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Anotace

Cilem bakalaiské prace je analyza firemni kultury realitni kancelare TALANDA
Invest, s.r.o. Jedna se o malou firmu s triceti realitnimi makléfri pisobicimi na
Ctyrech pobockach. V prvnim oddilu teoretické Casti je rozebran a popsan samotny
pojem firemnf{ kultura, vlivy, které na kulturu ptisobi a prvky, kterymi je kultura
utvarena. Dale je popsana typologie a sila firemni kultury. V druhém oddilu
teoretické Casti se jiz prace zabyva jednotlivymi prvky firemni kultury, které
jedince ve firmé ovliviiuji. V analytické ¢asti prace je zkoumana a charakterizovana
firemni kultura pardubické pobocky realitni kancelare na zakladé kvalitativniho
vyzkumu. Diky dvouleté pracovni zkuSenosti autora v této firmé, je mozné
proniknout do hloubky této problematiky. V zavéru celé prace je uvedena

interpretace fungovani firemni kultury, a nasledné doporucenti pro jeji zlepSeni.
Annotation

Title: The analysis of organizational culture of real estate
agency TALANDA Invest Ltd.

The aim of this bachelor's thesis is the analysis of organizational culture of real
estate agency TALANDA Invest Ltd. This small agency consists of thirty brokers
who are working in five branch offices. The analyzation and description of the idea
of organizational culture itself, its determinants, elements and the typology itself
are described in the first part of theoretical part of the bachelor's thesis. Next is
described the typology and power of organizational culture. The second part of
theoretical part deals with individual elements of organizational culture which are
influencing individuals in the agency. The analytical part of the thesis is focused on
the analyzing and characterizing the organizational culture of Pardubice's branch
office. The analysis is based on the qualitative research. Thanks to the two year's
work experience of author in this agency, is possible to appropriately explore the
essence of this issue. At the end of the whole work is indicated the interpretation of
the functioning of organizational culture and the subsequent recommendations for

its improvement.
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Uvod

Ptame-li se na otazku, jak funguji dlouhodobé prosperujici firmy, jaké
hodnoty uznavaji, jakymi pravidly se ridi, jaké normy respektuji, vZdy dojdeme
k odpovédi, Ze kazda firma je ispéSna po svém. Kazda firma vyznava jinou filozofii,
jiny pristup k zaméstnanciim i svym zakaznikim. V ¢em ale tkvi jeji ispéSnost? Lze
konstatovat, Ze existuje provazanost mezi uspéSnosti firmy a jejim vnitini
atmosférou neboli vnitini kulturou. Proto je v dneSni dobé nezbytné se tématem

firemni kultury zabyvat.

V literature existuje desitky definic a rtznych pristupti pohledu na tento
soudoby fenomén. V téchto pramenech je moZné najit spoletné znaky, které
firemni kultura reprezentuje. Je mozné tvrdit, Ze vyjadiuje charakter firmy, jejiho
ducha a atmosféru, ktera ve firmé panuje a vyznamné ovlivituje jeji chovani. Pravé

vnitini atmosférou, duchem firmy neboli firemni kulturou se zabyva tato prace.

V avodu bakalaiské prace je zkouman samotny vznik a vyznam pojmu
firemni kultury. Nasledné je tento pojem charakterizovan pomoci definic a védnich
obort, mezi které patii zejména sociologie, Fizeni, marketing a filozofie. Z téchto
definic jsou formulovany hlavni znaky firemni kultury. Poté je odpovézeno na
otazku, jaké prvky utvari firemni kultura a jakymi vlivy je firemni kultura
ovliviiovana. V kapitole typologie firemni kultury je pribliZzena nejstarsi typologie
podle Charlese Handyho, ktery kulturu firmy charakterizuje podle znakt antickych
bohd. Vliv na vnitrofiremni organizaci urcuje rozdéleni firemni kultury na silnou

a slabou.

V nasledujicich kapitolach se prace zaméruje na vlivy piisobici na jedince ve

firemnim prostredi, které vedou k utvareni firemni kultury.



Cil a metodologie

Hlavnim cilem této bakalarské prace je analyza firemni kultury realitni
kancelafe TALANDA Invest s.r.o. a nasledné navrzeni doporuceni, ktera povedou
k jejimu kulturnimu zlepSeni. V této praci je zamérena pozornost na firemni
kulturu ve vztahu k jednotlivym realitnim makléfim. Firma TLANADA Invest s.r.o.,
byla vybrana z divodu toho, Ze zde autor pracuje vice nez dva roky na pozici
realitniho maklére. V této praci jsou nejdrive zpracovavana teoreticka vychodiska,
ktera jsou dulezitd pro naslednou praktickou ¢ast. K teoretické ¢asti byly ¢erpany
informace z odborné literatury a internetovych zdrojd, které autorovi poskytly

plnohodnotné informace k danému tématu.

V praktické casti prace je analyzovana firemni kultura dané firmy pomoci
kvalitativniho vyzkumu. Tento typ vyzkumu byl zvolen, aby zachytil socidlni
situace, prozivani pocitli a nazory zkoumané skupiny. Aby byl dodrZen Zadouci
objektivni pristup vyzkumu, byly vyuzity rozhovory k doplnéni charakteristik
kultury.

Zavérem této prace jsou shrnuty vyzkoumané poznatky firemni kultury

a nasledna doporucenti, které vedou ke kulturnimu zlepseni.



Teoreticka cast

1 Firemni kultura

Pojem kultura pochazi z latinského slova ,,colo”, cozZ znamena péstovat nebo
obdélavat. Timto terminem se oznacCovalo péstovani plodin. Prvni, kdo oznacil
kulturu v novém smyslu, byl Marcus Tulius Cicero, ktery filozofii oznacil kulturou
ducha (Linhart, Petrusek, Vodakova a Marikova, 1996). V odborné literature se
pojem ,firemni kultura” zacal objevovat pocatkem 70. let s rostoucim zajmem
o firemni kulturu japonskych podnikd, které v této dobé ekonomicky rostly. Je
podstatné fici, Ze v odborné literature se firemni kultura miiZe objevit pod pojmy,

jako napf. podnikova kultura ¢i organizacni kultura (Lukaskova, Novy, 2004).

Definic firemni (podnikové ¢i organizacni) kultury existuje desitky, proto by
bylo vhodné se s vybranymi blize seznamit. Pfeiefer a Umlaufova (1993, s. 19)
uvadi, Ze ,firemni kultura je souhrn predstav, pristupti a hodnot ve firmé vseobecné

sdilenych a relativné dlouhodobé udrZovanych.”

Armstrong (1999, s. 257) definuje firemni kulturu jako ,soustavu hodnot,
norem, presvédceni, postojii a domnének, kterd sice nebyla nikde vyslovné
zformulovdna, ale urcuje zptisoby, chovdni a jedndni lidi a zptisoby vykondvdni prdce.
Hodnoty se tykaji toho, o cem se Véri, Ze je diileZité v chovdni lidi a organizace. Normy

jsou pak nepsand pravidla chovdni.”

Z pohledu védnich disciplin lze firemni kulturu pojmout dle Vlacila (1997,
s. 20) jako sociologicky pojem, kdy ,organizacni kultura se prvotné ustanovuje jako
urcitd kultura prdce - socidlné ustanoveny zpiisob kolektivhiho vykondvdni
vyrobnich cinnosti ve vymezeném prostoru podniku, zaloZeny na dlouhodobé,
vétsinou mnohogeneracni akumulaci jejich zkuSenosti a umoZnujici jistotu

seberegulaci pracovnich skupin.”

Z pohledu teorie rizeni je firemni kultura vnimana jako nezbytna soucast
ridictho procesu. Marques a Jirasek (2000) ji charakterizuji jako produkt

managementu, ktery ovliviiuje postoje zaméstnanci podniku. Firemni kultura



zavisi na tom, jak podnik urcuje, rozsifuje a kontroluje chovani a denni normy

svych zaméstnanct, které povazuje za nezbytné.

Dle Kulhaveho (1993) lze na firemni kulturu pohliZet z hlediska marketingu

jako na manifestaci firemni kultury nasledovné:

nematerialni manifestace navenek - kam zahrnuje vztahy s verejnosti

(public relations), sponzoring, reklamu a dalsi aktivity;

e nematerialni manifestace dovniti - kam zahrnuje podnikové klima,
socialni programy, vnitini komunikaci apod.;

¢ nematerialni manifestaci navenek - kde hraje velkou ulohu produkt,
vykladni prostory, stanky na veletrzich apod.;

e materialni manifestace dovniti - sem fadi architekturu budov, kancelarské

prostory apod.

Z filozofického hlediska je firemni kultura vnimana jako soucast Sirsi
kultury, kdy je mozZné posuzovat vztah firmy a etiky podnikani. Z ekonomického
hlediska je firemni kultura vnimana, jako soucast konkurenceschopnosti firmy.
Andragogika popisuje firemni kulturu jako vztahovy systém firmy, jimz firma resi

své problémy a ktery lze ovlivnit vzdélanim zaméstnanct (Sigut, 2004).

Z vySe uvedenych definic je patrné, Ze vymezeni pojmu firemni kultury je
slozité zachytit. Avsak je mozné tvrdit, Ze v definicich existuje shoda autorti v tom,
ze firemni kultura je definovana jako soustava hodnot, spole¢nych pristupti, norem

a predstav sdilenych ve firemnim prostredi.

1.1 Determinanty firemni kultury

Determinantem firemni kultury jsou oznacovany faktory, které na firemni
kulturu maji vliv. Podle Pfeifera a Umlaufové (1993) lze vlivy rozdélit na vnitini
a vnéjsi. Do vnitinich vlivi fadi napft. historii firmy, velikost, strategii, technologie,
majetek, vzdélavani, styl rizeni apod. Do vnéjsich vlivii fadi pozici na trhu,
konkurenci, spole¢enské a kulturni podminky apod. Tyto vlivy je mozné dale

rozdélit na ovlivnitelné a méné ovlivnitelné. Lépe ovlivnitelné jsou vnitini faktory,



které se daji korigovat pomoci managementu, za to vnéjsi jsou ovlivnitelné jen

obtizné (Sigut, 2004).

1.2 Prvky firemni kultury

Hofstede (2007) popisuje prvky firemni kultury podle cibulového diagramu.

S

Obrazek 1 - Hofstedeho cibulovy diagram?

Symbols (symboly) - utvaii nejsvrchnéjsi slupku diagramu, Vysekalova
a Mikes (2009) definuji symboly jako rtizné zkratky, zptisoby oblékani, postaveni,

které jsou znamé ¢lentim firmy.

Heroes (hrdinové) - predstavuji skute¢né nebo imaginarni lidi, ktefi jsou

nositelé tradice, jako vzor idealniho zaméstnance ve firmé.

Rituals (ritudly) - reprezentuji spolecenské udalosti, schlize, porady, oslavy,

informacni a kontrolni systémy.

Values (hodnoty) - predstavuji nejhlubsi aroven kultury. Jedna se o obecna
védomi o tom, co je dobré, co Spatné a co zadouci. Mély by byt sdileny vSemi
zameéstnanci, nebo alespon témi ve vedouci pozici. Hofstede (2007, s. 17) oznacuje
symboly, hrdiny a ritualy, jako ,projevy praxe” neboli praktiky. Timto
pojmenovanim naznacuje, Ze je lze spatfit vnéjSim pozorovatelem, ale jejich

kulturni vyznam je skryt a porozumi mu jen ¢len dané firmy.

1 (Hofstede, 2007, s. 17)



1.3 Typologie firemni kultury podle Charlese Handyho

V dnesni dobé existuje velké mnoZstvi typologii firemnich kultur. Kazda
firma je svoji kulturou specificka a lze ji zaradit do vice typologii. Pro jednoduchost

a vystiznost byla pro tuto praci vybrana typologie podle Charlese Handyho (1995).

Ziejmé se jedna o nejstarSi typologii firemni kultury, kde jeji autor
prirovnava jednotlivé typologie firemni kultury k antickym bohiim. Kazdy z téchto
boht reprezentuje filozofii managementu a celé firemni kultury. Dale zdlraziuje,
Ze kazda kultura je pro néco dobra. Nelze obecné rici, Ze néjaky typ kultury nebo

mix kultur je Spatny (Handy, 1995).

Kultura Obrazek Buh

Moc Zeus

B
=

Ukol Athéna

Jedinec Dionysos

Obrazek 2 - Typologie Charlese Handyho?

Moc - Bohem kultury moci je Zeus, ktery je typicky pro svou moc. Tento typ
kultury je dle Handyho (1995) kulturou mensich organizaci, kde je soustfedéna
moc celé firmy uprostied pavuciny. Jednotlivé ¢ary pavuciny reprezentuji moc, ¢im

dale jsou od stfedu, tim jsou slabs$i. Tato kultura je vyznamna pro svoji rychlost

Z (Autor, podle Handy, 1995, s. 13)



rozhodnuti, ale jejim nebezpec¢im je kvalita Dia a jeho stiedu pavuciny. Pokud bude

Zeus neschopny, miliZe znicit celou sit.

Role - Bohem kultury role je Appolén, bith poradku a pravidel. Tato kultura
je stavena na spojovani ¢lanku retézu. Jedinec svou praci vykonava podle manualu
prace a ocekava se od ného, Ze se bude drzet norem. Symbolem kultury je chram,
kde sloupy reprezentuji kariéru a strecha vedeni firmy, které ridi nizsi stupné.
K tomu, aby se zaméstnanec pribliZil ke stfeSe chramu, je nutné ,vySplhat” po
sloupu. Tato kultura se vyznacuje poradkem a jistotou. V podnikatelském prostredi
ji 1ze spatfit u velkych firem s dlouhou historii. Typickym zaméstnancem je clovék,
ktery nema radd zmény. Hrozbou tohoto typu kultury je dirigovani Zivota

zameéstnancu.

Ukol - Bohem kultury tikolu je Athéna, bohyné moudrosti a véalky. Cilem
managementu je plnéni uUkoli pomoci alokace zdroji (lidé, stroje). Znakem
ukolové kultury je sit reprezentujici vyuzivané zdroje. Vykon firmy se odviji od
poctu splnénych ukold. Tato kultura neni hierarchicka, jako u predeslych kultur
a je vhodna pro energetické kreativisty a talenty. Tento typ kultury je casto vidén

u projektovych a poradenskych firem.

Jednotlivec - Bohem kultury jednotlivce je Dionysos, blih vina a zpévu.
Hlavnim znakem této kultury je, Ze kazdy jeji Clen je zodpovédny sam za sebe,
funguje zde volné seskupeni. Jednotlivci pomahaji organizaci v dosahovani cilt.
Tuto kulturu preferuji profesionalové, kviili zachovani jejich identity. Vyhodou teto
kultury je slaba kontrola a vlastni zodpovédnost. Hrozbou je vSak velké, nebo prilis

volné, seskupeni jednotlivct (Handy, 1995)

V dnes$ni dobé se lze nejcastéji setkat s kulturou roli a kulturou tkolovou.
Kulturu roli si vybiraji ti zaméstnanci, ktefi se boji zmén a vyZaduji jistoty. Tento
typ kultury je rozsifeny ve statnich institucich a velkych firmach. Problémem je
byrokracie, kterd se mize projevit do persondlni ¢innosti, a zaméstnanci ji mohou
vnimat, jako zbyteCné formalni. Zameéstnanec vykonava praci dle manualu stale

dokola, coz miiZe vést k psychickym problémtim, jako napt. syndrom vyhoieni.



O kulture ukolové lze fici, Ze se zaméstnanec podili na konkrétnim cili firmy,
za ktery mulZe byt patficné odménén. Pozitivum je, Ze zde neplati byrokraticky
rezim. Problémem nékdy miiZze byt s nefunkCnosti zdroje, at uz stroje, nebo

¢lovéka. To miize vést k nesplnéni ikolu a naslednym ztratam firmy.

1.4 Sila podnikové kultury

Predpokladem firemni kultury je vliv na vnitrofiremni organizaci a tizeni.
Vedenti firmy by si mélo poloZit otazku, jakou intenzitu a jaky rozsah tento vliv ma
na jejich pracovniky. V této souvislosti je vhodné rozlisit silu firemni kultury na
silnou a slabou. Urban (2008) tvrdi, Ze silna kultura ma velky dopad na mysleni
a chovani osob ve firmé a miZze pro ni byt zna¢nou vyhodou. ZtotoZnéni
zameéstnanci s firemni kulturou vede k vys$si soudruznosti kolektivu, k aktivitam
a jednani v prospéch firmy. Podle Johnové (2008) by méla silna kultura prochazet
zménami a musi reagovat na nové trendy a zmény prichazejici z vnéjSiho prostredi.
Aby bylo moZné hovotit o silné kultuie, musi dle Srpové a Rehoie (2010), spliiovat
nasledujici podminky:

e Pregnantnost - jednotlivé oblasti firemni kultury musi jasné davat vSem
spolupracovnikim najevo, jaké jednani je pozadovano, které aktivity jsou
nutné, Zadouci, akceptovatelné a neprijatelné.

e Rozsirenost - firemni kultura musi pokryvat cely systém fungovani firmy.

e Zakotvenost - mira identifikace hodnot, norem a vzora. Teprve tehdy, kdyz
se firemni kultura stane nedilnou soucasti kazdého dne, tak lze hovorit

o silné kulture.

Problém silné kultury Ize spatfit v jeji tendenci k uzavienosti. Casto se stava,
ze se firma ridi jen dle vlastnich norem a hodnot a nereaguje na vnéjsi okoli. Lze
dale konstatovat, Ze firma blokuje nové myslenky a orientace. Firmy se silnou
kulturou jsou hluboce presvédceni o vhodnosti, efektivnosti a ucinnosti jejich
kultury, coZ nékdy vede ke snaze vyhnout se jeji kritice. Opakem silné kultury je
kultura slaba, o které lze Fici, Ze je otevirena vici vnéjsimu prostredi. Firma s timto

typem kultury podporuje inovace, individualni mysleni a zapojeni do prace,



flexibilitu a nezavislost. Problémy mohou nastat v komunikaci. Casto se zde

projevuji konflikty a zmatky.

Odborna literatura uvadi, Ze v souvislosti s diferenciaci firmy vznikaji
subkultury. Takto lze pojmenovat relativné samotné kultury, které vznikaji
v oblastech firemni struktury. Nejc¢astéji mezi rliznymi drovnémi tidici hierarchie

a mezi jednotlivymi funkénimi oblastmi (Srpova, Rehot, 2010).

Subkultury mohou pro firmu znamenat hrozbu v podobé odchodu
pracovnikli. To se mlZze stat, pokud se ve firmé objevi silny leader, ktery bude
zastavat jiné hodnoty a normy, nez které zastava firma. Odchod leadera mohou

nasledovat dalsi pracovnici, ktefi jsou na ného upjati.

2 Vliv firemni kultury na jedince

Jesté pred tim neZ se pracovnik zacne uchazet o pozici ve firmé, mél by se
informovat o jeji firemni kulture. Projevy firemni kultury mize spattit napriklad
v etickém kodexu, nebo na webovych strankach dané firmy. Podstatné informace
o kultui'e dané firmy se pracovnik dozvi jiZ pii pracovnim pohovoru ve firemnim
prostiedi. Miize zde vidét projevy kultury napriklad jaky dress code zaméstnanci
uzivaji, jak vypada prostredi firmy nebo jak se zaméstnanci oslovuji apod. To vSe
lze zaradit do kultury firmy.

Nékdy se miize stat, Ze se pracovnik ihned ztotoziuje s hodnotami, které
firma vyznava. Tento jev oznacuje LukaSkova a Novy (2004, s. 38) jako ,predvolba”
¢i ,anticipacni socializace”. Nastoupi-li novy pracovnik do firmy, zacleni se do
socializaCnich procest, béhem kterych se uci jaké hodnoty, normy, pravidla
a vzorce chovani firma oCekava a uznava. U velkych firem je ¢asto podminkou
absolvovani nékolika vzdélavacich Skoleni. U menSich organizaci je spiSe
preferovano vzdélavani praxi. Doba sziti s kulturou dané firmy je odliSna a zavisi
na sile kultury. Pokud vstupu do firmy predchazela predvolba, je adaptacni proces
rychly. Nékdy se miize stat, Ze se pracovnik s kulturou firmy neztotozni, nebo se
s ni ztotozni pouze navenek. To v ¢lovéku vyvolava pocit nesouladu, ktery z vétSiny

ptipadi kon¢i odchodem z firmy.



Brown (1995) identifikuje Ctyti varianty vztahu k firemni kultute:

¢ Jednoznacné dodrzovani - chovani jedince zcela koresponduje s normami
odpovidajicimi dominantni kulture. Jednotlivci jsou zcela presvédceni
o ucinnosti kultury.

e Napjaté dodrzovani - chovani pracovniki je ve shodé s direktivami kultury
a muze pusobit dojmem vérnosti, avSak zaméstnanci maji vyhrady vici
primérenosti hodnot, norem chovani a vii¢i smérovani kultury firmy.

e Utajené nedodrzovani - jedinec souhlasi s normami a hodnotami, avsSak
skryté je neakceptuje a nedodrzuje.

e Oteviené nedodrzovani - jednotlivci nedodrzuji normy a hodnoty firmy.
Chovaji se tak tehdy, maji-li pocit dostatecného bezpedi, Ze je za toto chovani

nepostihnou sankce.

2.1 Historie afilozofie firmy

Historie firmy se odviji od doby, kterou je firma na trhu. V podvédomi lidi je
zakotvena myslenka, Ze firma s delsi historii je zarukou kvality a jistoty dobrého
produktu ¢i sluzby. Dlouhodoba historie a prosperita ma vliv na své zaméstnance,
miZe vytvorit pocit soundlezitosti a hrdosti. Filozofie firmy by méla vychazet
z dlouhodobych hodnot, misi, poslani a vizi. Firma, ktera je postavena pouze na
kratkodobych (napf. orientace na rychly zisk), je postavena riziku. Vicek (2002)
tvrdi, Ze filosofii kazdého podniku by mélo byt uspokojeni zakaznika a vSech slozek

firmy, které se na tomto uspokojeni podileji (Vicek, 2002).

Lze konstatovat, Ze filozofie firmy ovliviiuje, ale je i ovliviiovana chovanim

svych zaméstnanct.

2.2 Struktura firmy

Typ organizacni struktury je v dneSni dobé evoluce tézké urcit. Kazda firma
se vyviji a svoji strukturu firmy méni. Struktura firmy je zakladni nastroj
k usmérnovani ¢innosti v podniku. Dle Mulacové a Mulace (2013) lze strukturu
firmy rozdélit dle rozhodovacich pravomoci na liniovou, Stabni a kombinovanou

z predchozich (liniové-Stabni).
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Liniova - Zaméstnanci firmy jsou podrizeni jednomu vedoucimu a plni jeho
prikazy. Vedouci nese odpovédnost za jejich praci. Tato struktura je typicka pro
malé obchodni jednotky s malym poctem zaméstnancli. Pfednosti tohoto typu
struktury je jednoducha komunikace a prehlednost. Nevyhodou je pretiZeni

vedouciho pracovnika pfi rozristani firmy.

FProdavac A Prodavac B ‘ Prodavac C I Prodavac D

Obrazek 3 - Liniova struktura3

Stabni - Tato struktura navazuje na strukturu liniovou, ktera je doplnéna
o organizacni struktury - Staby. Jejich ukolem je poskytovat vedeni poradenské,
odborné a kontrolni ¢innosti. Nemaji rozhodovaci pravo. Staby odleh¢uji zatiZeni
struktury.

Vedouci

Stab

Prac. A l ‘ Prac. B ‘ Prac. C Prac. D Prac. E

Obrazek 4 - Stabni struktura*

Kombinovana - Vznika tehdy, pokud se ze $tabli vyvinou samostatné

jednotky s vlastni liniovou strukturou. Tento typ je pouZivan u velkych podnikd.

3 (Mulacov3, Mula¢, 2015 s. 125)
4 (Mulacova, Mula¢, 2015 s. 126)
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Obrazek 5 - Kombinovana struktura’

Se strukturou spolec¢nosti je spojeno vedenti lidi ve firmé.

2.3 Vedeni lidi

Prace s lidmi je nezbytna k tomu, aby firma plnila sviij ikol - generovala

zisk. Firma dosahuje cilii pouze za ucasti svych zaméstnanci. Proto prace s lidmi

neni jen o tom, aby firma vydélala penize, ale i o pInéni potifeb a poZadavki svych
zameéstnanci. Drive bylo mozné, aby ,$éf” shromazdil veskeré informace a poté
spravné rozhodl. Dnesni doba se vyznacuje specializaci a vedeni jednotlivcem jiz

neni mozné, proto je vedeni delegovano na vedouci pracovniky (Daigeler, 2008).

Podle Deigelera (2008) by mél vedouci pracovnik spliiovat urcité podminky

odborné
schopnosti

schopnost
sebefizeni

metodicke a procesni socialné-komunikacni
schopnosti schopnosti

Slozky manazerskych schopnostf

Obrazek 6 - Podminky na vedouciho pracovnika®

5 (Mulacov3, Mula¢, 2015 s. 126)

6 (Daigeler, 2009, s. 17)
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e Odborné schopnosti - vedoucim pracovnikem se stava zaméstnanec, ktery
vynikal ve svém oboru, proto se u ného predpoklada jeho znalost.

e Metodické a procesni znalosti - jednd se o ustfedni Ukol vedeni, ktery
nasmeéruje aktivity jednotlivych pracovniki k cili.

e Socidlné-komunikacni schopnosti - znalost povahovych typli, empatie,
uméni komunikace.

e Schopnost integrace - vytvoreni spojeni mezi jednotlivymi ¢astmi firmy
(napft. propojeni technikt, produktovych manazert apod.).

e Schopnost seberizeni - schopnost ovladani metod organizace prace

a time managementu.

2.3.1 Delegovani

Cipro (2009) ve své knize uvadi, Ze delegovani znamena dosahovani
vysledki a cilii prostfednictvim druhych lidi. Cilem delegovani je rist efektivnosti
prace, zisk, stabilita a konkurenceschopnost podniku a Ize realizovat predevsim
tam, kde management preferuje tymovou praci a vedouci ma pod sebou dostatecny
potencidl kvalitnich zaméstnanci. Delegovani zahrnuje tfi kroky - zplnomocnéni,
poselstvi a spolupraci. Prvnim krokem delegovani je pfeneseni moci manaZera na
podiizeného pracovnika, se kterou ma pravo disponovat. Druhym krokem je
delegovani poselstvi, na zakladé néhoz povéreny pracovnik ovliviiuje cinnosti,
informuje a ridi své kolegy. Tretim krokem je spoluprace s manaZery i s kolegy, tak
aby se dosahlo planovaného vysledku. Ukolem manaZera je definovat cil, motivovat
a pribézné kontrolovat pracovniky. Manazer musi chapat delegovani, jako
investici do pracovniki, ktera je postavena na davére. Dle Meiera (2009) prinasi
delegovani pro firmu urcité vyhody:

e vyuziva odbornych znalosti ¢lent tymu;
¢ rozviji znalosti, dovednosti a praci v tymu;

e motivuje zaméstnance k vykonu.

Zvlastni formou delegovanti je outsourcing, jehoZ cilem je preneseni Cinnosti
(napf. ucetnictvi, logistiky, stravovani apod.) na externi dodavatele a externi

pracovniky z finan¢nich ¢i organizac¢nich diivodd.
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Cipro (2009) a Meier (2009) se shoduji, Ze delegovani je moZnost, jak
objevit skryté talenty ve firmé. Tém by firma méla umoznit osobni rlist a nasledné
je dosadit do volnych pracovnich pozic. Mezi firmami je hojné vyuzivan zminény
outsourcing. Firma se tak miiZe vénovat vice svému podnikatelskému zaméru, coz
zpravidla ptinasi vétsi zisk. Dale mlze pomoci outsourcingu nahradit lidské zdroje,

7

coz firmé muze prinést Usporu penéz.

2.3.2 Vedeni porad

Porada je odvozena od slovesa ,poradit se” a jeji témata by méla byt
reSitelska, rozhodovaci a informativni. Téma porady musi dle Plaminka (2007)
splnit tfi podminky, aby mohlo byt zarazeno na poradu:

e musi byt dilezité;
e musi byt zajimavé pro vSechny ucastniky;

e nesmi otvirat dalsi témata k reSeni.

Informativni porada slouzi k efektivnimu Sifeni informaci. Je zapotiebi

kontrolovat jejich kvalitu i kvantitu.

Resitelska porada slouZi spole¢nosti k feseni néjakého problému. Uloha,
kterd se za jeho vyreSenim skryva, mize byt konvergentni (pfedem dany postup
feSeni), nebo divergentni (postup reSeni neni dan). Proto na feSitelskou poradu
patii divergentni dlohy, které vyZaduji napady a ptisobeni vice lidi. Postupem c¢asu
si firma osvoji postupy a tlohy divergentni se stavaji konvergentnimi. Resitelskych
porad by se méli zucastnit nositelé ,relativniho know-how”, tedy nositelé

kvalitniho reSeni.

Rozhodovaci porada je vedena podle rozhodovaciho stylu. Manazer tak
miZe zvolit mezi stylem autoritativnim (samostatné rozhodnuti odpovédného
Clovéka), delegativnim (presune pravo rozhodnuti na jinou osobu) a participativni
(spole¢né, skupinové). Mezi stylem autoritativnim a participativnim leZi styl
konzultativni, kdy rozhodovat bude vedouci s prihlédnutim k nazortim skupiny.
Rozhodovaci porady by se méli zicCastnit predevsim nositelé vlivu. Nemélo by se
stat, Ze na poradé tohoto typu bude chybét nékdo, kdo bude mit pfimy vliv na

realizaci.
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2.3.2.1Usporadani prostoru

Usporadani a) je prikladem direktivniho vedeni spole¢nosti. Velky ,$éf” sedi
za ochrannou bariérou a jeho podrizeni se chouli na malych Zidlich. Tomuto typu je
i podobné usporadani b), kde je vidét mnoho podpiirnych prostiredki, které
symbolizuji moc. U usporadani c) je prednasejici opevnén za recnickym pultem

a shlizi dold na ucastniky (viz obrazek 7).

eeoeeEeeEROBE
peeececpeene
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Obrazek 7 - Nerovné uspoiadani porady’

Tento obrazek poukazuje na typy porad, kdy vedouci chce nebo musi drzet

otéZe porady pevné v rukach.

Na obrazku ¢. 8, Plaminek (2007) poukazuje na volné uspotradani porady.
Kde usporadani a) reprezentuje rovnost mezi tcastniky, b) reprezentuje symbol
oteviené komunikace a posledni usporadani symbolizuje volnost ucastniki

v prostoru.

7 (Plaminek, 2007, s. 85)
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Obrazek 8 - Volné usporadani porady posilujici pocit rovnosti8

Délka porady je zavisla na jejim typu a poctu ucastnikd. U informativnich
porad Plaminek (2007) stanovil ¢asovy interval od 30 do 45 minut a pro resitelské

arozhodovaci od 60 do 75 minut.

2.4 Motivace zaméstnancu

Motivovani zaméstnanct je odpovédi na diilezitou otazku zaméstnavatelli -
jak dosdhnout vétsiho zisku a jak si udrzet zaméstnance. Proto ve firmé hraje velmi
dtlezitou roli. Firmy by mély motivovat své zaméstnance spiSe pozitivné (napft.
odmeénou, uznanim, pochvalou apod.). Zaméstnanci potrebuji slySet, Ze svou praci
délaji dobie. AvSak v dnesni dobé se do firem dostava i negativni motivace, kterou
nejcastéji reprezentuje strach. Mezi nejvétsSim motivacnim faktorem jsou pro
vétSinu zaméstnancii penize, ale firma by se méla zamérit i na jiné motivy jako
napf. uznani, seberealizace apod. Proto by mélo byt cilem firmy tyto jednotlivé
faktory zjistit. Vedeni firem by si mélo byt védomo toho, Ze kazdy zaméstnanec by

vvvvvv

ktera je kratkodoba (Franék, 2012).

2.5 Odménovani zaméstnancu

Odmeénovaci systém je jedine¢ny u kazdé firmy a mél by odpovidat firemnim
potfebam i potfebdm zaméstnancii. Mél by byt spravedlivy a motivujici.

Odmeénovani (oznacované také jako kompenzace za praci) je realizovano ve formé

8 (Plaminek, 2007, s. 86)
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penézni ¢i nepenézni odmény, ktera ovliviiuje mnoZzstvi a kvalitu budouci prace.

Jedna se o jeden z nejefektivnéjsich nastrojii motivace (Kocianova, 2010).

Armstrong (2009, s. 20) tvrdi, Ze: ,obecnym cilem odmeériovdni je odmeériovat
lidi slusné, spravedlivé a diisledné podle jejich hodnoty pro firmu, aby to poslouZilo

budoucimu dosahovdni strategickych cilil organizace.”

Jak tvrdi Kocianova (2010), ne vzdy musi jit o odménu finan¢ni. Mnoho

zaméstnanci vice uspokoji pochvala, nebo veiejné uznani.

2.6 Vzdélavani zaméstnancu

Podporou rozvoje a osobniho riistu pracovnikd prispivaji podniky ke
zkvalitiovani produkce, zefektivnéni internich procesii a celkovém rozvoji
podniku. Tim se vzdélani stava rozhodujicim faktorem v konkurenceschopnosti.
Samotné vzdélavani vychdzi z vize, poslani, cilii, strategie a kultury podniku.
Podniky si jsou dnes védomi toho, Ze neni snadné ziskat ,hotové” zaméstnance
a pokud chtéji dosahovat vynikajicich vysledkd, potrebuji kvalifikované
zameéstnance, u kterych musi cilené rozvijet jejich védomosti a dovednosti (Vodak,
Kucharcikova, 2011). Koubek (2007) tvrdi, Ze vzdélani a formovani schopnosti, je
celoZivotnim procesem, kde hraje stale vétsi roli organizace a jeji organizované
vzdélavaci aktivity. Dale udava, Ze podnik by mél byt flexibilni a pripraven na
zmény. Flexibilni podnik tvofi flexibilni lidé a cilem takového podniku je zajiSténi
rozvojovych aktivit, které flexibilitu pracovnikil zarucuji.

Autofi se shoduji, Ze vzdélani pracovnikii by mélo byt celoZivotni

a neustdle prohlubované a nemélo by pouze rozsifovat odborné znalosti

pracovnika, ale i jeho osobni rozvoj. (Vodak, Kucharcikova, 2011); (Koubek, 2007)

2.7 Interni komunikace firmy

Uspéch firmy zavisi do znaéné miry na tom, jak jsou jeji zaméstnanci
informovani o zamérech, cilech a opatrenich. Kazdy zaméstnanec by mél védét,
jakym smérem se firma ubira a jaky cil svou praci napliuje (Dytrt, 2006). Hola

(2006) oznacila dobte fungujici komunikaci uvniti firmy, takovou komunikaci,
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ktera probiha vSemi sméry, vSemi oficidlnimi a neoficidlnimi kandly. Obsah interni
komunikace se sklada z:
e zajisténi informacnich potfeb pro vykon prace a koordinace s cilem
fungovani firmy;
e komunikace v oblasti Interni Public Relations s cilem motivace a sdileni vizi;

e posilovani stability a loajality.

Podle autorti odborné literatury je nejdilezitéjSim cilem interni komunikace
zpétna vazba, ktera pomaha vedeni firmy se dozvédét, co potiebuji zaméstnanci
védét, vyjasnit a o ¢em si potiebuji s vedenim promluvit (Dytrt, 2006); (Hola,

2006).

2.7.1 Elektronicka komunikace

Firmy vyuZivaji pro svou elektronickou komunikaci celosvétovy internet
a své vlastni intranety. Internet je volné dostupny a firmam slouZi jako informacni
zdroj aktualnich dat. Internet je velkou masou lidi vyuzivan ke komunikaci, diky
riznym socidlnim sitim ¢i programim umoZiujicich internetovou telefonii. Ve
firmach je stile popularni e-mail, ktery je vyuZivan k formalni i neformalni

komunikaci.

2.7.1.1Intranet firmy

Intranet je uzavieny systém, ktery firma vyuzZiva k interni komunikaci,
zejména k Sireni dokumentt a toku informaci mezi zaméstnanci. U velkych firem,
které teSi sloZité procesy, jsou systémy primo implementovany expertem.
U menSich firem si firma kupuje hotovy systém, ktery nasledné za ucasti experta

upravuje. Mezi nejpouzivanéjsi systémy ve firmach se pouzivaji tyto:

¢ Enterprise content management (ECM) - systém pro spravu obsahu;
¢ Enterprise resource planning (ERP) - sprava firemnich procesi;
e Customer relationshisp management (CRM) - fizeni vztaht se zakazniky;

¢ Business intelligence (BI) - statistické a analytické vypocty.
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ECM systém je urcen firmam pro spravu jejich podnikového obsahu. Tim se
mysli nejen papirové dokumenty, ale i elektronické dokumenty a informace, které
tvori nehmotny majetek firmy. Spravu informaci lze chapat jako komplexni proces
sdileni informaci vSemi zaméstnanci firmy. Za hlavni ¢asti ECM lze dle Popovicové

(2015) povaZovat:

¢ Document imaging (DI) - skenovani dokumentf;

e Document management (DMS) - sprava dokumentii v elektronické podobé;

e Web content management (WCM) - sprava webovych prezentaci
a aplikaci;

e Digital asset management (DAM) - sprava multimedialnich dat;

e Records management (RM) - sprava dokumentu, které jiZ nelze zménit;

e Team collaboration (TCM) - podpora rozhodovani.

Tento systém je vhodny pro firmy spravujici velké mnozstvi dokumentt
a dat, jako jsou naprtiklad pojiStovny, realitni kancelafe a advokatni kancelare

(Popovicova, 2015).

2.7.2 Pracovni vztahy

Vztahy mezi zaméstnanci vznikaji pri jakékoliv Cinnosti a kontaktu. Mohou
nabyvat riznych kvalit od vztahi velmi pozitivnich az po vylozené negativni.
Koubek (2007) déli vztahy na formalni, které jsou upravovany pravidly,

a neformalni, odraZejici charakteristiku osobnosti.

2.7.2.1Vztah nadrizeny - podrizeny

Nadrizeny je ¢lovék, ktery ma pravomoc udélovat prikazy podrizenému, od
kterého se ocekava jejich dodrzovani. Tento vztah musi byt vSemi plné
respektovan a nesmi dochazet ke zneuZivani pravomoci nadrizeného. Hlavnim
cilem tohoto kontaktu je jeho hladka funkce vZdy a vSude. V ptipadé dobrych
vztahi a diavéry mezi ,Séfem” a podrizenym se muze vyvinout vztah, kdy

podiizeny muzZe vést na zakladé své specializace (Fuller, 2004).
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2.7.2.2Vztah kolegiality

Vztah mezi kolegy je rovnocenny, neexistuje zde nadrazenost, ani
podrazenost. Cilem kolegiality je vzajemna spoluprace. Té se da docilit, pouze
pochopenim oboustrannych potreb. Vztahy mezi kolegy by mély byt rizeny pomoci

formalnich plant, které urci zodpovédnost jednotlivych tseki (Fuller, 2004).
2.8 Novi pracovnici

2.8.1 Vyhledavani a ziskavani pracovniki

Firma potrebuje k dosazeni svych podnikatelskych cilu zaméstnance
s odpovidajicimi schopnostmi, znalostmi a motivaci. Jejich ziskavani by se mélo
uskutecnit v soucinnosti s vedenim za minimdlnich nakladi v odpovidajicim
Casovém rozmezi. Tyto poZzadavky by nemély byt prioritni oproti kvalité novych
zameéstnanci. Styblo (2003, s. 49) ziskavani zaméstnanct definuje jako ,nepretrzity
proces, pii kterém se vyhleddvaji ti nejvhodnéj$i uchazeci o zaméstndni.” Ukolem
personalniho Tfizeni je vytvoreni metodickych postupi ziskavani a vybéru
zaméstnanci. Dale ma zabezpecovat informovanost manazert o pribéhu vybéru.
Zakladnim ptredpokladem uspésného ziskavani novych pracovnikl je objektivni
a podrobna analyza pracovniho mista, na jejimZz zakladé se formuluje profil
pracovniho mista a profil zameéstnance. Styblo (2003) profilem pracovniho mista
rozumi soubor podstatnych pracovnich ¢innosti, operaci, ukont, které je tfeba

vykonat, aby dané misto meélo svoje opodstatnéni ve strukture firmy.

Se zpracovanim profilu pracovniho mista se soucasné vytvari profil
pracovnika. Profil pracovnika utvari kvalifika¢ni a osobnostni charakteristiky,
které jsou pro zastdvani daného mist Zddouci. Mezi zakladni predpoklady je moZné
zatadit predpoklady fyzické (napf. vzhled, zrucnost, silu apod.) a predpoklady
dusevni (napf. reSeni stresovych situaci, odborné a jazykové znalosti apod.). Dale
nasleduje kvalifikace, vzdélani, pracovni zkuSenosti a schopnost vést (Styblo,

2003).
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pracovniho nasazeni a stabilita, motivace, pozitivni postoj, odpovédnost a loajalita.
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2.8.2 Zdroje ziskavani pracovniki

Styblo (2003) rozdéluje zdroje pracovnikil na vnitini a vnéjsi. Mezi vnitini
zdroje zarazuje:
e vlastni pracovni sily, které maji zajem o uvolnéné, ¢i nové misto;
e zaméstnanci, jejichZ misto se rusi;

e pracovnici, ktefi jsou schopni zastavat naro¢néjsi misto.

7

Pro firmu jsou vnitfni zdroje vyhodou toho, Ze zaméstnanec jiZ zna
organizaci a to plati i naopak. Dale firma nemusi vynakladat tak velké casové
a finan¢ni investice na zaskoleni zaméstnance. V samotnych zaméstnancich prijeti

vnitiniho zdroje znamena motivaci k profesnimu ristu.

Mezi negativa patii preceniovani zaméstnance a soutéZivost mezi
zaméstnanci, ktera miiZe ovliviiovat mezilidské vztahy.
Mezi vnéjsi zdroje patfi:
e uchazeci o zaméstnani na trhu prace;
e absolventi skol;

e zameéstnanci cizich firem;

Vyhodou vnéjsich zdroji patii Sir$i moznost vybéru novych pracovnikd,

kteri firmé mohou prinést nové poznatky ¢i pohledy.

Nevyhodou je ¢asova narocnost (napft. priprava, Skoleni, rozhovory apod.).
Velmi casto dochazi k negativnimu ovlivnéni vnitinich zaméstnanci, ktefi jsou
vybérem vnéjSiho zaméstnance demotivovani. Prijeti vnéjSiho zaméstnance
s sebou nese rizika. Spatné zaZité kultury a strojena odbornost pti pohovoru,

mohou ovlivnit budouci chovani zaméstnance (Styblo, 2003).

2.8.3 Prostredky k ziskavani pracovniki

Arthur (2006) tvrdi, Ze jeSté pred tim, neZ firma zaCne shanét nové
pracovniky, musi si uvédomit, kolik chce do kampané investovat, jak rychle musi

byt volné misto obsazeno a koho chce firma kampani oslovit. Podle toho firma
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vybere prostiedky, kterymi oslovi potencidlni pracovniky. Mezi prostredky
k ziskavani pracovnikil patii:

e Inzeraty - jedna se o nejbéznéjsi prostiedek. NejCastéji se objevuje se
v tiskopisech.

e Osloveni internetovou komunikaci - Casto se jednd o piimé zaslani
nabidky pomoci e-mailu, nebo socialni site.

e Partnerstvi se Skolami - firma muiZe poradat na Skolach rtizné workshopy
a tim miiZe ziskat nadané studenty do své firmy.

e Doporuceni od zaméstnance - zaméstnanec je motivovan nabizet volnou
pozici svému okoli. Za doporuceni a obsazeni volné pozice c¢asto dostavaji
bonusy.

e Pracovni agentury - firma mizZe vyuZzit sluZeb pracovni agentury pro
rychlejsi obsazeni volné pozice. Casto tato sluzba byva spojena s poplatkem.

e Osloveni zdkaznika firmy - tato technika je vhodnd pro malé a stiedni

podniky (Arthur, 2006).

Trend socidlnich siti nabizi firmam moZnost bezplatné inzerovat nabidky
volnych pracovnich pozic. Diky nejvétSim socidlnim sitim je firma schopna zjistit
o uzivateli soukromé informace, které ji pomohou k rozhodnuti, jestli pozvat
daného clovéka na pohovor, ¢i nikoliv. Mnoho lidi si neuvédomuje, co vSe na svém

socialnim profilu publikuji.

Tento fakt potvrzuje vyzkum Social Recruiting z roku 2013, kterého se
zucastnilo 1 600 naborovych pracovniki, jehoz vysledkem je, Ze 95 % pracovniki
pouziva socialni sité v ndboru zaméstnanci. Nejpouzivanéjsi jsou sité Facebook,

LinkedIn a Twitter (Hovorka, 2013).

2.9 Etikafirmy

Etiku lze pochopit jako nauku o lidskych zamérech, normach, jednanich
a vztazich z hlediska jejich zlych ¢i dobrych disledkd. Etika je chapana jako soucast
vnitiniho systému firmy, ktery ovliviiuje cely jeji systém. Z vnitropodnikového
hlediska lze konstatovat, Ze pozitivni moralni klima vytvari dobré pracovni vztahy,

stimuluje vykonnost zameéstnancli a znamend i usporu nakladi spojenych
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s kontrolou a treSenim etickych konflikti. K tomu, aby ve firmé k etickym
konfliktiim a rozporiim nedochdazelo, vytvareji firmy etické kodexy. Tim mohou
stanovit psané principy a zasady jednani a chovani. Kodex by mél byt dodrzovan
vSemi Cleny firmy a mél by byt volné pristupny verejnosti. Nad kontrolou jeho
dodrZovani by mél dohliZet management firmy. Z etiky firmy vychazi i pravidla pro

oblékani jednotlivych zaméstnanci firmy (Putnova, Seknicka, 2007).

2.9.1 Dress code firmy

Dress code je nezbytny pro spolecnosti, které maji verejny styk se
zakazniky. ManaZefi i zaméstnanci maji proto zvySenou odpovédnost za
reprezentaci firmy. Dress code by mél pomoci zaméstnanclim orientovat se ve
vSech drovnich stylu business dress. Firemni dress code nabizi zaméstnancim
obleceni pro riizna prostredi, situace a pozice. Je v zajmu pracovnikd tuto normu
dodrzZovat. Oblecenim dava pracovnik najevo, jak si svého obchodniho partnera
vazi, jak si ceni prostiedi a jak reprezentuje firemni kulturu. Pravidla oblékani by
mély byt obsazeny v internich smérnicich firmy, ale vétSina tuzemskych firem ma
zavedeny nepsand pravidla oblékani. Styl oblékani se odviji od postaveni

zaméstnance.

Spacek (2013) rozlisuje ¢tyfi styly oblékani (high business styl, business
styl, business casual styl a casual styl). Pro zjednoduseni budou styly rozdéleny jen
na business a casual styl, které lze spatfit v tuzemském firemnim prostredi
nejcastéji. Spacek (2013) jednotlivé styly charakterizuje nasledujicimi tabulkami,

kde je mozné vidét znaky a odliSnosti danych stylt.

2.9.1.1Business styl

Business styl je urCen pro vedeni firmy a administrativni pracovniky, kteri

jsou v kontaktu se zakazniky, nebo vystupuji v médiich.
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Tabulka 1 - Vhodné obleceni pro business styl®

Muzi
Oblek

Cerny, nebo v 1é6té& svétle Sedy, v zimé
tmavsi Seda, bez vzoru (nebo jemny
vzor), sako a kalhoty mohou byt z
jiného materialu

Kosile

Bila, nebo jemné pastelova, bez vzoru
(nebo jemny prouzek)

Kravata

Barva a vzor podle osobniho vkusu,
délka po prezku opasku, sitka podle

Klop saka, uzel dle limce

Pasek

Barva podle bot, spona podle hodinek
Boty

K Sedému obleku hnédé a bézové, jinak
Cerné, bez lesku, bez protaZzené Spicky,

Snérovaci, na tenké kozené podrazce
Ponozky

V barvé bot, do poloviny lytek
Hodinky

Tenké, ploché, kozeny nebo i kovovy

Zeny
Kostym

Tmavsi barvy, se sukni i kalhotovy,
sukné ke koleniim, decentni rozparek,

pouze vzadu.
Saty
Pouzdrovy strih, ke kolentim, zakryta

ramena, decentni vystrih, tmavsi barva

1 se vzorem
Sukne

Tmava, uzky strih, délka ke koleniim

(nebo nad né) kratky rozparek
Kalhoty

Tmavé, jednobarevné, ke kotnikiim
Kosile a halenka

Bila (nebo jemné pastelova),

neprisvitng, bez vystiihu
Sako

Cerné (tmavomodré, $edé)

jednobarevné
Puncochy
Télové barvy, bez vzoru, tenké

Boty

9 (Autor podle Spacka, 2013,s.109 - 110)
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reminek
Kabat

Crombie coat, Zadné bundy

KoZené, jen lodicky, uzavirena spicka,
podpatek 2 - 6 cm, tmavsi

jednobarevné, bez ozdob
Sperky a dopliikky

Decentni, maximalné dva prsteny,

sladéné s oblecenim
Make-up

Decentni, nevyzyvavy
Viiné

Lehké, neobtéZujici

2.9.1.2Casual styl

Nejméné formalni styl oblékani. Podle Spac¢ka (2013) je vhodny pro praci

v kancelari bez kontaktu se zakazniky a vychazeni ven.

Tabulka 2 - Vhodné obleceni pro casual styl10

Muzi
Oblek

Sedy, sako a kalhoty, sako a kalhoty
sportovniho stfihu i materialu (tvid,
mansestr, se vzorem), do terénu svetr i
dziny

Kosile

Dlouhy rukav, libovolné barvy, bez

Zeny
Saty
Pouzdrové i letni volnéjsiho strihu, ale

zakryta ramena, délka mirné nad

kolena
Sukné
Uzka i Sirsi, jednobarevna i vicebarevna,

i se vzorem, mirné nad kolena

10 (Autor podle Spacka, 2013.s.112 - 113)
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kravaty

Boty

K Sedému obleku hnédé a béZové, jinak
Cerné, vzdy Snérovaci, k saku a tricku

mokasiny, kromé otevienych bot
Ponozky

V barvé bot i se vzorem, do poloviny

lytek
Hodinky

Tenké, ploché, kozeny nebo i kovovy
Feminek, sportovni ke sportovnimu

saku
Kabat

Trenckot, duffle coat, parka

Kalhoty

Dlouhé i carpi, Sortky ke kolentim s

puky, ke kalhotam blejzr
KoSile a halenka
Bila (nebo jemné pastelova),

neprisvitng, bez vystiihu, spolecenska

tricka, svetiiky
Boty

S uzavienou i otevirenou Spickou, i s
volnou patou, paskové lodicky, baleriny,
kozacKky. Vylouceny jsou sportovni boty,

martensky, letni sandaly.

2.10 Pracovni prostredi

Dilezitym prvkem firemni kultury je pracovni prostredi, kterému je

v dneSni dobé prisuzovan ¢im dal vétsi vliv na vykon zaméstnancl. Interiér

a exteriér firmy vypovida o jeji kultufe a vytvari dojem na zakazniky i samotné

pracovniky firmy. Podle Koubka (2007) je pracovni prostiedi tvofeno souhrnem

vSech materialnich a socidlné psychologickych podminek a vyznamné ovliviiuje

pracovnika béhem pracovniho procesu i jeho vztah k vykonavané praci

i k zaméstnavateli.

Podstatou jakékoliv firmy jsou produktivni zaméstnanci, a pokud po nich

firma poZaduje urcitou ¢innost, musi k tomu vytvorit odpovidajici podminky, které

budou prispivat k jejich spokojenosti, innosti a nebudou pri¢inou zdravotnich

problémi.
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Statni zdravotni tstav (2015) poukazuje na to, Ze pracovni prostiedi patii

k vyznamnym determinantdm zdravotniho stavu jednotlivce a miiZze na ného mit
pozitivni i negativni vliv. Mezi faktory, které ovliviiuji pracovisté, radi:

o fyzikalni;

e chemické;

e biologické;

o fyziologické;

e psychologické;

e prasnost na pracovisti.

Vhledem k tomu, Ze prakticka cast této bakalarské prace se zabyva firemni
kulturou realitni kancelare, budou podrobnéji popsany fyzikalni, fyziologické

a psychologické faktory, které ovliviiuji administrativni praci v kancelari.

2.10.1 Fyzikalni faktory

Do této oblasti spada hluk na pracovisti, mikroklima, osvétleni, barvy

a rizné firemni doplnky.

2.10.1.1 Hluk na pracovisti

Nejcastéji se setkavame se Spatnou akustikou v open space kancelatich, kde
nejvétsi ruch zplisobuji mobilni telefony, kopirky a mluvici kolegové. Ke sniZeni
akustického hluku je zapotrebi pouzit vice akusticky absorpcnich materialt jako

napriklad absorp¢ni stropni pohledy, sténové obklady a paravany (Jandak, 2007).

Kratky (2010) tvrdi, Ze sluch ¢lovéka funguje, jako senzor nebezpeci, a proto
pri expozici hluku se v téle aktivuji fyziologické pochody pro boj o Zivot. Puchlo
(2012) dopliuje Kratkého (2010) o ekonomiku hluku, kde poukazuje na to, Ze

prace v hluéném prostredi vede k prokazatelnym ztratam firmy.

2.10.1.2 Mikroklima

Mikroklimatické parametry (teplota, proudéni vzduchu a vlhkost) spolu
s teplotou okolnich ploch se navzajem ovliviiuji a utvari tepelnou pohodu clovéka.

Teplotnim komfortem (pohodou) se rozumi, Ze osoba, ktera ma bézné obleceni
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nepocituje teplo, ani chlad. Tento jev lze zarucit v pripadé, Ze teplota, vlhkost
a proudéni vzduchu jsou v komfortni zéné. Obecné je doporuceno, aby se
v kancelari dodrZovaly pokojové teploty v rozmezi 21-23 °C. V 1été teploty mohou
byt vyssi, aby se snizil teplotni rozdil oproti venkovnim teplotam (Mojeklima,

2010).

Proudéni vzduchu by nemélo na pracovniky pusobit rusivé. V zimnich
obdobich by mél cirkulovat vzduch v kancelari intervalové, aby se vzduch procistil
a nedochazelo k tepelnym ztratam. V letnich obdobich, kdy firmy pouzivaji
klimatiza¢ni a chladici systémy, se doporucuje pouZivat zvlhcovace vzduchu, aby
nedochazelo k ubytku vlhkosti a moZnym zdravotnim problémim (Mojeklima,

2010). Ukolem vedeni firmy by mélo pohodIné prostredi vytvofit.

2.10.1.3 Osvétleni

Dle zakoniku prace se konstrukce a usporadani pracovist resi tak, aby bylo
zajiSténo denni osvétleni. Osvétlovaci otvory musi byt upraveny tak, aby
neosliiovaly pracovniky a nevystavovaly je tepelné zatéZi a zareni. Osvétleni
pracovisté dennim, nebo umélym svétlem, nebo kombinaci obou musi odpovidat

narokiim na zrakovou ¢innost (Pravni piredpisy, 2001)

Podle Chundely (2001) je optimalni intenzita osvétleni pro administrativni
¢innost okolo 500 luxt a je dilezité, aby pri jeho dopadu nevytvarel stin. Spravné

osvétleni je predpokladem pracovni pohody a produktivity.

2.10.1.4 Barvy pracovniho prostredi

Barevna uUprava priznivé ovliviiuje nejen psychiku clovéka, ale i priznivé
plisobi na produktivitu prace a spoluutvari celkovy dojem z pracovniho prostoru.
Clovék rozliduje teplé barvy (Cervena, oranZova, zlutd) a studené barvy (modra,
zelend). Teplé barvy puasobi na pracovniky povzbudivé a jejich pouzitelnost je
idedlni v méné prosvétlenych prostorach. Studené barvy plsobi uklidiujicim

dojmem a opticky zvétSuji prostor, jsou vhodné do administrativnich budov.

28



2.10.2 Fyziologické faktory

Administrativni prace je spojena s ¢astym sezenim u pocitace. Nespravné
sezeni vede ke zdravotnim problémim. Firma by tak pro své zaméstnance méla
zajistit ergonomické pracovisté, které by mélo, dle Hlavkové (2006) splnit tyto
Upravy:

¢ vhodné umisténi monitoru;

vyska stolu;

kvalitni sedadlo;

uplatnovani dynamického sezeni (stiidani poloh);

dodrZovani pauz.

NynéjSim trendem je pouzivani notebookii a dalSich mobilnich zatizeni,
které byly navrZeny pro uZiti na cestach, nikoliv jako nahrada bézného pocitace.
Nevyhodou notebooku je blizké umisténi klavesnice a monitoru, coz v podstaté

zamezuje praci ve vzpiimené poloze (Hlavkova, 2006).

2.10.3 Psychologické faktory

Dle Blazkové (2008) se fadi mezi psychologické faktory psychicka pracovni
zatéz, kterd v pracovnim prostiedi patii mezi sledované a hodnocené faktory.
Richter a Ucilowska (2010) hovofi o psychické zatézi jako o ,souhrnu vsech vlivii,
které doléhaji na c¢loveka z vnéjsku a piisobi na jeho psychiku a organismus.”
Neadekvatni pracovni poZadavky, at' uZ neprimérené narocné, nebo neprimérené
jednoduché zpisobuji vznik kratkodobych problémi (stres, tinava, monotonie

a zatéz). Pokud vSak tyto problémy trvaji delsi dobu, mohou prerist do

vivzs

Podle Galgéczyho (2004) dneSni flexibilni modely prace poskytuji
zaméstnancim nové atraktivni moznosti, avSak i nadmérnou psychickou zatéz.
Nejvétsi problém Glagoczy (2004) shledava v odbouravani hranic mezi volnym
Casem a praci, coz vede k nedostatecnému odreagovani. Tim nartstaji kratkodobé

i dlouhodobé psychické problémy.
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Koubek (2007) popisuje socidlné psychologické faktory jako souvislost
s tim, zda Clovék pracuje v kontaktu s dalSimi pracovniky, nebo pracuje izolované.
VSeobecné plati, Ze duSevni prace vyzaduje takové prostredi, kdy neni ruSen
ostatnimi pracovniky. Na druhé strané je treba si uvédomit, Ze priliSna izolace
pracovnika muize vyvolat jeho nepohodu a odpor k praci. Koubek bere v potaz
i plsobeni mezilidskych vztahli ve firemnim prostredi. Jejiz kvalita vytvari

pozitivni, nebo negativni naladu pracovnika i jeho pracovni vykon.

2.11 Firemni akce a oslavy

Firemni akce reprezentuje teambuildingy, vyjezdni zasedani a firemni
veclirky, které firma porada k seznameni a utuzeni vztahii mezi zaméstnanci, nebo
spolupracovniky firmy (Spacek, 2014). Velikost akci se odviji od velikosti firmy

vvvvvv

konani, vybér hostili a rozeslani pozvanek (Smejkal, Schelova Bachrachova, 2011).

Firma timto gestem dava svym zaméstnanciim a partnertim najevo, Ze si jich
vazi a Ze si takovou akci miiZze z hlediska profitu dovolit. Firemni akce ptlisobi na

pracovniky motivacné a zvySuje jejich loajalitu.

Manazeri by si méli uvédomit, jak pozitivni ulohu hraje, kdyZ si manazer
pamatuje napriiklad Zivotni jubileum, Gspéchy ¢i vyroc¢i zaméstnance a zasle mu
osobni gratulaci, pripadné preda dar. Zameéstnanec se citi jako dtlezita soucast

firmy (Dytrt, 2006). Firma miiZe svymi prostiedky pomahat potirebnym.

Vyrost a Slaménik (2008, s. 285) tento ¢in oznacuji jako ,akt chovdni
vykonany ve prospéch druhého cloveéka nebo skupiny osob, jako pomdhajici chovdni,
jehoZ cilem je prinést uZitek jinym.” Tento akt tito autofi pojemnovali pod pojmem

»prosocidlni chovdni”.

Charitativni akce mize byt pro firmu nejen dobrou reklamou, ale pokud
tento ¢in vychazi z hodnot firmy, miize se jednat i o vnitfni uspokojeni

zameéstnanct, ktery posiluje kulturu firmy.
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T4

Analyticka ¢ast

V analytické c¢asti je zvolena metoda kvalitativniho vyzkumu, kde je
vychazeno z teoretickych poznatkl. Vyzkum je zaméren na vliv firemni kultury
realitni kancelare TALANDA Invest s.r.o., na jednotlivé maklére. Vyzkum je

proveden v pardubické pobocce této firmy, protoze zde autor této prace pracuje.

Jako technika sbéru dat bylo zvolené zucastnéné pozorovani se stupném
uplného participanta. ProtoZe je autor této prace s cilovou skupinou ztotoZnén,
pouziva pri kladeni otazek tykani. To potvrzuje Dismanovo (2000, s. 300) tvrzeni,
ze ,v kvalitativnim vyzkumu mizi hranice mezi roli vyzkumnika a roli zkoumané

osoby, oba jsou rovnocennymi partnery.”

Aby nedochazelo ke ztraté objektivity pozorovatele, ktery uvadi Disman (s.

300) pod pojmem ,going native”, jsou zvoleny tyto postupy sbéru dat:

e pozorovani a zachyceni fotografii;
e dotazovani informatora;

e vlastni zkuSenost;

e nestrukturované interview;

e analyza dokumentd.

Pro detailni pribliZeni je citovano z interview a frazi, které jsou ziskany od
respondentd a informatort. Dale jsou uvedeny fotografie, které zachycuji misto
vyzkumu, které Ctenari pomohou danou skuteCnost pribliZit. K dosaZeni uplné
teoretické saturace bylo Cerpano i z vlastnich zkuSenosti autora. Vychazi tak
z Dismanova (2000, s. 303) tvrzeni, Ze ,zajimavy aspekt kvalitativniho vyzkumu je,
Ze vyzkumnik miiZe popsat svoji metodologii jako vysledek kvalitativniho vyzkumu
0 této metodé. Nejaktivnéjsi z vyzkumnikii mohou napsat metodologicky cldnek
,Z hlavy”, bez jakéhokoliv sbéru dat a jejich kédovdni, protoZe jednoduse tento
vyzkumnik vi, co vi; proZil zkuSenost vyzkumu a byl tspésny. Lidé mu budou vérit,
protoZe prosel touto zkuSenosti. KdyZ vyzkumnik pisSe takovy ¢lanek, provadi prosté

terénni vyzkum sdm na sobé.”
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Pomoci

téchto kombinovanych postupt

je objektivné analyzovana

a nasledné charakterizovana firemni kultura ve vztahu k realitnim makléram.

Vysledna charakteristika je kombinovana s poznatky z teoretické Casti a kritikou

autora.

Respondenti

Ve firmé TALANDA Invest s.r.o. je standardni tykani. Proto jsou respondenti

pfi rozhovorech oslovovani krestnimi jmény. Rozhovory s respondenty jsou

upraveny do spisovné ceStiny.

Tabulka 3 - Vycet respondentiill

Jméno Pohlavi Vék Pozice Praxe ve firmé
Vlastimil muz 33 jednatel 2 roky
Lenka Zena 39 maklérka 2 roky
Kamila Zena 43 manazerka 2 roky
Simona Zena 28 maklérka 1 rok
Michal muz 26 maklér 3 mésice
Ondra muz 31 maklér 1 rok
Lucka Zena 35 maklérka 6 mésicl
Daniela Zena 23 asistentka 2 mésice
Jirka muz 47 manazer 2 roky

Analyza dokumentt

Pfi vyzkumu mél autor moznost nahlédnout do téchto firemnich materiali:

11 (Archiv autora)




o eticky kodex;

¢ manual provozu;

e intranet;

e facebookové stranky firmy;

e webové stranky firmy.

Prostiedi

Rozhovory se konaly v prostiedi pardubické pobocky v dopolednich
hodinach dne: 20. 4. a 21. 4. 2015. Pozorovani probihalo v pribéhu pracovniho

plisobeni autora v realitni kancelati od data jejiho vzniku.
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3 Kultura firmy TALANDA Invest s.r.o.

3.1 O firmé

Yd

TALANDA Invest s.r.o. (dale jen firma) je firma plsobici na trhu
s nemovitostmi od unora roku 2013. Jeji podnikatelsky zamér je zprostredkovani
pronajmu, prodeje, vykupu a oddluzeni nemovitosti a zprostredkovani prodeje
montovanych domid RD Rymarov s.r.o. Firma je ¢lenem Realitni komory a Asociace
realitnich kancelafi. V této dobé spolecnost ¢itd pét pobocek o triceti realitnich

maklérich.

3.2 Zakladni informace

Z internetovych stranek rejstrik.penize.cz autor zjistil podstatné informace

o firmé.

Datum zapisu

Obchodni firma

5.2.2013
TALANDA Invest s.r.o0.

Sidlo Koéi, 151/, PSC 538 61
ICo 28831331
Pravni forma Spoletnost s rué¢enim omezenym

Spisova znacka

31732 C, Krajsky soud v Hradci Kralové

Predmét - Vyroba, obchod a sluzby neuvedeneé v prilohach 1 az 3 Zivnostenského

podnikani zakona

Ostatni - Poéet élent statutarniho organu: 1

skuteénosti - Obchodni korporace se podfidila zakonu jako celku postupem podle § 777
odst. 5 zakona €. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech.

Kapital Zakladni kapital 200 000 K&

Statutarni organ

Spolecnici s
vkladem

VLASTIMIL TALANDA - jednatel
Koéi, , PSC 538 61
den vzniku funkce: 5. 2. 2013

Jednatel jedna jménem spolecnosti samostatné.

VLASTIMIL TALANDA
Koéi, , PSC 538 61
Vklad: 200 000 K¢, splaceno 100 %. Obchodni podil 100%

Obrazek 9 - Zakladni informace o firmé12

12 (Penize.cz, 2015)
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3.3 Logo aslogan firmy

Pri pozorovani exteriéru budovy je mozné vidét logo firmy.

ALANDAves]

Obrazek 10 - Logo firmy13
Nasledné byl veden rozhovor s jednatelem, aby doslo k zjiSténi vyznam
u loga a sloganu pro firmu.
»Vlastimile, co by mélo toto logo reprezentovat a proc?”

Vlastimil: ,Podle barevné typologie piisobi dynamicky, sebevédomé, agresivné

a vystihuje moji povahu.”

,Jaky slogan firma pouziva?”

Vlastimil: ,Jsme Vasim partnerem, nikoliv zprostredkovatelem.”
»Co md slogan reprezentovat?”

Vlastimil: ,Slogan je smérovdn hlavné k maklériim, ale i zdkaznikiim. Po maklérich

chci, aby dbali na vytvoreni partnerskych vztahii se zdkazniky.”
Proc je to tak diilezité?
Vlastimil: ,,Aby se zdkaznici vZdy v dobrém na své maklére obraceli a makléri si tak

vytvorili dobry referencni byznys do budoucna.”

Z rozhovoru je patrné, Ze firemni slogan i logo vychazi z firemnich hodnot.
Slogan vnitiné ovliviiuje makléfe samotné a lze fici, Ze pro né nese pouceni

navazani vztahu.

13 (Interni materialy firmy)
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3.4 Historie afilozofie firmy

Pri navstévé webovych stranek firmy je moZné zjistit potfebné informace
o jeji historii.

Firma byla zaloZena Vlastimilem Talandou na zakladé osmileté praxe
v realitdch. Jeho kariéra zacala v roce 2007, kdy pisobil, jako fadovy maklér
u realitni sité Bydlite.cz. V roce 2010 prijal nabidku od silné svétové realitni
spolecnosti Century 21. Prvné zde plsobil, jako radovy makléf, nasledné jako
obchodni reditel pobocky Century 21 - Bonus Pardubice. V priibéhu let na pozici
feditele pobocky nabyl mnoho zkuSenosti z oblasti managementu. Na zakladé toho
se v roce 2013 rozhodl zalozit svoji vlastni firmu TALANDA Invest s.r.o.
V dubnu 2013 byla slavnostné otevirena prvni pobocka v Pardubicich, dale v Praze,

Hradci Kralové, Caslavi a Koling.
Nasledné byla zjiSténa filozofie firmy z rozhovoru s jednatelem.

»Vlastimile, jakd je filosofie tvé firmy?”

Vlastimil: ,Filozofie nasi firmy je hlavné postavena na pomoci zdkaznikovi, ale
v§echno to jde ruku v ruce s makléri. Pomoc lidem najit nové bydleni je spojend
s provedenymi obchody. Chci, aby firma hodné proddvala, a tim tak hodné

pomdhala.”

srv v

»Jak pohlizis na filozofii firmy do budoucna a jak se projevuje ve vztahu

sv o0

k makleriim?”

sv.o0

Vlastimil: ,Mym cilem je do dvou let mit 80 az 100 makléri, kteri zobchoduji
v pritméru 800 aZ 1000 obchodii za rok. To pro firmu znamend moZnost pomoct tisici

rodindm najit nové bydleni a pro firmu to znamend obrat okolo 50 000 000 KC.

Mym posldnim je pomoci alespori deseti maklériim k vydélku vétsimu neZ milion
korun za rok, a proto se snaZim ucit maklére, aby jejich sluZba byla kvalitni, ale ne

levnd. ProtoZe slovo ,levny” je pro mé sprosté slovo. ”

Z filozofie firmy je patrné, Ze je orientovana jak na zakaznika, tak i na své

maklére. Orientace na zdkaznika a na maklére je propojena poskytovanim kvalitni
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sluzby. Makléfi jsou uspokojeni a odménéni tim, Ze pomohli zadkaznikovi. Dle Vi¢ka
(2002) by meéla filozofie firmy vychazet z dlouhodobych hodnot, misi, poslani

a vizi. Podle nazoru autora toho firma dosahuje hlavné poslanim jednatele.

Je ale patrné, Ze se tvrzenim ,do dvou let” firma orientuje na kratkodoby
zisk, coZ mize byt podle Vi¢ka (2002) rizikem pro firmu. Firma by méla své cile
planovat i z dlouhodobého hlediska. Na tvorbé planu by se méli podilet vSichni
zaméstnanci firmy, aby celkovy plan vychazel z hodnot firmy, ale i vSech

zameéstnancu.

3.5 Struktura firmy

Z manualu provozu firmy (2015) bylo zjiSténo, Ze firma ma nasledujici

strukturu.

Vedeni spoleénosti

] Office manazer

.

Manaier pobotky Manazer poboéky Manaier pobotky

o

Makléf MakléF MakléF

Obrazek 11 - Struktura firmy14

Z obrazku lze zpozorovat, Ze firma je postavena na jednoduché liniové
struktuie se Stabnim prvkem. Vedeni firmy piedstavuje Vlastimil Talanda, ktery
funguje jako realitni maklér, dohliZi a koordinuje manazery jednotlivych pobocek.

Manazeri pobocek koordinuji jejich chod. Makléri plisobi ve svém okoli, ve kterém

14 (Autor, dle manualu provozu, 2015)
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operuji. Jednatel je vidy napomocen makléirim pri reSeni komplikovanéjSich

obchodut.

Stabnim organem je asistentka a jeji prace vychazi z odpovédi na poloZenou

otazku.

»Danielo, co je ndplni tvé prdace?”

Daniela: ,Moji praci je tady témér vse, co se tykd administrativy. Hlavné kontroluji

zakdzky maklérii. A dnes jsem napriklad byla fotit za Vlastimila byt aZ v Teplicich.”

Stabni organ je ve firmé teprve dva mésice. Je mozné konstatovat, Ze
zavedeni $tabniho prvku do firmy je hlavné z divodu kontroly makléiti. O tom
vypovida tento e-mail.

Ahojda,

bohuZel do dne3ka neni u zakazky N01331 doplné&n souhlas od klientd s inzerci, zakazka je
tedy prozatim sundana z exportu. AZ bude doplnéna u zakazky, tak mi to prosim za3li a ja
to hned hodim zpatky.

Dékuji

S pozdravem

Daniela Huclova
Office manager

Mobil: +420 776 176 024
E-mail: huclova@talanda-invest.cz

TALANDA Invest s.r.o.

Kanceld? Pardubice

17. listopadu, 530 02 Pardubice

Web: www.talanda-invest.cz

Facebook: www.facebook.com/TALANDAinvest

Obrazek 12 - Kontrola inzerce od $tabniho organu?ls

Z e-mailu je patrné, Ze makléfi musi mit souhlas majitele s inzerci
nemovitosti. S tim autor souhlasi, nebot se dnes ¢asto stava, Ze jsou nemovitosti
inzerovany bez védomi majitele. Otazkou je, pro¢ by mél maklér inzerovat
nemovitost, kdyZ majitel nemovitosti nechce jeho sluzbu vyuZzit? Ma to pro maklére
néjaky vyznam? Na druhou stranu je moZné ¥ici, Ze si firma chce udrzet dobré
jméno a nechce, aby dochazelo k problémim. Makléf nemd pravo inzerovat

nemovitost, ani se souhlasem telefonickym. To je moZné povaZovat za akt

nedlvéry vici makléirim, coz miize vést k jejich demotivaci.

15 (Archiv autora)
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Z pozorovani bylo dale zjiSténo, Ze manazeii pobocek nemaji témér zadnou
rozhodovaci pravomoc, vSe podléha rozhodnuti jednatele. Jednatel prozatim
zvlada davat pokyny makléiim jednotlivé. Otazkou vsak je, jak se tato situace bude

vyvijet s rostouci strukturou do budoucna.

3.6 Vedeni lidi

Ze struktury firmy je zrejmé, Ze vedouci pozici ve firmé zaujima jednatel
a manaZefi pobocek. Z pozorovani a vlastni zkuSenosti autora je moZné
konstatovat, Ze manaZefi poboCek vedou makléfe na svych pobockach a jejich
vedeni zahrnuje zejména ndbor novych makléii a jejich zaSkoleni v terénu,
planovani schiizek, stanovovani cilii a motivaci jednotlivych makléri. Jednoduse
lze Tici, Ze se staraji o celkovy chod pobocky a dohliZi na jeji ziskovost. ManaZeri

i jednotlivi makléfi jsou vedeni jednatelem.

Jednatel dohliZi na chod jednotlivych pobocek a sam je manaZerem pobocky
v Pardubicich. Jeho pracovni naplni z hlediska vedeni firmy je vedeni porad

a Skoleni, individualni planovani cilti a ¢asu maklér.
»Vlastimile, jak na sobé pracujes, jako vedouci pracovnik?”

Vlastimil: ,Hlavné navstévuji riiznd $koleni a kurzy. Ctu knihy o osobnim rozvoji

a leadershipu. Nejvice se vsak stdle ucim praxi ve firmé.”

Dle Daigelera (2008) by mél vedouci spliiovat podminky, které jsou uvedeny
v kapitole 2.3 této prace. Charakteristika dle Deigelerova (2008) trojuhelniku

oznacuje jednatele za vedouciho pracovnika.

39



Odborné schopnosti
(praxe v realitnim podnikani 8 let)

Schopnost sebefizeni

(kaZdodenné planuje)

Metodické a procesni schopnosti Socialné-komunikaéni schopnosti
(motivuje a vede makléfe k vykonu) (znalost povahowych typ(, odborné se vzdélava v
psychologii)

Obrazek 13 - Vlastnosti vedouciho pracovnika - Vlastimila Talandy6

Slabinu jednatele autor spatfuje v jeho casté vznétlivosti a agresivnim
chovani vic¢i maklérim firmy. Z hlediska Jungovy typologie je mozné jeho osobu
zaradit do povahy silného cholerika. V ptipadé, Ze maklér zpiisobi néjaky problém,
ktery néjak ovlivni jméno firmy, je na poradé poniZen. To miiZze negativné
zapusobit na psychiku maklére. AvSak v pripadé, Ze jednateli prijde e-mail
s pochvalou makléfe od zakaznika, je maklér na poradé taktéZ pred vSemi
pochvalen. Dle doporuceni autora by mél jednatel reSit spory s makléri osobné
a neponizZovat je na verejnosti. Za to verejnd pochvala plisobi motivacné jak na

samotného maklére, tak i celou firmu.

3.6.1 Delegovani

Je mozZné tvrdit, Ze jednatel Casto deleguje své ukoly na ostatni Cleny firmy.
Nejcastéji se jedna o delegovani tkolii v oblasti prodeje a pronajmu nemovitosti.

Diivody, které k tomu jednatele vedou, vyplyvaji z tohoto rozhovoru.

»Vlastimile, proc delegujes svoje obchody na maklére?”

Vlastimil: , Casto se stdvd, Ze mi vold nékdo, kdo chce pomoci s obchodem mimo moji
lokalitu ptisobnosti. Proto obchod radéji preddm schopnému makléri od nds.

Z obchodu poté mdm polovinu provize.”

16 (Autor dle Daigeler, 2008, s. 17)
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»~Delegujes na maklére jesté jiné iikoly, které se netykaji nemovitosti? ”

Vlastimil: ,Treba zaskoleni novych makléri. SluZebné starsi makléri se je uci

vychovat a tak rozvijeji svoje schopnosti vést.”

Firma hojné vyuziva outsourcing a to zejména pro ucetnictvi, pravni sluzby,
ocenovani majetku a hypotecni poradenstvi. Jednatel firmy o outsourcingu rekl:
,0utsourcing je pro mé i pro maklére ulehceni prdce, nehledé na to, Ze z nds odpadd

zodpovédnost za smlouvy, ucetnictvi apod.”

Ucetnictvi firmy spravuje externi tcetni, a pro jeho spravu vyuziva
ekonomicky software POHODA. Pro poskytovani pravnich sluzeb vyuZziva firma
advokatni Kkancelare, které jsou cCleny advokatni komory. Firma nema své
hypotec¢ni centrum, ani svého hypotecniho specialistu. Financovani a poradenstvi

v oblasti hypoték zastituje externi hypotec¢ni specialista.

Dle Cipra (2009) a Meiera (2009) je delegovani moZnost, jak v pracovnicich
objevit skryté talenty. To lze spatfit v pristupu jednatele k zauceni novych maklér,
témi schopnéjsSimi. Jednatel prenechava obchody z jiné lokality na schopné
maklére, coz potvrzuje teorii Meiera (2009), Ze delegovani motivuje zaméstnance
k vykonu. S timto tvrzenim autor souhlasi, avSak se ve firmé se stava, Ze jednatel
deleguje na jiné maklére obchody i ze své lokality. Maklér nafoti nemovitost, chodi
na prohlidky, ale nakonec si jednatel nemovitost proda sam a makléfe zapomene
odménit. Casto tento ¢in vzbuzuje negativni emoce a nartista nedtivéra viiéi firme.

Dal$i negativum, které je mozné ve firmé spatrit je priliSné delegovani
maklért ukoly, které nesouvisi s jejich praci. Napriklad jednatel deleguje maklére
umytim jeho osobniho vozu, kdy odménou pro maklére je, Ze se miliZe vozem svézt.
Autor je ve firmé delegovan v oblasti informatiky (napf. instalace tiskarny,
kontrola pocitacli jednotlivych makléii apod.), coZz neni jeho pracovni naplni.
Makléfi tyto Ciny nejcastéji délaji z divodu dobrych vztahl mezi makléri. Je vSak
moZné se setkat s urcitym pocitem nedocenéni. Firma by tak méla své maklére

odmeénovat za jejich sluzby navic ve prospéch firmy.
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3.6.2 Vedeni porad

Z pozorovani bylo zjiSténo, Ze se ve firmé konaji dva typy porad, malé

tydenni porady a velké mési¢ni porady.

Tydenni porady se konaji kazdé pondéli rano od 8.30 hodin. Jednatel
nejprve probira s manaZery pobocek celkovou rezii tykajici se vedeni pobocky.
Nejcastéji se jednd o marketing v lokalité pobocky, nabor novych nemovitosti

a makléri. Porada mezi manaZery se odehrava mimo déni kancelare.

Nasledné jednatel vede poradu se vSemi makléri pobocek. Na zacatku
porady se feSi organizalni véci chodu firmy. Nasledné je prostor pro diskuzi.
Jednatel s makléri rozebira jejich uplynuly tyden a odpovida na jejich dotazy.
Nejcastéji se jedna o postupy v prodejni ¢innosti, akvizici a zefektivnéni prace.

Mésitni porady se konaji kazdé prvni pondéli v mésici. Této porady se
ucastni vSichni makléri a zaméstnanci firmy. Jednatel prezentuje vysledky za

uplynuly mésic a dals$i nové informace tykajicich se chodu firmy.

Dle Plaminka (2008) firma nejcastéji praktikuje informativni a reSitelskou
poradu. Informativni porady jsou predevSim zaméfeny na informovani makléria
o zménach ¢ novych informacich ve firmé, legislativé apod. Resitelské porady se

nejcastéji zabyvaji feSenim komplikovanych obchodt ze strany makléra.

3.6.2.1Usporadani prostoru

VSechny porady se konaji v prostorach pardubické pobocky. Jednatel ke své

poradé pouziva podpurnych prostiredki jako napft. projektor a flipchart.
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Obrazek 14 - Usporadani porady ve firmé!”

Podle teorie Plaminka (2007), je z fotografie patrné, Ze firma vede direktivni
porady a jednatel pouzivd ke své prezentaci podplrné prostredky, které
symbolizuji moc. Doporucenim autora je vést porady v pratelském kruhu. Neni
potiebné vést porady direktivnim stylem, kdyZ se jednatel pohybuje v kruhu
pratel.

3.7 Motivovani makléru

vvvvvv

Z nasledujiciho kolektivniho rozhovoru je mozné urcit motivy makléf.

»Co vds motivuje k praci?”

Michal: ,Nejvétsi motivace je pro mé, Ze jsem néco dosdhl a Ze to kaZdy miiZe vidét.
Tohle mé ,nakopne” nejvice. JelikoZ cekdme s pritelkyni dvé déti, tak i to je pro mé
hnaci motor, abych se o né postaral.”

Lenka: ,Pro mé je osobni motivaci spokojeny zdkaznik. ProtoZe vim, Ze jsem dobrie

odvedla sluzbu.”

17 (Archiv autora)
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Lucka: ,Mé nejvice motivuji penize. Mdm néjaké financni problémy, které bych tady

prede vsemi nerada rozebirala.”

Kamila: ,Urcité penize. A potom kdyZz o mné zdkaznik rekne, Ze jsem Sikovnd

a doporuci mé dal.”

Na zakladé kolektivniho rozhovoru je mozné posoudit, Ze nejvice makléi je
motivovano penézi a uznanim. Penize lze, dle Maslowovy pyramidy, zaradit do
zakladnich fyziologickych potreb, protoZe slouzi k jejich porizeni. Spokojeny
zakaznik a dosazeni Uspéchu lze zaradit do nejvySSich pater pyramidy (potreb

seberealizace a potfeb uznani).

Podle Wernerové (2010) jsou makléii motivovani spise pozitivni motivaci,

ktera je zaloZena na odméné. Lucka je motivovana negativni motivaci strachu.

Dle Freye a Osterloha (2002) jsou makléfi motivovani, jak vnéjSimi faktory

(penézi), tak vnitinimi (uspokojenim z prace a uznanim).

Z dlouhodobého pozorovani je mozné urcit motivy, kterymi firma plisobi na
maklére. Tyto motivy je vhodné aplikovat na Maslowovou pyramidu potteb,
z které miZeme zjistit, zdali firma efektivné motivuje maklére na zakladé

dodrZovani hierarchické struktury.

Z pozorovani okoli kancelate bylo zjiSténo, Ze firma motivuje maklére

pomoci raznych citatl a obrazu.

Obrazek 15 - Motivacni citaty v kancelari
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3.7.1 Zakladni fyziologické potreby

Z filozofie firmy bylo zjiSténo, Ze firma je orientovdna na vydélek svych
maklért a penize lze chapat jako motiv k uspokojeni zdkladnich fyziologickych
poti'eb. Proto motivace penézi je ve firmé nejCastéjsi a je Uizce spjata s proviznim

systémem firmy, ktery bude popsan v kapitole 3.8 této prace.

3.7.2 Uznani

Zacatkem kazdého mésice je vyhodnocen nejlepsi maklér firmy za minuly
mésic. Maklér mésice je vyhlasen na zakladé nejvyssi dosazené hrubé produkce za

minuly mésic. Za odménu obdrZi finanéni obnos a plaketu se svym jménem.

Spole¢né s maklérem meésice je vyhlaSovan i novacek mésice. Jedna se

o maklére s nejvyssim obratem, ktery je ve firmé méné nez ptl roku.

V lednu je vyhlaSovana kategorie maklér roku. Vitézem se stava maklér
s nejvysSim dosaZenym hrubym obratem za dany kalendairni rok bez ohledu na
jeho provizni systém. Makléte roku dostane plaketu se svym jménem a dovolenou
dle vybéru za cenu, ktera se pocita z obratu. Maklér mésice a roku jsou vyhlasovani
pred vSemi makléri a ndsledné jim je verejné podékovano na facebookovém profilu

firmy.

Obrazek 16 - Plaketa za nejlepsiho makléie mésicel8

18 (Archiv autora)
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3.7.3 Seberealizace

Kazdy maklét firmy muaze vychovavat své vlastni maklére. Firma nabizi
makléri, procentualni zisk z jeho obratu. Pokud bude maklér schopny ve vychové
svych maklérli, firma mu nabizi moZnost vést vlastni pobocku. Maklér je tak

motivovan financemi, ale i moznosti seberealizace.

3.7.4 Jistoty

Makléri ve firmé jsou osoby samostatné vydélecné €inné, to znamena, Ze
jsou sami odpovédni za sviij zisk a stabilitu prijmu. Firma se snazi maklére ucit
systematické praci, aby nedochazelo ke kolisani prijmu. Vzhledem k tomu, Ze
makléri nejsou placeni jako zaméstnanci, nemohou byt pozitivné motivovani

jistotami zaméstnani a trvalého prijmu. Pro vétSinu makléfi je to motivace

negativni ve formé strachu z toho, Ze nebudou mit finan¢ni zajiSténi.

3.7.5 Potieba sounalezitosti

Firma motivuje makléfe tim, Ze mohou pracovat v piatelském prostiedi, kde
mohou byt pany svého casu. Mezi motiv potieby soundleZitosti Ize urcit
i vikendové wellness pobyty pro nejlepsi makléie. To mize motivovat ty maklére,

kteri touzi po dobrém kolektivu a zabavé. BliZe se jim autor vénuje v kapitole 3.15.

Z vyse uvedenych prikladi je patrné, Ze se firma snazi motivovat maklére
vSemi prvky Maslowovy pyramidy. Problém, s kterym se firma potyka, je
kratkodoba motivace maklért. Casto se stava, ze makléti maji v urcitém mésici
vysoky obrat, a v dalSich mésicich upada jejich aktivita. S tim je spojeny pokles
celkového obratu firmy. Za timto problémem je moZné vidét rychlé uspokojeni
zakladnich potieb jednotlivych maklért. Aktivita maklére se na jeho vydélku
projevuje vidy po 2 aZz 3 mésicich. Z toho divodu jsou vydélky makléri
nepravidelné, coz miize zptisobovat fluktuaci maklétd ve firmé. Resenim tohoto
problému je spravné planovani a time management. Firma by tak méla z hlediska
planovani ke kazdému makléri pristupovat individualné. DalSim moZnym reSenim
je zjisténi, motivli maklérl v dobé jejich uspéSnych meésici. Témito motivy by pak

firma meéla motivovat maklére k dalsi aktivite.
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3.8 Odménovani makléeru

Finan¢ni odménovani makléri je postaveno na proviznim systému. Systémy
jsou porovnany s konkurenc¢nimi firmami z hlediska jejich ceny. Cena urcuje, kolik

maklér musi zaplatit za vyuZiti systému. Zbytek procent z provize ziskava realitni

kancelar.
Tabulka 4 - Srovnani cen proviznich systémii1®
TALANDA Invest s.r.o. | M&M reality holding a.s. RE/MAX
30% = bez poplatku 30% = bez poplatku /
50% =2 500 + DPH 30%+ = bez poplatku 50% =5 000 + DPH
85% =7 000 + DPH 85% =15 000 +DPH

Z tabulky je patrné, Ze z hlediska cen proviznich systému, je firma levné;si
nez konkurence. M&M reality holding a.s. maji provizni systém bez poplatku. Tato
spole¢nost ma odmétiovani postavené hierarchicky. Cim vy$§i ma maklér
postaventi, tim vys$si ma provizni systém. Hranice odmény maklére vSak nepieroste

hranici 50 %.

Veliké odmény pro makléie vychazi z filozofie firmy a tim utvari firemni
kulturu. Velké odmény lze povaZovat jako velkou ,zbran” v ziskavani novych
maklért od konkurence. Jediné negativum v odménovani povazuje autor odpocet
DPH v hodnoté 21 % z celé provize maklére. Tim si firma usnadni dafiovy odpocet,

ale makléri prichazi o ¢ast mozného zisku, protoZe nejsou platci DPH.

3.9 Vzdélavani makléru

Realitni maklér, ktery chce vykonavat profesiondlni sluzby, se musi neustale
vzdélavat nejen v oboru, ale i po osobni strance. Firma vyrazné dba na vzdélani
svych makléfi a manaZeri pobocek, protoZe vzdélani je klicové k poskytnuti

kvalitni sluzby, coZ je moZnost, jak se odliSit od konkurence.

19 (Archiv autora)
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3.9.1 Zakladni skoleni

V oblasti Skoleni maklérii spolupracuje firma s realitni spolecnosti RE/MAX,
spoluprace probiha ve formé jednodennich skoleni. Maklér, ktery absolvuje toto
Skoleni, ziskd zakladni znalosti z oblasti planovani, ndboru nemovitosti, vedeni
schiizek apod. Smyslem tohoto Skoleni nejsou jen pestré znalosti, ale maklér by si
mél umét odpovédét na zakladni otazku: ,PROC podnikat?” Tato $koleni jsou
velkym prinosem nejen pro zacinajici maklére, ale i jako zdroj aktudlnich informaci
z oblasti realitniho trhu. Skoleni je celodenni a probiha v prostorach pardubické

pobocky. Cena $koleni je 500 KC.

3.9.2 Skoleni pro manazery poboéek

Vzhledem k tomu, Ze autor neni manaZerem pobocky, nema piistup na tato
Skoleni. Proto byl veden kolektivni rozhovor s manaZery o tom, co se na Skolenich

probira.

»Jirko, co ti prindsi skoleni pro manazery? ”

Jirka: , Tak pro mé, jako pro manaZera, je hlavné prinosem, Ze nejcastéji probirdme

sv o

ndbor makléri. Pak nds Vlastimil uci, jak s novdcky pracovat apod.”

»Petre, jak pohliZis na skoleni ty?”

Petr: ,No pro mé, jako pro manaZera zacdtecnika, je hlavné prinosem reZie
a marketing pobocky, protoZe jsem v predchozi ,realitce” piisobil jako Fadovy makIér,

tak to jsou pro mé vsechno nové véci.”

3.9.3 Skoleni v oblasti osobniho rozvoje

V oblasti osobniho rozvoje vyuziva firma Skoleni od GROW UP Academy.
Tato spoleCnost nabizi Sirokou S$kalu Skoleni od tématu komunikace aZ po
dovednosti manazera. Hlavni vyhodou této spolecnosti je, Ze si u ni mtze zakaznik
objednat $koleni pi¥fmo na miru. Skoleni je pro skupinu deseti lidi, tak aby se
v pribéhu ke kazdému pristupovalo individudlné. Téma Skoleni se vybird na
zakladé navrhu makléra. Po¢atkem roku 2015 byla skoleni zaméfena na barevnou

typologii osobnosti zakaznika. GROW UP Academy poskytne kazdému ucastnikovi
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kurzu své Skolici materidly. Skoleni se kond jednou za mésic v prostorach

pardubické pobo¢ky a cena $koliciho dne pro skupinu je 25 000 KC.

3.9.4 Vzdélani v oblasti financi

Makléri firmy se mohou dobrovolné zucastnit Skoleni z oblasti finan¢ni
gramotnosti od spole¢nosti ZFP Akademie a.s., ktera ziskala akreditaci od
Ministerstva $kolstvi a télovychovy Ceské republiky k provadéni rekvalifikaci
v oblasti financi. Tato spolecnost se tadi mezi nejvétsi vzdélavaci
a zprostredkovatelské spolecnosti v oblasti financi na nasem trhu. Makléri se
mohou vzdélavat v oblasti hypoték, Zivotnich pojisténi, investic, ale i leadershipu
a stanovovani cili apod. ZFP akademie a.s. umoZznuje absolvovani zkousek ze

zakona €. 38/2004 pro poskytovani financnich sluzeb.

[ kdyZ je vzdélani ve firmé ZFP a.s. dobrovolné, je na néj autorem pohliZeno
kriticky. Tato firma sice vzdélava v oblasti financi, ale nezabyva se financ¢ni

problematikou tykajici se nemovitosti.

3.9.5 Vzdélavani v praxi

,Nejlepsim vzdéldnim je praxe.” Takto by se dal charakterizovat postoj

jednatele firmy ke vzdélani v realitnim odvétvi.

Velmi ucinnou vzdélavaci metodou firmy je pozorovani zkuSenéjsich
maklért. Proto se zacinajici makléfi ucastni schlizek zkusenéjSich makléri, aby
mohli pozorovat, jak se maji schiizky vést.

Lze tvrdit, Ze firma velmi dba na vzdélani svych maklérd, coz dle Vodaka

a  Kuchatikové (2011) vede k dosahovani vynikajicich vysledki

a konkurenceschopnosti.

Firma RE/MAX stavi svoji kulturu firmy na vzdélavani, oproti firmé se
makléri spolecnosti RE/MAX mohou pySnit certifikacemi, které vychazi ze

vzdélani. U zakaznikl vzbuzuji urcitou kvalitu spojenou s normou ISO.
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Obrazek 17 - Certifikace RE/MAX?20

Pro vykon povolani realitntho makléie neni v Ceské republice potiebné
prokazat odborné znalosti, protoZe se jedna o volnou Zivnost. Pritom se ale jedna
o ¢innost spolecensky zavaznou, ktera se dotyka vlastnickych prav. A neodborné
sluzby realitniho makléie vedou ke zptlisobeni penézni ¢i majetkové Gjmy. Z toho

diivodu jsou lidé velmi opatrni pti vybéru zprostiredkovatele.

Pro firmu by bylo vhodné zazadat Certifikovany tstav VSE Praha
o prezkousSeni maklért z jejich odbornych znalosti tykajicich se realitniho trhu.
Nasledné by makléri firmy mohli ziskat certifikaty, které by jim pomohly upevnit

dlivéru mezi zakazniky.

3.10 Interni komunikace firmy

Nejvyssi tok informaci probiha na poradé a firma zde komunikuje
o dtlezitych vécech s makléti. Vzhledem k velikosti firmy a kolegidlnim vztahlim je
nejvice informaci predavano u stolu pti kavé, nebo pomoci zprav na socialnich

sitich. Pro pripomenuti, ¢i rychlé komunikaci je hojné makléri pouZivan e-mail.

Ve firmé jsou velmi Casto poradany ,kavové dychanky”, pri kterych se
sejdou vSichni makléri z kancelare, ktefi nasledné diskutuji o tématech, které se
netykaji jejich podnikani. NejCastéjSimi tématy jsou vtipy, gastronomie a Zeny.
Nékteii makléfi jsou schopni stravit nékolik hodin denné pouhym ,klabosenim”

a nevénuji sviij Cas aktivitdm, které vedou k vydélku penéz. Tito makléri to

20 (Brozikova, Hajek, Hassman a kol., 2013)
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komentuji tim, Ze si potiebuji odpocinout. Tento piistup viibec neprospiva firmé

z hlediska mozného zisku.

3.10.1 Intranet firmy

Firma pouziva svij vnitini intranetovy systém s nazvem irest.cz. Pristup do

systému je pomoci webové stranky irest2.irest.cz. Kazdy cClen firmy ma svij

uzivatelsky profil, na ktery se prihlasi pomoci e-mailu a hesla.

irest.cz

1., Byl/a jste Uispésné odhlasen.

Uzivatelské jméno

jirek@talanda-invest.cz

Heslo

Prihlasit se!

Zapomnéli jste heslo?

Obrazek 18 - Pristup do intranetu?!

Pti vstupu do systému se uzivateli zobrazi prostiedi.

S Moje ~  Nemovitosti Poptavky -~  Kilienti ~  Administrace

Parovani

Nabidka ' Poptavka  Vytvoreno Stav

30.10.2014 "
NO0965 P00147 10147 Odmitnut

Ceka na informace od
Klienta

N00704 P00116 972014 1410:02 Odmitnut

N00782 P0O0130 182014 144901

NO0706 P00116 972014 14:10:02 Odmitnut Q

Zobrazit vSechny pary

Posledni rozpracované formulare

Neméate Zadné rozpracované formulare.

Filtrovani
Hapidy SRR m
Typ zakazky je: Stav zakazky je: Plocha:
Prodej V pripravé & i
Pronajem Aktivni do me
Rezervace Podlazi-
[ Realizovano ad

Obrazek 19 - Prostiredi intranetu?2

21 (Archiv autora)
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Ke stazeni’ ~

Jan Jirek ¥

Pridat zaznam

2708

Nabidka Poptavka Klient Ukol

Oblibené odkazy
Nemate Zadné oblibené polozky.
Pomoci odkazu niZe si mizete zvolit, které

oblibené polozky se maji zobrazovat na hlavni
strance.

Upravit odkazy

Moje
Nabidky Poptavky Klienti

v Moje filtry

Neméte Zadné ulozené filtry.

Pomoci odkazu niZe si miZete zvolit, které
oblibené poloZky se maji zobrazovat na hlavni
strance.

Upravit moje filtry



Horni modra liSta nabizi uzivateli nasledujici funkce:

e Moje - Tato zalozka umoznuje makléri spravu jeho obchodli (nabidky,
poptavky, schlizky, databazi zakaznik, kalendar apod.)

e Nemovitosti - UmoZnuje pridat nemovitost do systému a nasledné ji
exportovat. Zaroven maklérim slouZi jako vypis vSech nabidek, které jsou
aktivni, realizovany, nebo zruseny.

e Poptavky - Systém umoZiuje pdrovani mezi nemovitostmi
a potavkami mezi makléri. Vyhodou systému je, Ze umoziuje parovat i jinymi
realitnimi kancelaremi, které vyuzivaji tento systém.

e Klienti - Tato zalozka slouzi k evidenci vSech zakaznikd, jejichz nemovitost
je, nebo byla u nas nabizena.

e Administrace - SlouZi pro individualni spravu zakazek maklére.

e Ke stazeni - Tato zalozka slouZzi jako databaze vSech dokumenti potiebnych

k obchodu a chodu kancelare.

Systém je mozné zaradit do kategorie ECM. Za jeho hlavni ¢asti jsou autorem
povazovany DMS (pro spravu dokumentii), DAM (pro spravu fotografii), RM (pro
spravu a archivaci dokumenti k uzavienému obchodu) a TCM (zdroj dat

o nemovitostech slouzici k podpore rozhodovani v uréeni ceny nemovitosti).

Vyhodou systému je jeho jednoduchost a pristup pies webové rozhrani. Jako
hlavni nevyhodu lze spatfit v tom, Ze si makléi nemiZe znovu stahnout jizZ nahrané
fotografie v systému a musi si je sdm uchovavat externé. Dalsi nevyhodou je, Ze
systém nepodporuje webovy prohlize¢ Opera. Pro plné vyuZiti systému na
dotykovych zarizenich je potreba stylus, ktery maklér potiebuje k rozbaleni

nabidky u jednotlivych zaloZek.

22 (Archiv autora)
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3.11 Pracovni vztahy

JiZ z pozorovani celého kolektivu lze usoudit, Ze zde panuji pratelské vztahy.
VSichni si mezi sebou tykaji a oslovuji se jménem. Nechybi ani vtipkovani. Dle
Fullerova (2004) rozdéleni rozhodné prevazuje vztah kolegiality nad vztahem
nadrizeny - podrizeny. ProtoZze makléri se snazi spolupracovat na svych
obchodech, odpada z nich mozZny rozdil v postaveni. Jednatel vztahy komentuje
nasledovné: ,Vztahy jsou pro nds velmi diileZité, jsme jeden tym a tdhneme za jeden
provaz.” Makléri sviij vztah prohlubuji i mimo pracovisté, napiiklad na firemnich

akcich, o kterych je zminéno v kapitole 3.15.

Vztahy ve firmé se i obcas narusi. Za hlavni zdroj rozbroji ve firmé lze

povazovat firemni systém ADOL.

Pronajmu 1+kk s velkou lodZii nezadana 27. 4. 2015 08:30

v Polabinach. Byt po rekonstrukci, internet, el. sporak, komora na patfe. Pouze jedné pracujici osobé. RK nevolat.
Cena: 6700 KC mésicné vietné energil plus kauce ve vysi 1 najmu.

url:http: / /pit.cz/inzerce /nemavitosti/byty/pronajmu/pronajmu- 1kk-s-velkou-lodzii-v-polabinach-byt-174861
/--inzerat/
NTyp:pronajem

pardubicky ““nezadan |ﬁ7?5383434

Telefon je uveden u dalSich 12 inzeratd.
Ukazat inzeraty

) nabran ©) Rk @) onHold (@) Nechce Rk € ostatni ) Jina Lokalita

Pozn.:

UZivatel:
Vrabcova Talanda, 27. 4. 2015 08:51:17,
On Hold

UZivatel:
Bedndrova Talanda, 27. 4. 2015 10:30:07,
zatim nechce, sama, budu volat pozdéji

Obrazek 20 - Systém ADOL23
Makléri firmy kontaktuji potencidlni zdkazniky na internetu za pomoci
systému ADOL. Maklér oznaci, Ze na dany inzerat bude volat a nasledné by mél
napsat poznamku o vysledku telefonatu. Pokud tak neucini, miiZe jiny maklét, do
jedné hodiny od zaSkrtnuti, inzerat provolat znovu. Z toho se odviji spory
v kancelari o to, kdo volal zdkaznikovi prvni, a kterému makléri bude zakaznik
pridélen. Casto se stane, Ze se dva makléfi domluvi se zdkaznikem na schiizce

najednou. To je velmi ¢asta pric¢ina hadek v kancelari.

23 (Archiv autora)
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3.12 Novi makléri

Firma je tfetim rokem na trhu a neustale roste. Riist je spojen i s ndborem
novych maklérii. O tom jak firma nabird nové maklére, byl veden rozhovor

s jednatelem.

»Vlastimile, odkud firma nabirda nové maklére?”

Vlastimil: ,Makléie si snaZim vybirat. Nejlepsi kontakty jsou samoziejmé na
doporuceni. ProtoZe ty lidi zndme. Ale téch je bohuZel mdlo. S nabidkou se snaZime
oslovit i maklére od konkurence, protoZe oproti velkym kanceldiim nabizime lepsi

podminky. Inzerujeme i klasicky na internetovych strdnkdch s nabidkou prdce.”
»Na facebookové strance firmy jsem vidél marketingovou kampari s nabidkou
staze, jak to funguje?”

Vlastimil: ,Ano, co tak poslouchdm, tak by hodné lidi zajimalo, jak podnikdni
v realitdch funguje. Proto se jim to jako firma snaZime umozZnit. Je to moznost se

nécemu priucit. Clovéka to miiZe zaujmout a miiZe pak ddle fungovat jako maklér.”
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TALANDA Invest s.r.o., A www.talanda-invest.cz

Obrazek 21 - Naborovy letak2+
Autor v zacatcich firmy pohovorem neprosel, proto z rozhovoru zjistuje
jeho podstatu.
»Je zdjemce o prdaci maklére podroben pohovoru? Co pri ném resite?”

Vlastimil: ,Ano, ale jen velice krdtce. Pro mé jsou velmi diileZité sny a cile a velky

vvvvvv

zdjemce na to odpovi, tak ho potom ho sezndmim s tim, jak firma funguje.”

Z analyzy firemniho inzeratu plynou podminky na praci maklére. Mezi né
patii profesiondlni vystupovani, komunikac¢ni a organiza¢ni schopnosti, ¢asova

flexibilita, ridi¢sky priikaz, zakladni znalost prace na pocitaci a zivnostensky list.

O tom, jak firma pracuje s novymi makléfi, byl veden rozhovor s jednatelem.

24 (Interni materialy firmy)
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»Jak firma pracuje s novymi makléri?”

Vlastimil: ,Na zacdtku to trvd, neZ se novy maklér ztotozni s prostredim. Ddm mu
vzdéldvaci materidly, které studuje doma i v kanceldri. Potom poZdaddm néjaké
zkusenéjsi maklére, at mu objasni prdci v systému. NejdiileZitéjsi je, aby vidél prdci
v praxi, aby se zucastnil schiizek s makléri. Pak mu treba jd, nebo makléri pomdhaji

s kontaktovdnim. ”

Diky dlouhodobému pozorovani dospél autor k zavéru, Ze firma s vidinou
zisku potlacuje naroky na nové maklére. To firmé mize z dlouhodobého hlediska
poskodit jeji dobré jméno. Chyby spojené s obchodem s nemovitostmi mohou
znamenat i velké ztraty penéz. Z druhého pohledu, vSak lze pochopit postoj firmy,
ze chce dat sanci vSem, ktefi o ni maji zajem. Tim tak firma miiZe ziskat zajimavé

talenty mezi své maklére.

3.13 Vnitrni etika firmy

Etika firmy vychazi z filosofie firmy a vSech makléid. Jednatel chce, aby se
makléri na jeji tvorbé podileli. Eticka pravidla a normy firmy je mozZné rozlisit na
psané a nepsané. Psané jsou zakotveny v etickém kodexu firmy (2015). Nepsanou
etiku firmy lze reprezentovat porekadlem: ,Necirite jinym, co nechcete, aby oni cinili
vdm.” Tim chce firma fict, Ze by se makléri méli chovat, tak aby nikomu neskodili.
Z vnitini etiky firmy vychazi, Ze maklér by se mél neustale vzdélavat, aby mohl
poskytovat kvalitni sluzby. Dalsim nepsanym pravidlem je vcasny piichod na
porady a Skoleni. Vedeni se spolecné s maklétri domluvili na standardech oblékani,

které jsou soucasti etiky firmy. Eticky kodex je mozné dohledat na strankach firmy.

Z vlastni zkuSenosti autora lze konstatovat, Ze eticky kodex je dodrZovan
vSemi makléri. Firma pocatkem roku 2015 zavedla kontrolni prvek i pro své
zdkazniky. Jedna se o reklamacni rad (2015). Tim firma nabad4, aby se zakaznici
v pripadé nespokojenosti, obratili na jednatele. Jednatel nejcastéji resi spory

s makléri na poradé prede vSemi.

Castymi problémy z hlediska poruseni etického kodexu je obchodovani

s nemovitostmi mimo kancelat. To se hlavné tyka obchodii s pronajmy. Maklére
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k tomu vede vidina vétsiho zisku, protoze se nemusi délit o provizi s firmou. Tyto
¢iny makléri lze oznacit za nezadouci z hlediska toho, Ze k tomuto tikonu mohou
,stahovat” ostatni maklére. Tim by firmé hrozil vznik tajnych neZadoucich

subkultur, coZ potvrzuje teorii Srpové a Rehoie (2010).

3.13.1 Oblékani a vzhled makléra

Ve firmé existuji pouze obecna etickd pravidla oblékani, ktera vychazeji
z manudlu provozu spolecnosti (2015), kde je uvedeno: ,Je vyZadovdno, aby se
vs§ichni makléri oblékali elegantné a primérené své pracovni ndplni.” Maklér by mél
klast dliraz na reprezentativni vzhled, a to hlavné pri styku se zakaznikem. Jednatel
spolecnosti uved], Ze makléri se ridi obecnymi nepsanymi pravidly oblékani, které

si mezi sebou odsouhlasili.

»Vlastimile, vim, Ze nevyZadujes po svych maklérich oblek, proc¢ tomu tak je?”

Vlastimil: ,Nejsem jeho zastdncem, ale makléiim ho nezakazuji. Dle mého ndzoru

zvySuje oblek propast diivéry mezi obchodnikem a zdkaznikem.”

3.13.1.1 Nepsané standardy oblékani

Makléii mohou byt obleceni volnocCasové, ale musi spliiovat minimalné tyto

podminky:

U muZi - jsou to dlouhé platéné kalhoty, nebo tmavé dziny, alespon tricko
s limeckem tmavé barvy, nebo svetr a elegantni boty. Nepripustné je oblecCeni
a obuv sportovniho typu, kratké kalhoty, oteviena obuv, obleceni a doplnky
konkurencnich firem. V pripadé schizky se zakaznikem je doporuceno elegantni

obleceni v kombinaci kalhot, koSile, nebo polo trika.

U Zen - jsou to dlouhé platéné kalhoty, dZiny nebo suken, triko zakryvajici
ramena, halenka, nebo sako. Nepfipustné je obleceni a obuv sportovniho typu,
minisukné, prisvitné obleceni, nebo obleCeni s vystiihem a obleceni odhalujici
Casti téla. V pripadé schiizky se zakaznikem je doporucen kostym, sukné, kalhoty

s kosili, sako, uzavirena, nebo polo uzavirena obuv.
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Makléii i zaméstnanci jsou povinni pecovat o svij zevnéjSek (upravené
nehty, vlasy), muzi musi byt oholeni. Nepripustné je Spinavé pradlo, velké
mnozstvi Sperkd. VSichni makléfi firmy nosi na svych odévech odznak s logem

firmy.

Obrazek 22 - Odznak s logem firmy?25

Oblékani ve firmé je na dobré tirovni. Mdda je velkym konickem témér vSech
makléit. Avsak pristup oblékani jednatele je v rozporu s tvrzenim Spacka (2013).

Ten uvadi oblek jako nutnost pri styku se zakaznikem.

Dle nazoru autora by se mél maklér oblékat v zavislosti na typu obchodu.
U obchodu s prondjmy postaci obycejné polo tricko a dziny, u prodeje by mél mit

maklér tmavé kalhoty a koSili. Neni Zadouci nosit vazanku.

3.14 Pracovni prostredi pardubické pobocky

Firma si uvédomuje, Ze prostredi vSech pobocek musi mit reprezentativni
charakter. Protoze se jednd o realitni kancelar a lidé zde investuji své Zivotni
castky, musi prostory vzbuzovat ve svych zakaznicich i maklérich divéru, respekt
a bezpecdi. Pardubicka pobocka sidli v ulici 17. listopadu 342 v podkrovi tripatrové

komerc¢ni budovy.

25 (Archiv autora)
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Obrazek 23 - Pracovni prostiredi pardubické pobocky?26

3.14.1 Fyzikalni faktory prostiredi

3.14.1.1 Hluk na pracovisti

Jak je uvedeno vyse, pardubickd pobocka je situovana v piimém centru
mésta na frekventované tiidé, kde je hustda doprava. Z pozorovani
a zkuSenosti autora bylo zjiSténo, Ze pokud jsou oteviena okna, tak jsou makléri
Casto ovlivnéni hlukem projizdéjicich osobnich automobild a vozidly verejné

hromadné dopravy.

Z vySe uvedeného obrazku lze zjistit, Ze usporadani pobocky je typu open
space a makléti sedi vzdy po dvou u jednoho stolu. Pocity makléia byly zjiStovany
z rozhovoru.

»Simono, jak se ti pracuje v kanceladri z hlediska hluku?”

Simona: ,,Spatné se mi tu kontaktuje.”

26 (Archiv autora)
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»Jak to myslis?”

Simona: ,VZdy, kdyZ nékdo kontaktuje, tak je slyset moc nahlas a pak se rusime

v

navzdjem. Radéji chodim volat mimo kanceldr.
»A tyka se ten hluk jen volani?”
Simona: , Ne, treba kdyZ si Ondra pusti pisnicky. Nebo treba, kdyZ nékdo skartuje.”

Z uvedeného rozhovoru je patrné, Ze dochazi Casto k vzajemnému rusSeni
maklért. RuSeni nezpisobuje jen telefonovani kolegli, ¢i puSténé radio, ale
i skartovaci pristroj. K vzajemnému ruseni nejvice dochazi pti praci vice makléia
vedle sebe. Pokud makléri volaji najednou, nelze se slySet. ,Radéji chodim volat
mimo kanceldr.” potvrzuje Kratkého (2010) teorii, kdy ¢lovék pri velkém hluku voli
utek.

S hlukem se potykd mnoho kanceldri typu open space. Firma vSak ma
k dispozici jednoduché reseni - miiZe vyuZzit druhou kancelar, kterd je momentalné

nevyuzita. Tim by firma mohla zredukovat pocet makléit v hlavni kancelari, coz by

mélo za nasledek snizeni hluku.

3.14.1.2 Mikroklima

Pobocka firmy je umisténa v podkrovi domu, pfimo pod stfechou. Jaké
klimatické podminky panuji v kancelafti, bylo zjistovano z rozhovoru.
»~Lenko, jak se ti pracuje v kancelari z hlediska teploty?”
Lenka: ,Ted’ je to dobré, ale jak zaclind léto, tak je tu na ,padnuti”.”

»Na cely tento prostor tu je jen jedno chladici zarizeni, zvlada to dle tebe

uchladit?”
Lenka: ,Zvlada, ale trva to dlouho, a musi byt pustény cely den i pres noc.”
»~Pomahada ti klimatizace, zvladnout vysoké teploty?”

Lenka: ,Pomdhd, ale stejné musime vétrat, protoZe tady je takovy divny suchy

vzduch.”
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»A proc¢ si myslis, Ze je potrreba vétrat?”

Lenka: , Abychom trochu srovnali teploty, Casto se stdvd, Ze md hodné lidi rymu. Ale
Vlastimil naddvd.”

»Pro¢ nadava?”

Lenka: ,ProtoZe pry vétrdme jeho penize.”

»A jak jsou pro tebe snesitelné teploty v zimnich obdobich?”

Lenka: ,Zima je v porddku, ale mdme problém, Ze plynovy kotel se zapne aZ dlouho

a je tu potom zima.”

Z rozhovoru je patrné, Ze jsou letni teploty nesnesitelné a vedeni pobocky se
snazi vyuzivat k ochlazeni vzduchu dvé klimatizace. Z nichZ jedna je v otevieném
prostoru a druhd v uzaviené kanceldri jednatele. V teplych letnich dnech je
problém kancelai makléira vychladit. Kazdy makléf ma nad sebou stiesni okno,
které si miize libovolné otevrit, aby zajistil prijemné proudéni vzduchu. To vsak ma

za nasledky problémy s vedenim, které ve vétrani vidi ztratu penéz.

Firma by méla zaridit snesitelné teploty v kanceldri pro svoje maklére.
Jedinym zplisobem by byla investice do dalSiho chladiciho zatizeni, které umozni

rychlejsi vyménu teplého vzduchu.
Vzhledem k tomu, Ze firma plisobi v pronajatych prostorach, méla by
kontaktovat spravce nemovitosti, aby zajistil funk¢ni topenti.

3.14.1.3 Osvétleni

Z pozorovani prostoru je patrné, Ze kancelar je prosvétlena streSnimi okny,
kterd zajistuji denni svétlo. Kazdy maklér ma nad sebou stfesni okno, které mu
zajiStuje ventilaci vzduchu, ale i osvétleni. O tom jak jsou makléri kryti pred
svitem, byl veden rozhovor s makléri.

»~Kamilo, vidim, Ze mds na okné roletu, z jakého ditvodu?”

Kamila: ,Aby mi nesvitilo do obliceje.”
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LJirko, ty roletu na okné nemds, z jakého ditvodu?”

Jirka: ,ProtoZe sem sviti slunicko jen rdno, proto ji tolik nepotiebuji.”

Z pozorovani bylo dale zjisténo, Ze prostor kancelare je ve vecernich hodinach

osvétlen led osvétlenim.

Vlastimile, proc jsi zvolil ve firmé zrovna led osvétleni?

Vlastimil: , ProtoZe jsme tu méli do konce roku 2014 klasické zarivky, které blikaly,

v

a makléri si na to stéZovali. Musim Fict, Ze to nevypadalo dobre. Vybral jsem led

svs

osvétleni, protoZe sviti pékné a je tispornéjsi.

Z rozhovoru plyne, Ze z hlediska osvétleni, firma vyhovéla pozadavkim
makléirim na nové osvétleni. Z vypovédi Jirky je ale patrné, Ze v piipadé ranni
prace by byl sluncem ozafen. Autor spatfuje negativum v nekrytych streSnich
oknech, ktera jsou zdrojem ostrého slunce dopadajiciho do kancelare. Firma by
mohla investovat do elektrickych zaluzii na dalkové ovladani, které by zajistily

piijemné pracovni prostiedi.

3.14.1.4 Barvy a dopliky pracovniho prostredi

Z pozorovani bylo zjiSténo, Ze prostory kanceldre jsou vymalovany Sedou
a bilou barvou, které ptisobi klidné. Pii vchodu do kancelare se na pravé strané
nachazi firemni Cerno Cervené logo. Pracovni stoly jsou sladény do tmavé hnédé
barvy, které ladi v kombinaci ¢ernych zidli. Firma pouziva rizné dopliiky v barvé
loga i v podobé kvétin a firemnich predmétli. Ke zjisténi dojmu z prostoru, byli

dotazovani makléri.

»Jak na vds piisobi barvy a vybaveni pracovniho prostiedi?”

Simona: ,Cernd a Sedd na mé ptisobi férové, ale zdroveri diky prirodnim dopliikiim,
které tu mame, mi prijde prostredi, ve kterém travim cas i pratelsky. Cervend barva

ve mné vzbuzuje aktivitu a chut néco délat.”

Michal: ,Na mé jako na muZe ptisobi barvy klidné a elegantné. Kombinace bilych

stropti na me ptisobi vzdusné. Doplrikii tu mdme mdlo, chtélo by prostor nécim oZivit.”
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Z rozhovort je patrné, Ze firma zvolila vhodné barvy, které plisobi elegantné
a vzdusné, zaroven cervend barva doplikl vzbuzuje touhu makléit pracovat.

Prirodni dopliiky plisobi pratelsky. To potvrzuje teorii Michalika (2009).

3.14.2 Fyziologické faktory

Na zakladé pozorovani lze tvrdit, Ze makléri maji stejné pracovni podminky
- stejné zidle a stejné stoly. Jejich vyska i typ seddku je pro vSechny makléte stejna.
VSichni makléti pouZivaji pro praci notebooky. Pro zjiSténi informaci o ergonomii

pracovisté byli dotazovani makléri.

»Jak se vam sedi u pracovniho stolu?”

Simona: ,Mné se sedi dobre, ale kdyZ si sunddm boty, tak nedosdhnu na zem, musim

mit oprené nohy o konstrukci Zidle.”

Ondra: ,Mné to z hlediska vysky vyhovuje, ale jelikoZ jsem téZsi, tak mam problémy
s opéradlem, asi prasklo. Ale nechce se mi kviili tomu kupovat novd Zidle a Viastimil
by mi vynadal.”
Lenka: ,Jd trpim na bolesti zad, a tato Zidle mi nijak nep¥ispivd, proto jsem si koupila
balanc¢ni polstdr, abych trochu zpevnila zddové svaly.”
,Vidim, Ze vsSichni pracujete na vasich noteboocich, projevuje se to néjak na
vasem zdravi?”
Simona: ,Ani ne, jd se celkem snaZim dost hybat a protahovat.”
Ondra: ,Jd se rdd na Zidli houpu, takZe casto sedim v zdklonu.”
Lenka: ,,Mé teda po delsi dobé sezeni boli mezi lopatkami a v oblasti Sije.”

Kvalita zidli neni valni, mnoho makléii tézsi vahy se potykd s prasklymi
opéraky. Podle Statniho zdravotniho ustavu nelze hovofit o ergonomickém
pracovisti. To nepodpofi, ani fakt, Ze vSichni makléri pracuji na svych noteboocich

bez podlozek, coZ vede k neergonomickému prostredi.
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3.14.3 Psychologické faktory

»Chtél bych se vds zeptat, jaké psychologické faktory (stres, strach apod.) na
vds plisobi pri prdci?”

Lenka: ,Hodné lidem pripadd, Ze prdce maklérky je zaloZena jen na tom, Ze prijdu,
ukdZu byt a zkasiruji, ale neni tomu tak. Prdce realitniho maklére je spojena
s neustdlym stresem a vlivem mnoha faktori, kde nejsilnéjsi, je prdvé ten lidsky.
Maklér vétsinou pri prodeji zastupuje obé strany najednou, které na ného tlaci.
Strana proddvajici chce, aby se nemovitost co nejrychleji prodala za nejvyssi moZnou
castku, ale na strané druhé je kupujici, ktery poZaduje cdstku co nejniZsi. Tlak z obou
stran piisobi na maklére. Je jenom na ném, kolik uz toho md za sebou. Casem se
Clovék hodné obrni a uz to hodi za hlavu. Hodné zdleZi na povahovych typech lidi.
Vzhledem k tomu, Ze jako maklérka, pracuji s mnoha externimi sloZzkami, jako je
katastr nemovitosti, prdvnici, hypotecni poradci apod., tak zdleZi i na nich. V pripadé,
Ze se vyskytne v obchodu néjakd chyba, at' uz je to preklep ve smlouvé, nebo i chyba,

o které obchodni strany nevédély, ve vétsiné pripadii je vina svalovdna na maklére.”

Kamila: ,Souhlasim s Lenkou, je potieba si ddvat pozor na chyby a vse peclivé zjistit.

V nasem obchodu plati pravidlo: ,dvakrdt mér a jednou rez”, dvojndsobné.”

Michal: ,Mivam strach volat, neZ zvednu telefon, tak se musim hodné premlouvat.
Pak si radéji jdu zakoutit, abych se uklidnil. Casto jsem odmitdn, coZ mé trochu

frustruje.”

»Vlastimile, jaké psychologické faktory nejvice ptisobi na zac¢inajici maklére?”

Vlastimil: ,Zacinajici makléri maji tendenci brdt telefon i v dobé jejich volna, nebo
i pri jidle apod. KaZdé zvonéni telefonu pro né znamend moznost vydélku a v jejich
hlavé je predstava, Ze pokud maklér zdkaznikovi nezvedne ihned telefon, zavold
jinam a ,kseft” jim utece. Ale neni tomu tak. Maklér by mél byt clovék, ktery vede
obchod a nemél by se nechdvat organizovat. Vse je jen o nastaveni priorit. Pokud
maklér chce o vikendu vypnout, vypne i telefon, schiizky pockaji, protoZe sam maklér

a jeho rodina jsou prednéjsi. Ale pokud chce pracovat, je to jeho volba. Na druhou

stranu nejvice chtéji zdkaznici délat schiizky o vikendu, protoZe maji nejvice casu.”
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»~Projevuji se tyto faktory ve firemnim prostredi?”

Vlastimil: ,Ano nejéastéji maji makléri Spatnou ndladu, ale hlavnim problémem je, Ze
se makléri soustredi jen na dany problém, ktery jim ale penize neprinese. Prestanou
se soustfedit na nové obchody. Ndsledné jim vypadne prijem. Casto psychologické

faktory oznacuji jako nejvétsi pricinu fluktuace.”

Jak vyplyva z rozhovort, zacatky realitntho makléfe jsou tézké, nékdy
makléf v prvnich mésicich nevydéla zZadné penize, z divodu toho, Ze nevyviji
potfebnou aktivitu. Postupem c¢asu, ale makléri tuto bariéru strachu prekonaji. Pak
jsou Casto ovlivnény stresem z obchodu. Dle Lenky se snazi lidé maklére urgovat.
K tomu by vsak, dle jednatele, nemélo dochazet. Podle ného hraji psychologické
faktory nejvyssi podil na fluktuaci makléri ve firmé. Z psychologického hlediska je
potvrzeno Glagdéczyho (2004) tvrzeni, Ze dnesni pracovni modely odbouravaji

hranice mezi domovem a praci.

3.15 Akce a oslavy

Z pozorovani lze odvodit, Ze firma porada pro makléfe a vSechny

zaméstnance firmy.

KaZzdé tri mésice se vyhlaSuje specialni motivani akce pro nejlepsi maklére.
Dva nejlepS$i makléfi na 85% proviznim systému, tfi nejlepsi na 50% systému a tfi
nejlepsi na 30% systému jezdi za své vysledky pro firmu na wellness pobyt. Jak

dana akce probiha a co je jeji naplni vyplyva z dotazu autora.

»~Lenko, jako nejlepsi maklérka, jsi jiz byla nékolikrat na wellness pobytu. Co je

jeho naplni?”

Lenka: ,Je to perfektni odpocinek s partou lidi, které mdm rdda. Od firmy mdme
zaplacené procedury, takze spis relaxujeme. ,Kluci” chodi sportovat, ale ja si tam jedu
odpocinout. Obcas hrajeme néjaké kolektivni hry. Vecer si ddme vZdy dobrou ,vécu”

a néco dobrého k piti.”
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~Petre, ty jsi taky nékolikrat vyhral, maklére mésice, jaké mds ndzory na

wellness pobyty?”

Petr: ,Je to hlavné o tom, Ze vypnu telefon. A odpocinu si, protoZe ten tlak je

v pribéhu tydne Sileny.”

s vs

»Vlastimile, prindsi wellness pobyty néco firmé? ”

,Wellness pobyty pro nejlepsi maklére jsou hlavné perfektnim odpocinkem od
denniho shonu. SnaZime se péstovat ve svych maklérich tymového ducha, abychom
zefektivnili jejich spoluprdci v oblasti prodeje. Proto se snazime trdvit hodné casu

spolu.”

Wellness pobyt je makléftim urcen k relaxaci, ale i k teambuildingu. Makléti

zde maji pestry program v oblasti tymovych sportii a procedur.

Firma kaZdoro¢né porada pro své makléfe a zaméstnance zabijaCku na
soukromém statku v Uhersku. Pti piijezdu jsou ucastnici akce provedeni po statku
a pohosténi veprovymi pochutinami a vyrobky z domaci pekarny. Nasledné se
kazdy zucastni sportovniho troj-boje, ktery se sklada z hodu pytlem do dalky, chizi
po chlidach a hodem vidlemi na cil. Vitéz je nasledné obdarovan malym darkem od

majitele statku. Celou akci provazi Ziva kapela.
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Obrazek 24 - Firemni akce (zabijacka) v Uhersku??

Kazdy rok v tinoru slavi firma své narozeniny. Oslava se kona v prostorach
poboc¢ky v Pardubicich a je provazena vyhlaSenim nejlepSich maklérd roku.
Udalost je spojena s proslovem jednatele a krajenim narozeninového dortu.

’

Firma zasilA vSem svym makléifim narozeninové blahopiani

s podékovanim za odvedenou praci.

Podle Dytrta (2006) si firma, kterd porada oslavy, vazi svych zaméstnancu.

3.16 Dobroc¢inna ¢innost
»Vlastimile, jak provddite ve firmé dobrocinné akce a co je jejich naplni?”

,Za prvé bych uvedl, Ze nejen penize, ale i jiné podpiirné prostiedky prameni od srdce
nasi firmy a hlavné maklérii samotnych. ,ldedlni investice je do déti, potom do

nemovitosti”, tim se jako firma ridime. Nasim cilem pomoci jsou hlavné déti a détskd

centra.”

Na internetovych strankach je mozZné najit, Ze firma v roce 2014 vénovala
finan¢ni prostredky pro centrum volného casu v MéSicich, jejichZ projekt se

zaméruje na poskytovani volnocasovych aktivit pro osoby vSech vékovych

27 (Archiv autora)
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kategorii. Centrum volného ¢asu provozuje hernu, kavarnu, porada kurzy plavani

a pronajima prostory dalsim lektortm.

V zari, roku 2014, makléti spolecné pomohli nakupem charitativnich tricek,

Michaelovi Tereskovi, ktery od narozenti trpi détskou mozkovou obrnou. Michael si

plni svoje sny v podobé sportu, kviili kterému se svym handicapem tvrdé bojuje.

V%4

Obrazek 25 - Dobroc¢inna podpora pomoci koupé tricek?8

Diky prehlidce odévi a charitativni drazbé obrazili, kterou organizoval
Boutique Koralline Leidro v ramci podpory nadace Vlad'ky Erbové, se firma
rozhodla zakoupit draZeny obraz, a tak pomoci obCanskému sdruZeni Vlad'ka

DETEM.

28 (Archiv autora)
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Obrazek 26 - Firemni podpora nadace2®

V posledni radé firma podporuje sbérem vicek od plastovych lahvi

a dobro¢innymi béhy Rebeku Cihakovou, ktera trpi nemoci motylich k¥idel.

Firmu Ize dle Vyrosta a Slaménika (2008) oznacit za prosocidlné
vychovanou. Prozatim vsak firma nedokaZe konkurovat v dobrocinnych akcich
velkym firmam. Ale i pres svoji velikost by mohla byt pomoc potiebnym castéjsi.
Dle slov jednatele vychazi charitativni pomoc ze srdci makléri. Avsak pokud by

firma nevidéla za touto pomoci urcité zviditelnéni, zlistala by v anonymiteé.

29 (Interni materialy firmy)
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Zavér a doporuceni

Firemni kulturu firmy TALANDA Invest s.r.o. je utvarena pomoci psanych
a nepsanych pravidel. Psané pravidla vytvaii jednatel firmy a nepsané pravidla

jsou utvarena spolec¢né s jednotlivymi makléri.

Z filozofie firmy plyne, Ze firma je orientovana na zisk, ale také na pomoc
rodindm fesici problém s hledajicim bydleni. Firma timto pristupem neopomina
maklére, nebot zisk firmy a pomoc lidem jsou spojené s pocty uzavienych
obchodt. To vyplyva i z poslani jednatele, Ze chce z makléiti vychovavat milionare.
Jednatel stanovil cil firmy na dobu dvou let. Firma by méla stanovit cile v delSim
Casovém horizontu, ale i cile dil¢i. Na stanovovani cili by se méli podilet vSichni
pracovnici firmy, aby se s nimi ztotoZiovali. Z metodiky managementu by firma

mohla vyuzit metodu SMART.

Firma je postavena na liniové struktuie se Stdbnim prvkem, kde ve vedeni
firmy stoji samotny jednatel, ktery vede své manaZzery a ti své makléie. Stabnim
prvkem je sekretarka, ktera ma na starost zejména administrativu a kontrolu nad
makléri. Dle nazoru autora by firma méla zmirnit kontrolu, alespon nad
zkusSenéjsimi makléri. Tim by prohlubovala diivéru a celkové vztahy mezi makléri.
Jednatel firmy zastupuje roli makléfe i roli manaZera pardubické pobocky.
Z pozorovani bylo zjisténo, Ze makléri se na ného casto obraci s Zadosti o pomoc
s komplikovanym obchodem. To c¢asto vede k jeho casové vytiZenosti.
Doporucenim autora je jmenovani manaZera pardubické pobocky, ktery by resil
tyto problémy za ného. Sdm by tak mél vice Casu, ktery by mohl investovat do
rozvoje firmy. Kontrola inzerce je dle nazoru autora spojena s nediivérou

v maklére.

S vedenim firmy je spojeno delegovani, které firma hojné vyuziva. Jednatel
deleguje své obchody na jednotlivé maklére, coz vede k jeho Casové uspore. Dle
autora by nikdy nemél zapomenout své maklére nalezité odménit za praci, kterou
pro jeho obchod i firmu vykonavaji, at’ uz je to z hlediska obchodu ¢i chodu firmy.
Ve firmé dochazi k obc¢asnym vyleviim hnévu ze strany jednatele na maklére. To

nema priznivy vliv na chod firmy, ani na samotné maklére. Ti mohou pocitit
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urcitou psychickou Gjmu v podobé strachu. Doporucenim pro firmu je resit tyto

spory s makléri v soukromd.

Vedeni porad ve firmé ma na starosti jednatel. Porady se konaji kazdé
pondéli rano a jsou hlavné informativniho a resSitelského typu. Dle autora by se
spiSe mély porady konat jednou za dva tydny, a to hlavné reSitelské. Firma by
mohla informativni porady resit pomoci internetové komunikace. Tim by jednatel
usSettil ¢as sobé, ale i makléitiim, kteri by se mohli vénovat obchodu. Porady jsou
uspoiadany direktivné s podporou mocenskych nastrojii. Doporucenim autora je
vést porady v pratelském kruhu, protoZe firma je postavena na pratelském

kolektivu. Proto urcita pretvarka neni na misté.

Motivacnim faktorem maklérii jsou nejcastéji penize a uznani. Firma se
snazi motivovat maklére, jak vnitini motivaci, tak i vnéjsi motivaci v podobé
riznych citati a obrazcti. Dle mého nazoru jsou uspokojovany vSechny slozky
Maslowovy pyramidy ve vztahu k motivaci, aZ na jistoty. Nejvyssi diiraz se klade
pravé na penize a uznani, ale ostatni sloZky jsou mirné opomijeny. Jistotu
zameéstnani spojenou s jistotou vydélku, ale firma nemuze splnit, protoZe se jedna
o podnikani, kde vydélek maklére je zavisly jen na jeho aktivité. Proto jsou casto
makléii motivovani negativnim strachem z toho, %e nebudou mit pfijem. Castym
problémem, s kterym se firma potyka, je priliSné uspokojeni z rychlého vydélku.
Makléri v jednom mésici vydélaji hodné penéz a nasledné jejich aktivita upada,
protoZe uspokojili své zakladni potieby. Mym doporucenim je stanovit jednotlivé
motivacni faktory vSech makléii v dobé uspéchu, ale i netuspéchu a motivaci
zameérit na maklére individualné. Provizni systém je oproti konkurenci levnéjsi a

nabizi lepsi ohodnoceni. Jednatel by mél své maklére vice chvalit tistné.

Na vzdélavani se klade ve firmé velky diiraz. Firma spolupracuje na
zakladnim vzdélani maklért s realitni spolecnosti RE/MAX. V dobé zakladniho
Skoleni, Skoli jednatel své manaZery. Prace realitniho maklére je uzce spjata
s financemi, proto makléri jezdi dobrovolné na Skoleni od spolecnosti ZFP a.s.
Autor vSak na financni vzdélavani od této spolecnosti pohliZi kriticky, nebot firma

neprobira financni problematiku u nemovitosti do hloubky. Nejvice se makléri uci
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v praxi. Dle autora by makléfi firmy mohli ziskat osvédceni normy ISO, ktera
vzbuzuje v zadkaznicich pocit diivéry a kvality. Tim by mohli makléfi i firma navysit

své obraty a ziskat nové zadkazniky hledajici znacku kvality.

Informace ve firmé se nejvice predavaji Ustné na poradé a u kazdodenni
kavy, kdy se makléri potkaji u jednoho stolu. Na tato setkani autor pohliZi kriticky,
nebot se jedna o casovou ztratu, kterou by mohli makléri vénovat svému
podnikani. Firma by méla péstovat v maklérich obecny zvyk, Ze ,kavovy dychanek”
bude jako odména za aktivitu. Ve firmé panuji kolegialni vztahy a rusi se bariéra
mezi vedenim a makléri, kazdy si mezi sebou tykd. K inzerci a distribuci
dokumentl vyuziva firma program irest, ktery funguje jako webovy prohliZec.
Problémem je, Ze je Spatné podporovan internetovym prohlizeCcem Opera
a dotykovymi zarizenimi. Jedinym reSenim tohoto problému je oslovit technickou
podporu tohoto systému. Zdrojem spori ve firmé je systém ADOL. Jedinym
feSenim je propojeni systému s databazi zakaznikd ze systému irest. Tim by

nedochazelo ke kontaktovani zakazniku, které ma na starosti jiny makléf.

Novi makléri jsou nejcastéji ziskavani pomoci sféry vlivu, kampané na
socialni siti a webovych stranek. Prijeti maklér je podminéno naroky na jejich
osobu. Po prijeti jsou zaskoleni pomoci internich materialli a vzdélavaji se hlavné
v praxi. Z pohledu autora vSak neni vénovano novacktim tolik ¢asu. Makléfi nemaji
motivaci se o né starat, protoZe z nich nemaji zisk. To vSak neplati, kdyZ maklér
ziska svého makléie sam. Za to mu naleZi zisk v podobé procent z jeho provize.

Jednatel by mél odménovat maklére, ktefi pomahaji k vychové novych maklér,

protoZe pomahaji firmé k budoucimu obratu.

Vnitini etika firmy vychazi z psanych internich dokument a nepsanych
ideji od samotnych makléit. Makléri si sami odsouhlasili svoji nepsanou etiku
oblékani. Ta je vzhledem k jeji uvolnénosti makléri dodrzovana. Jednatel nezada po
maklérich noSeni obleku, ktery dle jeho nazoru prohlubuje bariéru mezi maklérem
a zakaznikem. Z divodu toho, Ze ve firmé panuji extrémy v oblékani, kdy skupina
maklért je obleCena elegantné, druha skupina podporuje volny styl, by méla firma

tyto standardy oblékani ukotvit do svého etického kodexu.

72



Pracovni prostiedi pardubické pobocky je nejvétsi slabinou firmy. Kancelar
je umisténa v podkrovi tripatrové budovy bez vytahu vedle frekventované silnice.
Typ kancelare je open space, coZ vede k neustalému ruchu na pracovisti. Makléri
kviili nému odchazi telefonovat do jiné kancelare. Teplotu na pracovisti reguluji
dvé klimatizace. Jedna je v mistnosti jednatele, takZe nechladi prostor pro maklére.
Na né zbyva jen jedno zatizeni, které Casto nestiha uchladit rozsahly prostor. Proto
se v 1été nevypina a bézi nonstop. To nasledné vede k prechlazeni a vysuSeni
vzduchu. Jen nékteri makléri jsou proti slune¢nimu svitu kryti clonami na oknech,
avSak stejné dochazi k ozareni pracovisté skrz streSni okna, kterda jsou velmi
vysoko a nejsou zakryta. Ve veCernich hodinach osvétluji pracovisté umélé led
diody, které nijak neosvétluji maklére. Prostor je vyplnén Cervenymi dopliiky
v barvé loga firmy. Z fyziologického hlediska neni moZné oznacit pracovisté
maklért za ergonomické, nebot kazdy maklér ma stejné vysoky stiil, stejnou Zidli
a kazdy makléf pracuje na notebooku. To vede ke zdravotnim problémim. Mezi

psychologické faktory patii nepretrzity stres a strach z neuspéchu, ktery

v nékterych pripadech vede k fluktuaci maklér.

Pro sniZeni hluku na pracovisti by mohla firma zaclenit do prostoru vice
akusticky absorbujicich materialti, které by vedly ke snizeni hluku, avsak to
vyZaduje mnoho nakladl pro firmu. NejvyhodnéjSim fesenim by bylo, aby makléri
sedéli u svého stolu po jednom, protoZe vyssi vzdalenost mezi makléti by vedla
k dtlumu ruseni. Firma k tomu ma k dispozici druhou kancelar, ktera se nevyuziva.
Z hlediska klimatu by bylo vhodné zaclenit do prostoru pro makléfe jeSté jedno
chladici zarizeni, aby dochazelo k rychlejSimu ochlazeni vzduchu. K odstinéni
slune¢niho svitu by méla firma nechat namontovat dalkové ovladané Zaluzie na
horni okna. Ke zlepSeni ergonomiky pracovisté by méli makléfi, nebo firma
investovat do zdravotnich Zidli na miru. K tomu by mohli vyuzit sluZeb firmy FLX
s.r.o., ktera tuto sluzbu v Pardubicich nabizi. K feseni psychologickych probléma
bych doporucil makléiiim, aby se o né podélily s ostatnimi zkuSenymi makléri,
ktef{ jim dokdZou pomoci. Dalsim reSenim je cetba motivacnich knih, které

autorovi v jeho zacatcich pomohly.
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Firma porada pro své makléie akce a oslavy, at' uz se jedna o oslavy firmy
v podobé zabija¢ky nebo jejtho vyroéi, tak i oslavy narozenin maklért. Uspésni
makléri jezdi za odménu na wellness pobyty, kde prohlubuji své vztahy a uci se
tymové praci. Dle autora by neméla firma zapominat i na své méné uspéSné
maklére, s kterymi je z hlediska budovani tymu, také potreba pocitat. Firma
nezapomina finanéné pomahat potrebnym, hlavné détem. Pomoc by mohla byt

Castéjsi i pravidelna. Napriklad by mohla firma vénovat z kazdé provize néjaké

procento na charitativni Gcely.

Z vySe uvedenych znakid firemni kultury lze firmu zaradit dle Handyho
typologie do mocenské kultury a kultury jednotlivce. Mocenskou kulturu
reprezentuje moc soustredéna uprostied pavuciny, kterou ve firmé autor spatruje
v moci jednatele. Vzhledem k jeho schopnostem a pristupu lze tvrdit, Ze se neni
obavat kvality této pavuciny. Kazdy maklér je zodpovédny sam za sebe. Nikdo mu
neorganizuje ¢as a jeho vysledky jsou pfimo imérné jeho aktivité. VSichni spole¢né

pomahaji k dosazeni cili firmy.

Firemni kulturu firmy autor oznacuje za kulturu silnou, nebot spliuje
podminky pregnantnosti, zakotvenosti a rozSirenosti. Pregnantnost lze spatfit
v tom, Ze makléri vi, jak se maji chovat vici firmé, zakaznikovi i konkurenci. To
plyne ze zakotvenych kodexli a manudli firmy, na kterych se sami makléri podileji,
proto je vSichni dodrzuji, coz spliuje podminku zakotvenosti i rozsirenosti. Vztah
maklért k firemni kultufe 1ze oznacit za jednoznacné dodrZovany, protoZe normy
a hodnoty vychazi ze samotnych makléri. Firma by si meéla hlidat vznik
nezadoucich subkultur, které by vedly utajenému nedodrzZovani kultury, které lze

spatfit v obchodovani mimo kancelar.
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