s uchazeci
druhého kola vybérového fizeni sepsat Dohodu o provedeni prace, aby byly

pravné splnény vSechny pozadované podminky.

Doporuceni pro tieti kolo vybérového Fizeni.

Hlavnim bodem tfetiho kola je zavérecny rozhovor. Kona se pouze
V pfipadé, ze ob¢ strany maji zdjem o spolupraci. Cilem jiz neni feSeni novych
situaci, ale ptedlozeni vSech potiebnych dokumenti k ndstupu a podpis

smlouvy.

Zavérecna doporuceni

Vsechna Setieni ukézala, Ze jasné definované postupy ovliviiuji kvalitu
vybérového fizeni. Potvrdila se vstupni hypotéza, Ze pokud ptesné vime, koho
hledame, jak budeme tyto znalosti méfit a jak je budeme vyhodnocovat, je
vybérové tizeni srozumitelné a vede k vybéru vhodnych zaméstnanci. Pokud
je rozhodujicim momentem intuice, je vysledek vzdy slabsi a chybovost se
zvySuje. Proto navrhujeme k dosud hojné prevladajici intuici doplnit

sofistikované  postupy a  kvantifikované  Skdlové  vyhodnocovani.
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Z.avér

Zakladni ekonomické pravidlo tikd, ze smyslem kazdého podnikéni je
vytvafet zisk. V dobé ekonomické krize jak podnikatelské subjekty, tak
I soukromé osoby sleduji své naklady mnohem peclivéji a jsou ochotny platit
pouze za kvalitu, pohodli, spokojenost, pratelskost a za originalitu. Kvalitni
zaméstnanec je zarukou spokojeného zakaznika, tedy zakaznika, ktery se vraci
a ktery prodejnu doporucuje. Ziskat kvalitni zaméstnance je tedy prvoradou
ulohou kazdého vedouciho pracovnika. VZdy zalezi na Grovni pfijatého nového
zamé&stnance, protoze od té se odviji 1 délka jeho adaptace. Cilem vSech
vedoucich je mit jiz pfi samotném pocatku pracovniho poméru schopné,
motivované¢ a odpovédné zaméstnance. Ty lze ziskat pouze duslednym
a racionalnim vybérem mezi uchazei. Proto jsem podrobné analyzoval
postupy, dosud pouzivanou metodiku a hledal jsem nové postupy, jak vybéroveé
fizeni zlepsSit. Posuzovali jsme, v ¢em se kroky vybéru shoduji a v ¢em se 1isi.
Ukézali jsme vyznam jednotlivych slozek vybérového fizeni pro spravnou
volbu nového zaméstnance. Dotaznikové Setfeni ukazalo rezervy spolecnosti
ve vybérovém fizeni.

Na bakalatské praci jsme pracovali Sest mésici. Cile prace byly
splnény. V prubéhu prace jsme komunikovali s vybranymi nejkvalitnéjSimi
vedoucimi prodejen z celého teritoria a vSemi oblastnimi fediteli. Vyznamné
informace jsme ziskali od vedeni persondlniho a obchodniho oddéleni.
Spoluprace byla na vysoké trovni, byli k ndm velmi vstficni, precizné nas
informovali o procesech a principech jejich spole¢nosti. Na otazky odpovidali
uvazliveé a jasné.

Literatura k dané tématice vybérového fizeni a vstupniho rozhovoru
s potencialnim uchazeCem je rozsahla, cerpali jsme jak z ceskych, tak
i zahrani¢nich autort. Za nejpiinosnéjsi lze povazovat praktickou cast —
rozhovory s vedoucimi prodejen a analyzu ziskanych vysledku.

K zékladnim zjisténym informacim patii, ze pokud je vybérové fizeni
vedeno intuitivng, jsou vysledky nizs$i kvality. Porovnavani a hodnoceni

uchazecl je nepfesné a neméfitelné. Na rozhovor s uchazeCem je nutné se
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dobfte ptipravit jak odborné, tak i v organizaci Casu. Pro piesnou srovnatelnost
vystupi doporucujeme vést strukturovany rozhovor s presnym bodovym
ohodnocenim. Vénovat pozornost nejen tomu, co uchaze¢ fika, ale také tomu,
jak to fika. Disledné dodrzovat doporucenou délku rozhovoru s uchazeCem
a nechat v rozhovoru prostor pro dotazy uchazec. Vybérové tfizeni musi byt
klicovym parametrem pro vybér zaméstnance. V zadném piipadé se nelze
spoléhat na testovani az ve zkuSebni dobé¢. Plati doporuceni, ze rozhovoru se
musi ucastnit vzdy vedouci prodejny a oblastni feditel ¢i kou¢ maji pouze
poradni hlas.

Doporucujeme zavést v ramci vybérového fizeni hodnoceni podle
modelové situace. Ddéle doporuujeme =zavést jednodenni test prace.
Doporucujeme uzavirat na dobu testu prace s uchazeCem Dohodu o provedeni
prace. Vsechna hodnoceni doporucujeme provadét podle predem uréenych
parametrt a vzdy bodovym skdlovanim. Doporucujeme do hodnoceni uchazece

zafadit hodnoceni pozitivniho piistupu k praci a zivotu. Tato doporuceni

wewvr
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Priloha A — Popis pracovni pozice prodava¢/prodavacka

Popis pracovni pozice prodavaé/prodavacka

je podfizen(a) vedouci(mu) prodejny, oblastnimu fediteli MOD, fediteli MOD
a fediteli prodeje MOD.

Na pozici prodavac/prodavacka

e je povinen(a) prodavat zbozi v souladu s etikou prodeje a dodrzovat firemni
standardy

e je povinen(a) provadet aktivni nabidku zbozi zdkaznikiim

e je povinen(a) vystavovat prodejni doklady a provadét kontrolu spravnosti
vytvorenych dokladu

e je povinen(a) vést skladovou evidenci

e je povinen(a) zpracovavat prodejni data, vcetné jejich pfenosii na centralu
spole¢nosti a pobocky VO

e je povinen(a) kontrolovat finan¢ni hotovosti

e je povinen(a) provadét odvod trzby:

a) pies VO pii zavozu zboZi
b) ptimo do banky
C) prostfednictvim bezpecnostni agentury

e je povinen(a) dodrzovat vystaveni zbozi dle stanovenych planogramut a zajistit
doplnéni do prodejnich zasobniki a polic

e je povinen(a) dodrzovat oznaceni veskerého zbozi vystaveného na prodejné
véetn¢ sortimentniho ¢isla (pokud neni vybaveno carkovym kodem) a zajistit
okamzité aktualizace cenovek v pfipadé precenéni

e je povinen(a) pfijimat a vyfizovat reklamace

e je povinen(a) ucastnit se inventur a ostatnich Cinnosti souvisejicich s provozem
MOP nebo celkovym chodem firmy

e je povinen(a) udrzovat Cistotu provozovny, zbozi, inventate, ndbytku, reklamnich
ploch a pracovnich odévii

e je povinen(a) plnit pracovni povinnosti tak, aby zabranil(a) vzniku $kod na
majetku, zdravi a financnich Skod (prevence proti kradezim, vloupanim, zivlim)
a to predevsim dodrzovanim pravidel bezpecnosti prace, protipozarni ochrany,
nafizeni a pokynii o praci, praci se zbozim a finanéni hotovosti, fadnym
a duslednym pouzivanim instalované zabezpecovaci techniky apod.

e je povinen(a) dodrzovat maximalni finan¢ni hotovost na pokladn¢ 30 000 K¢
a v trezoru 750 000 K¢, pokud vyse finan¢ni hotovosti pfesahne limit pro trezor,
je povinen(a) tuto skute¢nost nahlasit vedouci(mu) provozovny nebo svému
oblastnimu fediteli MOD

e je povinen(a) dodrZzovat a plnit tkoly plynouci z obecné zavaznych vnitinich
smérnic a nafizeni vetné¢ dodrzovani pokynt a ukoll plynouci ze smlouvy
0 pronagjmu



je povinen(a) informovat nadiizené pracovniky o vzniku nebo moznosti vzniku
mimotadnych udélosti

je povinen(a) dodrzovat pracovni dobu, evidovat ptfichod, odchod a pfestavky
V zaméstnani

je povinen(a) uzivat pii své praci predepsany pracovni odév a oznaceni v pripade,
ze mu/ji byl pridélen

je povinen(a) pfi prodeji pouzivat pfidélené piistupové heslo a pfi pieruseni
prodeje se odhlasit z prodejniho modulu

je povinen(a) Vv ptipadé, Ze obdrzi klice od provozovny nebo trezoru, podepsat
prohlaSeni o pievzeti klicl, dodrzovat evidenci pievzeti a predani klict od
provozovny a trezoru a dodrzovat povinnost nenechavat na provozovné volné
odlozené klice od provozovny a trezoru V dob¢ prodejniho dne (v dobé pracovni
smény) a vdobé po uzavieni provozovny mimo prodejni den (v dobé mezi
sménami) nenechavat kli¢e od provozovny a trezoru na provozovné viibec, trezor
musi byt vzdy po ukonceni manipulace s jeho obsahem fadné uzamcen a kli¢
nesmi byt nikdy ponechan v zamku trezoru

je povinen(a) zajistit, aby do prostoru za prodejnim pultem a do zazemi
nevstupovaly osoby, které nejsou zaméstnanci provozovny s vyjimkou
nadfizenych zaméstnancli a zaméstnanct provadéjicich zasobovani provozovny
zbozim

je povinen(a) v prodejni dobé, pokud je nucen(a) v naléhavych pfipadech opustit
provozovnu a neni pfitomen dalsi jeji zaméstnanec, tuto provozovnu uzavrit,
uzamknout a po celou dobu opusténi provozovny mit kli¢e od provozovny a od
trezoru (ktery je fadn¢ uzamcen) neustale u sebe

je povinen(a) se seznamit s obsluhou rolety a nouzového otevirani (kliky) a
minimalné jedenkrat mesicné kontrolovat ulozeni kliky od nouzového otevirani
v piipad€, ze vedouci prodejny nebude moci z jakychkoli divodid tuto ¢innost
vykonavat

je povinen(a) dodrzovat zakaz prodeje erotické a obdobné literatury,
alkoholickych napoju, tabakovych vyrobku, pfijimat sazky a prodavat stiraci losy
osobam mladsim 18 let

pfi nastupu je povinen(a) se seznamit s obsahem provozniho Sanonu a podepsat
ptedtisk o tom, Ze byl(a) seznamen(a)

je povinen(a) dodrzovat nafizeni generalniho feditele spole¢nosti GECO, a. s.
k dodrzovani zékona ¢. 35/1965 Sb. — Autorského zakona

je povinen(a) zachovavat ml¢enlivost o internich zalezitostech firmy vuci tfetim
osobam

Zaméstnanec je dale povinen:

pracovat fadné a svédomité podle svych sil, znalosti a schopnosti, plnit pokyny
nadfizenych vydanych v souladu s pravnimi piedpisy a svym podpisem potvrdit,
Ze s nimi byl(a) seznamen(a)

dodrzovat zasady spoluprace S ostatnimi zaméstnanci

pln¢ vyuzivat pracovni doby, vykonavat svéfené prace, plnit je kvalitng,
hospodarné a vcas



dodrzovat pravni ptredpisy vztahujici se k praci, kterou vykonava, dodrzovat
ostatni predpisy vztahujici se k vykonavané praci

fadné hospodafit s prostiedky, které byly zaméstnavatelem svéfeny a stiezit
a ochrafiovat majetek zaméstnavatele pfed ztratou, zniCenim a zneuzitim
a nejednat v rozporu s opravnénymi zajmy zaméstnavatele

dodrzovat piedpisy v oblasti BOZP a PO, pofadek na pracovisti

plnit dalsi tkoly uloZené nadfizenym pracovnikem

nahlésit svému nadfizenému pracovni uraz, ktery utrpél(a), rovnéz tak i vznik
pracovni neschopnosti

jakékoliv nesrovnalosti zjisténé pii praci oznamit neprodlen¢ svému nadiizenému

Jméno a pfijmeni zaméstnance:

Seznamen(a) dne:................ Podpis zaméstnance: ................



Ptiloha B — Dotaznik — proces ziskavani prodavacek/prodavaci

Dotaznik — proces ziskavani prodavacek/prodavaci

1. Kdy zahajujete nabor na obsazeni pracovniho mista prodavac/prodavacka?
Uved'te:

2. Které dovednosti ma mit prodavaé/prodavacka?
Uved'te alespon pét dovednosti:

3. Které dovednosti, pti vybéru prodavace/prodavacky, povazujete za
bezpodminecné?

Uved'te alespon tfi dovednosti:

4. Jak provétujete bezpodmine¢né pozadované dovednosti?
Uved'te:

5. Jaké zdroje jsou pro zisk nového prodavace castéjsi:
a) externi
b) interni

6. Jakym zplisobem nejcastéji ziskavate potencialni uchazece na pracovni
prodavac/prodavacka?
a) ustni doporuceni od zaméstnanct
b) internetové personalni servery
C) ufad prace
d) inzerat na firemnich www
e) inzerat v prodejné
f) inzerat v novinach — uved’te titul
g) jiné - uved'te

7. Uved'te obvykly konkrétni postup procesu od osloveni potencialniho uchazece az
po jeho pfiijeti:




8. Které dokumenty pozadujete od potencialniho uchazece?

a) Zivotopis: ANO NE
a. zivotopis - volna forma ANO NE
b. strukturovany Zivotopis ANO NE
C. strukturovany Zivotopis dle firemniho Vzoru ANO NE
b) vypis z trestniho rejstiiku ANO NE
¢) doklad o dosazeném vzdélani ANO NE
d) doklady o zdravotni zptisobilosti ANO NE
e) reference od predchazejicich zaméstnavateld ANO NE

f) jiné —uved'te

9. Jakym zptsobem délate predvybér — koho a pro¢ vytazujete?
Uved'te:

10. Kolik kol ma obvykle vybérové fizeni na pozici prodavaé/prodavacka?

a) 0 ANO NE
b) 1 ANO NE
c) 2 ANO NE
d) 3 ANO NE

11. Kdo se obvykle podili na vybéru prodavace/prodavacky? Vyberte a odhadnéte
prosim frekvenci vyskytu.

a) vedouci prodejny ANO NE
b) oblastni feditel ANO NE
¢) vedouci prodejny a prodavacky ANO NE
d) vedouci prodejny a oblastni feditel ANO NE
e) vedouci prodejny, oblastni feditel a prodavacky ANO NE

12. Jak dlouho obvykle trva rozhovor s uchaze¢em (oznacte x)?

kolo 1. kolo 2. kolo 3. kolo
10 — 20 min
21 - 30 min
3140 min
41 —50 min
51 — 60 min

13. Kolik vlastniho pracovniho ¢asu v hodinach vénujete vy, jako oblastni vedouci,
praimérné jednomu vybérovému fizeni (od ziskani podkladii o potencialnich
uchazecich az po vybér konkrétniho zaméstnance) prodavace/prodavacky?

14. Kolik vlastniho pracovniho ¢asu v hodinach vénuje vedouci prodejny primérné
jednomu vybérovému fizeni (od ziskani podklada o potencialnich uchazecich az
po vybér konkrétniho zaméstnance) prodavace/prodavacky?

\




15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Kdo obvykle vede — tidi rozhovor s potencialnim uchazeéem? Vyberte a
odhadnéte prosim frekvenci vyskytu.

a) vedouci prodejny ANO NE
b) oblastni feditel ANO NE
¢) prodavacka ANO NE

Jakou formou se obvykle vyhodnocuje zivotopis uchazece? Vyberte a odhadnéte
prosim frekvenci vyskytu.

a) intuitivné v hlavé

b) intuitivné — slozenim Zivotopist od nejlepsiho k nejslabsimu

) pisemné do tabulky

d) pisemné do tabulky s celkovym bodovym hodnocenim

e) pisemné do tabulky s bodovym hodnocenim jednotlivych parametri

Jaky vyznam pro vas ma praxe v MO prodeji?
zhodnot’te na stupnici 1-6, 6 max., 1 min.
1 2 3 4 5 6

Jaky vyznam pro vas ma znalost prace na PC?
zhodnot’te na stupnici 1-6, 6 max., 1 min.
1 2 3 4 5 6

Jaky vyznam ma pro vas fyzicky vzhled, odév a tiprava uchazece?
zhodnot'te na stupnici 1-6, 6 max., 1 min.
1 2 3 4 5 6

Jaky vyznam pro vas ma prirozeny asmév, o¢ni kontakt, drzeni téla a podani
ruky?

zhodnot'te na stupnici 1-6, 6 max., 1 min

1 2 3 4 5 6

Jaky vyznam pro vas ma slovni vyjadirovani?
zhodnot’te na stupnici 1-6, 6 max., 1 min.
1 2 3 4 5 6

Jakym zplisobem vySe uvedené parametry vyhodnocujete?

a) intuitivné v hlavé

b) intuitivné€ — slozenim Zivotopist od nejlepsiho k nejslabsimu

) pisemné do tabulky

d) pisemné do tabulky s celkovym bodovym hodnocenim

e) pisemné do tabulky s bodovym hodnocenim jednotlivych parametra
f) jinak —uvedte:

Jakym zplisobem se obvykle vede rozhovor s uchazecem?
VI



a) strukturované — mame jasné formulované otazky v presné naslednosti

ANO NE
Miuizete predlozit osnovu? ANO NE
b) volné ANO NE
¢) kombinované — Vv jakém poméru, co je volné a co strukturované
ANO NE
MiuZete popsat? ANO NE
24. Pouzivate feSeni modelovych situaci? ANO NE
Popiste prosim modelovou situaci nebo piedlozte zadani.
25. Pouzivate pti vybéru metodu sledovani uchazece pii praci? ANO NE
26. Pouzivate dalsi jiné metody, jaké? ANO NE

Uved'te:

27. Jakym zplsobem vyhodnocujete vSechna ziskana data?
a) intuitivné v hlaveé
b) intuitivné — sloZenim zivotopisti s poznamkami od nejlepsiho k nejslabsimu
¢) pisemné do tabulky
d) pisemné do tabulky s celkovym bodovym hodnocenim
e) pisemné do tabulky s bodovym hodnocenim jednotlivych parametri
f) jinak - uved'te

28. Kdo rozhoduje o pfijeti konkrétniho uchazece? Vyberte a odhadnéte prosim

frekvenci vyskytu.

a) vedouci prodejny ANO NE
b) oblastni feditel ANO NE
¢) vedouci prodejny a prodavacky ANO NE
d) vedouci prodejny a oblastni feditel ANO NE
e) vedouci prodejny, oblastni feditel a prodavacky ANO NE

f) jiné —uvedte:

29. Jakym zplsobem vyberete nejvhodnéjsiho uchazece?
Uved'te a odhadnéte prosim frekvenci vyskytu.

30. Jak casto kladou uchazeci otazky?
zhodnot’te na stupnici 1-6, 6 max., 1 min.
1 2 3 4 5 6

31. Na co se uchazeCi nejCastéji ptaji? Sefad’te podle frekvence pét nejcastéjSich
a) pracovni doba
b) kolegové, tym na pracovisti
C) spolecnost
VI



d) plat a odmény
e) stravenky

f) dovolena

g) jiné —uvedte

VI
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