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ABSTRAKT

CTVERACKOVA, K. Rizeni obchodnich zdstupcii ve spolecnosti
Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group : bakaldiskd prace. Ceské
Bud¢&jovice : Vysokéd Skola evropskych a regionalnich studii, 2017. 63 s. Vedouci

bakalarské prace : Ing. Vlasta Dolezalova

Kli¢ova slova: hodnoceni, odménovani, pojistovna, fizeni obchodnich zéastupct,

vybér, vzdélavani

Bakalafska prace se zameéfuje na analyzu fizeni obchodnich zéstupct
ve spolecnosti Kooperativa pojist'ovna, a. s., Vienna Insurance Group.

Teoreticka Cast prace popisuje, kdo je obchodni zastupce ¢i obchodni manazer,
a jaké existuji druhy styli vedeni. Dale se zabyva tématem personalnich ¢innosti v oblasti
fizeni a podrobnéji se zamétfuje na problematiku vybéru, vzdélavani, hodnoceni
a odménovani obchodnich zastupcti. Praktickou ¢ast prace tvofi studie se zaméfenim na
fizeni obchodnich zastupcti v konkrétni spolecnosti Kooperativa pojistovna, a.s.,
Vienna Insurance Group, ktera vychazi z Vlastnich zkuSenosti, rozhovord
a vnitropodnikovych materialti spole¢nosti. Prace v zavéru shrnuje zjistény stav, uvadi

navrhy jeho zlepseni a na zaklad¢ analyz navrhuje model tizeni obchodnich zastupcti.



ABSTRACT

CTVERACKOVA, K. Management of Sales Representatives in Company
Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group : Bachelor thesis. Ceské
Budgjovice : The College of European and Regional Studies, 2017. 63 p. Supervisor :

Ing, Vlasta Dolezalova

Key words: education, evaluation, insurance, management of sales

representatives, remuneration, selection

Bachelor thesis is focused on the analysis of the management of sales
representatives in company Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group.

The theoretical part describes who is a sales representative or a business manager,
and what kinds of leadership styles there are. It also deals with the topic of personnel
management activities in detail and focuses on issues of selection, training, evaluation
and remuneration of sales representatives. The practical part consists of a study focusing
on the management of sales representatives in the company Kooperativa pojistovna, a.s.,
Vienna Insurance Group. And this part is also based on their experience, interviews and
internal company materials. Finally, the author summarize the findings status, make
suggestions for its improvement and, based on the analyzes, the author suggest a model

of the management of sales representatives.
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Uvod

Bakalarska prace pojednava o podnikovém fizeni obchodnich zastupct
ve spolec¢nosti Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group. Hlavnim cilem
prace je seznamit Ctenare Se systémem fizeni obchodnich zéstupcti, ktery spolecnost
Kooperativa pouziva se zaméfenim na vybér, vzdélavani, hodnoceni a odménovani,

popiipad¢ navrhnout mozna zlepseni v téchto ¢innostech.

V soucasné¢ dobé pravdépodobné nikdo nepochybuje o tom, ze lidé jsou
nejcennéjSim zdrojem organizace, proto je dilezité dobie zvladnout fizeni lidskych

zdrojt a tedy i fizeni obchodnich zastupct.

Efektivni fizeni lidskych zdroji za¢ina u vybér, ktery v souCasné dobé hraje
ve firméch velmi dalezitou roli. Mnohé z nich si mysli, ¢i dokonce jsou presvédceni,
ze se jednd o nejdilezitéjsi ¢lanek pro fungovani a chod celého podniku. Kvalita lidského
kapitalu je casto méfitkem uspéSnosti. Z tohoto ditvodu se do procesu vybéru investuji

nemalé finan¢ni prostfedky a je nutno mu vénovat velkou pozornost.

Dalsi velmi dulezita role je vzdélavani. VSechny firmy v minulosti a stejné tak
1 dnes bojuji hlavné o své misto na trhu. Kazda organizace se musi umét rychle
se prizpusobit ménicim se situacim na trhu, proto je diileZitou soucasti v tomto procesu
lidsky kapitdl a jeho prace. Pravé prostfednictvim svych znalosti, dovednosti
a schopnosti, posouva organizaci na vyssi stupent odolnosti proti konkurenci a zvySuje

vykonnost a efektivitu prace, ¢imZ se podili na zisku organizace.

V neposledni fad€ jsou Systém hodnoceni a systém odménovani jakozto jedny
Z nejvyznamnéjSich nastrojli, které mize podnik vyuZivat k motivovani pracovnikl
k vy$§imu vykonu. Oba tyto systémy jsou navzajem velmi uzce propojeny. Hodnoceni
pracovnikiit umoziuje vytvofit ramec, ktery je podkladem pro rozhodnuti o tarifnim
zatazeni pracovnika, o vysi jeho mzdy, o odméndch a o poskytnuti zaméstnaneckych
vyhod. Spravedlnost odménovani méa zaroven vyrazny dopad na pracovni vykon

a chovani pracovnikd.



1 Cil a metodika bakalarské prace

1.1 Cil prace

Cilem bakalafské prace je analyza systému fizeni obchodnich zastupci
ve spole¢nosti Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group a nasledné podani
navrhl pro zefektivnéni Vv urcitych oblastech. Na zaklad¢ provedenych analyz bude

navrzen model fizeni obchodnich zéastupci.

1.2 Metodika prace

Bakalafska prace se =zabyva fizenim obchodnich zastupcl, konkrétné
se zamétenim na vyber, vzdélavani, hodnoceni a odménovani obchodnich zastupcii. Prace
je rozd€lena do dvou casti, teoretické a praktické. Teoreticka ¢ast, které predchazelo
studium literatury zabyvajici se fizenim obchodnich zastupct, je shrnuta do dvou kapitol.
V prvni kapitole je popsan cil a metodika bakalarské prace. Kapitola druhd se zabyva
popisem prace obchodniho zastupce, obchodniho manazera a deskripci fizeni obchodnich

zastupu ve vybranych oblastech.

Prakticka cast prace, ktera je tvotena na zakladé vlastnich zkuSenosti, rozhovori
s obchodnimi zastupci a vnitropodnikovych materidlti firmy, se zaméfuje na analyzu
fizeni obchodnich zastupci ve spolecnosti Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna
Insurance Group. Tato ¢ast prace byla rozdélena do tii zakladnich kapitol. Kapitola tieti
piedstavuje spole¢nost Kooperativa. Obsahuje zakladni informace o spole¢nosti, historii
firmy, pfedmét prace, ale nastifiuje také zajimavosti, kterymi je spole¢nost jedinecna.
Kapitola ¢tvrtda zahrnuje zminovanou analyzu fizeni obchodnich —zastupci
ve spoleCnosti Kooperativa. Posledni patou kapitolu tvofi komparace teoretické
a praktické Casti, kde jsou identifikovany rozdily mezi témito dvéma castmi, podany
navrhy na zlepSeni a v posledni fadé je vytvoren model fizeni obchodnich zastupct, ktery

vychazi z analyzy spole¢nosti.



2 Deskripce Fizeni obchodnich zastupci

Pro uspésnost kazdého podniku je nutné si uvédomit, jaky vyznam a hodnotu
obchodni zastupci maji pro firmu, dale si také povSimnout toho, ze pravé oni jsou
bohatstvim podniku a ze jejich fizeni ma zasadni vliv na to, zda podnik v konkurenci

uspéje ¢i nikoliv.!

,,Obchodni  zdastupce je strana smlouvy o obchodnim zastoupeni, ktera
se V postaveni samostatného podnikatele nebo zaméstnance zavazuje dlouhodobe vyvijet
pro zastoupeného cinnosti smerujici k uzavirani urcitého druhu obchodut zastoupenym
nebo K wjedndni obchodii jménem zastoupeného na jeho ucet, a prijimd za to uplatu
od zastoupeného. “*Zjednodusené feteno, obchodni zastupce je samostatny obchodni
subjekt nebo v nékterych ptipadech zaméstnanec, ktery vyviji svou ¢innost jménem
podniku, se kterym uzaviel smlouvu o obchodnim zastoupeni na jeho ucet. Mezi jeho
zastoupen¢ho podniku a komplexni jedndni smétujici k uzavirani obchodni spolupréce.
V ramci zavedené spoluprace je jeho tikolem péce o obchodni partnery s cilem udrZent,

ptipadné jejich dalsi rozvoj.>

Rizeni je pojem, ktery je mozné chapat jako ovladani, usmériiovéni &i piikazovani.
P#i podrobnéjsim zkoumani si pak klademe otazky typu, kdo fidi, co ¥idi a jak ¥idi.*
Hlavnim cilem fizeni obchodnich zastupcti je slouzit tomu, aby byla organizace vykonna
a aby se jeji vykon neustale zlepSoval. Tohoto cile miize firma dosahnout prostfednictvim
svych obchodnich manazert a jejich fidicich aktivit piisobicich na proménné, které prave

vykon a vykonnost obchodnich zastupcti ovliviiuji.®

Jak je uvedeno vySe, fizenim obchodnich zéstupci se zabyvaji predevsim
obchodni manazeti. Jednd se o cCloveka, ktery fidi praci obchodnich zastupci,
aby efektivné pracovali a jeho cilem je dosdhnout co nejvétSiho zisku. Tento ¢lovek by

mél mit znalosti v oblasti obchodu a neni na $kodu, pokud je odbornikem naptiklad

L GREGAR, A. Persondlni rizeni podniku — teorie a praxe. 4. vyd. Zlin : Univerzita Tomése Bati, 2000. 8
s. ISBN 978-80-7318-551-0.

2 PAULANDURA, L. a kol. Slovnik pravnich pojmii. Praha : Wolter Kluwer, 2014. 155 s. ISBN 978-80-
7478-660-7.

SPRAZSKA, L., JINDRA, J. akol. Obchodni podnikdni. 2. pfeprac. vyd. Praha : Management Press, 2002.
220 s. ISBN 80-7261-059-7.

*KRALICEK, V. Vngjsi a vnitini kontrola z pohledu managementu. 1. vyd. Praha : Wolters Kluwer, 2014,
11s. ISBN 978-80-7478-557-3.

5 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrojii: Zdklady moderni personalistiky. 4. rozs. a dopln. vyd. Praha :
Management Press, 2008. 16 s. ISBN 978-80-7261-168-3.
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v prodeji, marketingu, vyzkumu, financich, ucetnictvi, danich a podobnych
ekonomickych oborech.®Dobry obchodni manazer se vyzna¢uje schopnostmi, jako jsou
empatie, piirozena autorita a cilevédomost. Kazdy obchodni manazer by mél mit potiebu
fidit okoli a musi umét motivovat své zaméstnance. Jako nejcastéj$i prvek motivace
se povazuji penize, ale zaroven se musi brat v tvahu, ze kazdy ¢lovek ma jiny Zebticek
hodnot. K dobrému pracovnimu vykonu napoméaha kromé finan¢ni motivace i motivace
osobniho postaveni, odbornosti, tvofivosti, jistoty, pratelstvi nebo naptiklad také

pochvala, ktera je jednim z nejsilngjsich motivacnich prvki.’

Existuji rizné styly, jak manazefi tidi obchodni zastupce. Pod pojmem
manazersky styl si mizeme piedstavit zpisob, jakym manazer zadava tkoly svym
podfizenym a jak néasledné splnéni téchto kol hodnoti. Manazersky styl je ovliviiovan
fadou faktorli — osobnosti manazera pocinaje a charakterem uloh ¢i aktudlni situaci konce.
V odborné literatuie existuje fada klasifikaci a teorii. Pro Gcely této bakalarské prace byl

Vyuzit nastroj zvany manazerska miizka.®

Obrazek 1 ManaZersky styl®

Rizeni venkovského

Tymové Fizeni
klubu

Rutinni Fizeni

Zajem o lidi

Formalni Fizeni Direktivni fizeni

Zajem o vysledky

® LINDELL, J. Controller as Business Manager. New New York : AICPA, 2014. 11 s. ISBN 978-1-94023-
563-9.

"WEIHRICH, H. Management. Praha : Victoria Publishing, 1993. 248 s. ISBN 80-85605-45-7.

8 FISER, R. Procesni Fizeni pro manazery. Praha : Grada Publishing, 2014. 42 s. ISBN 978-80-5038-5.

9 FISER, R. Procesni Fizeni pro manazery. Praha : Grada Publishing, 2014. 43 s. ISBN 978-80-5038-5.
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Tato technika posuzuje manazersky styl podle toho, na co manazeti kladou
pfiftizeni hlavni diiraz — pfitom se soustfedi na dva hlavni parametry: na zéjem o dosazeny

vysledek a na zajem o obchodni zastupce.

Formalni Fizeni je kombinaci zvySené pozornosti manazera vici procesnim
formalitdm a ochrané vlastni osoby pied problémy. Formalni fizeni vede k byrokratickym
postuptim a dusi kreativitu. Relativné GspéSné mize byt ve statni sprave, formalni prvky

nemusi byt cizi ani nékterym manaZeriim nestéatnich firem.°

Direktivni Fizeni uplatiuji ti manazefi, ktefi preferuji dosazeni vysledku,
bez ohledu na to jak jsou jeho podfizeni zatézovani nebo jaké maji nazory. Tento styl
dlouhodobé ptisobi demotivacné a manazer se piti rozhodovani ochuzuje o nazory svych

podtizenych, ktefi ¢asto své praci rozumi lépe nez on sam.!

Tymové Fizeni dba nejen na vysledky, ale i na to, aby podtizeni pfi jejich
dosahovani byli spokojeni. Tento typ fizeni soudi, Ze nejlepSim zplisobem pro dosazeni
cili organizace je skupinova prace spokojenych jednotlivci, proto klade diraz nejen
na dosahovani vykonl prostfednictvim ekonomickych indikatort, ale také na potieby

zaméstnanci. 2

Rizeni venkovského klubu je takovy styl, kde se v podstaté o ¥izeni nejedna, vie
je zalozeno na zachovani dobrych vztahti a spokojenosti lidi. Ve firmach a organizacich,

které usiluji o zvySeni vykonnosti, pro néj ale praktické uplatnéni nenajdeme.*3

Rutinni Fizeni Ize nejspiSe charakterizovat jako opatrné a reaktivni. Jde o fizeni,
které se vyhyba problémiim, jez nejsou nezbytné, a zaroven je uplatiiovano zejména

tehdy, je-li to nezbytné vzhledem k okolnostem.*

10 p AMINEK, j. Vedeni lidi, tymii a firem. 4. zcela pieprac. vyd. Praha : Grada Publishing, 2011. 106 s.
ISBN 978-80.247.3664-8.

W FISER, R. Procesni Fizeni pro manazery. Praha : Grada Publishing, 2014. 43 s. ISBN 978-80-5038-5.
12 VACHAL, J. VOCHOZKA, M. a kol. Podnikové #izeni. Praha : Grada Publishong, 2013. 117 s. ISBN
97-80-247-4642-5.

B FISER, R. Procesni Fizeni pro manazery. Praha : Grada Publishing, 2014. 43 s. ISBN 978-80-5038-5.
¥ PLAMINEK, J. Vedeni lidi, tymii a firem. 4. zcela preprac. vyd. Praha : Grada Publishing, 2011. 106 s.
ISBN 978-80-247-3664-8.
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Co se tyka ukolt fizeni obchodnich zastupct, ty nachazeji sviij konkrétni vyraz
V tzv. personalnich ¢innostech. V odborné literatute je mozné setkat se s riznym pocétem

a s riznym pojetim personalnich &innosti:*°

1. Vytvareni a analyza pracovniho mista, tj. definovani pracovnich ukola
a snimi spojenych pravomoci, odpovédnosti a spojovani téchto ukold,
pravomoci a odpoveédnosti do pracovnich mist, dal pak potfizovani popisu

pracovnich mist a specifikace pracovnich mist.

2. Planovani, tj. odhadovani a planovani potieby pracovnich pracovniki
ve firm¢é a jejiho pokryti (planovani persondlnich Cinnosti) a planovani

personalniho rozvoje pracovniki.®

3. Ziskavani, vybér a prijimani, tj. pfiprava a zvefejiovani informaci o volnych
pracovnich mistech, volba dokumentl poZadovanych od uchazect
o zamestnani, shromazd’ovani materialii o uchazecich, zkoumani material
predlozenych uchazeci, predvybér, organizace vybéru, rozhodovani o vybéru

aj.

4. Hodnoceni, tj. ptiprava potfebnych formulaiti casového planu hodnoceni,
obsahu a metody hodnoceni, pofizovani, vyhodnocovani a uchovavani
dokumentti, organizace hodnoticiho rozhovoru, navrhovani a kontrola

opatteni.

5. Odménovani, tj. kompenzace/ndhrada za praci, ktera je realizovana ve formeé
mzdy, platu ¢i jiné penézni nebo nepenézni odméeny. Déle také dalsi odmény

ovliviiujici mnozstvi a kvalitu budouci prace.!’

6. Vzdélavani, tj. identifikace potieb vzdélavani, planovani vzdélavani

a hodnoceni vysledkil vzdélavani a i¢innosti vzdélavacich programd.

15 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrojii: Zdklady moderni personalistiky. 4. roz3. a dopln. vyd. Praha :
Management Press, 2008. 20 s. ISBN 978-80-7261-168-3.

18 KOUBEK, J. Persondlini prace v malych a stFednich firmdch. 4 aktual. a dopl. vyd. Praha : Grada
Publishing. 2011. 18 s. ISBN 978-80-247-3823-9.

17 KOCIANOVA, R. Persondlni ¢innosti a metody persondlni prace. 1. vyd. Praha : Grada Publishing.
2010. 160 s. ISBN 978-80-247-2497-3.
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7. Péce o pracovniky, tj. pracovni prostiedi, bezpecnost a ochrana zdravi

podminek ovliviiujicich formovani.

pti préci, vedeni dokumentace, organizovani kontroly, otdzky pracovni doby

a pracovniho rezimu a zalezitosti socialnich sluzeb.

Personalni informacni systém, tj. zjiStovani, uchovavani, zpracovani
a analyza dat tykajicich se pracovnich mist, pracovnikl a jejich prace, mezd

a socialnich zélezitosti, persondlnich c¢innosti v organizaci i vnéjSich

18

Ve zminovanych ¢innostech maji manazZeti vzhledem k obchodnim zastupciim

nésledujici tikoly:!®

Vytvareni a analyza pracovniho mista — manazeifi zde maji za kol
spoluvytvaret mista obchodnich zéstupci, provadi analyzu tohoto mista

a zpracovavaji jejich popisy a specifikace.?

Planovani — v této ¢innosti manazefi definuji cile obchodnich zastupct,
stanovuji celkovou potiebu obchodnich zastupcl, odhaduji pokryti
celkové potieby z vnitinich zdrojl, stanovuji Cistou potfebu obchodnich
zastupcl, teSi pfedpokladany nedostatek nebo nadbytek a navrhuji

personalni rozvoj obchodnich zastupci.

Ziskavani, vybirani a prijem — manaZeti identifikuji potiebu obsadit
misto obchodniho zéstupce, sestavuji popis a specifikaci mista, identifikuji
vnitini a vngj$i zdroje zaméstnancl, spolurozhoduji o kritériich
a metodach ziskavani a vybéru nejvhodnéjsiho uchazece, spolupracuji pii
piedbézném vybéru, ucastni se vybéru, posuzuji Zivotopisy a vedou
vybérové pohovory, rozhoduji o ptijeti nebo odmitnuti uchazece a jednaji

s vybranym uchazec¢em o podminkach vzniku pracovnépravniho vztahu.

18 KOUBEK, . Persondlni prace v malych a stiednich firmach. 4 aktual. a dopl. vyd. Praha : Grada
Publishing. 2011. 18 s. ISBN 978-80-247-3823-9.
19 SIKYR, M. Nejlepsi praxe v Fizeni lidskych zdrojii. Praha : Grada Publishing, 2014. 24 s. ISBN 978-80-

247-5212-9.

2 SIKYR, M. Personalistika pro manaZery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 45 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.
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e Hodnoceni — zde manazefi uskutecnuji hodnoceni zameéstnanch
(poskytovani zpétné vazby) a realizuji vysledky hodnoceni zaméstnanct

v kazdodenni praci.

e Odménovani — manazeti spolupracuji pii hodnoceni prace a pracovnich
podminek a urovani diferenciaci v odménovani zaméstnancii podle
slozitosti, odpovédnosti a namahavosti prace a podle obtiZnosti pracovnich
podminek, hodnoti zaméstnance a urCuji diferenciace v odménovani
zamg&stnancl podle pracovniho vykonu, fidi néklady prace, zajistuji
efektivnost systému odménovani zaméstnancti a dodrzovani pravnich
a vnitinich pfedpisti upravujicich odméiovani zaméstnanci.

e Vzdélavani — manazeti identifikuji potiebu, planuji, realizuji

a vyhodnocuji vysledky vzdélavani a rozvoje zaméstnancil.

e Péce o pracovniky — manazeti zajist'uji dosazeni ptiznivych hodnot v§ech
proménnych, které ovliviiuji schopnosti, motivaci, vysledky a chovéni
zaméstnancll v pracovnim procesu pii vykondvani sjednané prace

a dosahovani pozadovaného vykonu.

e Personalni informaéni systém — manazeti spolu s personalisty
reprezentuji klicové wuZivatele personalniho informacniho systému.
Zpracovavaji personalni udaje potiebné K plnéni povinnosti vyplyvajicich
z pravnich prfedpisi a k zabezpeCovani personalni prace v organizaci.
Spolupracuji a spolurozhoduji pfi zavadéni a vyuzivani personalniho

informacniho systému.

Za zakladni C¢innosti fizeni obchodnich zastupci je mozné povazovat vybeér,
vzdélavani, hodnoceni a odménovani, coz jsou Cinnosti, které maji bezprosttedni vliv
na schopnosti, motivaci a vykon a tim i celkovy vykon organizace. Pravé témto ¢innostem

je vénovana dalsi ¢ast prace.

2L SIKYR, M. Personalistika pro manazery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 123 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.

15



2.1 Vybér

Vybér obchodnich zastupcti je soucasti procesu obsazovani volnych mist na tuto
pozici Vorganizaci a to bud nové€ vytvofenych, nebo uvolnénych. Jeho cilem
je rozhodnout, ktery z vhodnych uchaze¢ii o misto pravdépodobné nejlépe spliuje

pozadavky pro vykon prace.??

V nékterych organizacich si obchodni manazeti vybiraji obchodni zastupce sami,
jindy jsou zase vybirani Gtvarem pro fizeni lidskych zdrojti. NejéastéjSim pripadem vSak

je néjaka mira kompromisu mezi obéma uvedenymi moznostmi.??

Vybéru predchéazi jejich ziskdvani vychazejici z planovani a analyzy mista
obchodniho zastupce. Cilem planovani je stanovit potiebu obsadit volnd pracovni mista
a odhadnout pokryti této potieby z vnitinich i vnéjSich zdrojii. Cilem analyzy mista
je shrnout tidaje o tkolech, podminkach, pfedpokladech a pozadavcich a zpracovat popis

mista, které se vyuzivaji pii:®*

» stanoveni metody ziskédvani obchodnich zastupct,
» formulaci nabidky prace obchodniho zastupce,
* definovani kritérii a metod vybéru obchodnich zéstupcii,

* rozhodovani o vybéru nejvhodnéjsiho uchazece o misto obchodniho zéastupce.

2.1.1Metody ziskavani obchodnich zastupcii
Utelem ziskavani obchodnich zastupcii je oslovit a piilakat dostatedny podet
vhodnych uchazecl o toto zaméstnani. Pfedevsim v odpovidajicim ¢ase a s pfiméfenymi

naklady, k ¢emuz se bézné vyuzivaji nékteré z nasledujicich metod ziskavani:?®

* inzerce na internetu, mistni vyveésce, ufedni desce, nasténce,
= inzerce v tisku, rozhlase nebo televizi,

* spoluprace s personalnimi agenturami, tfady préce, Skolami,
= prezentace na veletrhu pracovnich piilezitosti,

= doporuceni soucasného zaméstnance,

22 SIKYR, M. Personalistika pro manazery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 83 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.

ZDOLEZAL, J. MACHAL, P. LECKO, B. a kol. Projektovy management podle IPMA. 2. aktualiz. a dopl.
vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 481 s. ISBN 978-80-247-4275-5.

24 SIKYR, M. Personalistika pro manaZery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 84 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.

% DVORAKOVA, Z. akol. Rizeni lidskych zdrojii. 1. vyd. Praha : C. H. Beck, 2012. 146 s. ISBN 978-80-
7400-347-9.
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= piimé osloveni vhodného uchazece.

Stanoveni vhodné metody ziskavani zavisi na mnoha okolnostech, naptiklad zda
oslovujeme vnitini nebo vnéjsi zdroje obchodnich zastupci, jaké jsou pozadavky na misto
obchodniho zastupce, jaka je aktualni situace na trhu prace, nebo kolik ¢asu a penéz mame

k dispozici.?®

2.1.2Nabidka prace obchodniho zastupce
Nabidka prace obchodniho zastupce je prostfedkem navazani komunikace
s potencialnimi uchazeéi o toto misto, ktera umoznuje oslovit a ptilakat jejich dostatek

v odpovidajicim &ase a s pfiméfenymi naklady. Smysluplna nabidka by méla obsahovat:?’

» nazev prace (pracovniho mista tedy obchodni zastupce),
» charakteristiku prace a organizace,

* misto vykonu préce,

* pozadavky na uchazece,

» podminky vykonu prace,

» dokumenty poZzadované od uchazeci,

* pokyny pro uchazece (jak se o praci uchazet).

2.1.3Kritéria a metody vybéru obchodnich zastupci

Kritéria vybéru obchodnich zastupci zahrnuji pozadavky pro vykon prace,
které organizace stanovuje podle vlastnich potieb (dosazené vzdélani, odborna praxe,
specifické ~ znalosti a dovednosti apod.) a podle pravnich ptedpisu
(zpisobilost k pravnim tikonim, trestnépravni bezithonnost, zdravotni zptisobilost apod.).
Metody vybéru obchodnich zastupcii zahrnuji rozmanité zkouméni a posuzovani

zpiisobilosti uchazeéd, ktefi cht&ji vykonavat pozadovanou préci.?

Mezi metody vybéru patii:

Osobni dotaznik
Dotaznik zpravidla vypliuji uchaze¢i o praci ve vSech vétSich organizacich.

wewr

Ve svété maji rizné organizace ruzné dotazniky, ale nejcastéjs$i formou, ktera se

% DVORAKOVA, Z. akol. Rizeni lidskych zdrojii. 1. vyd. Praha : C. H. Beck, 2012. 146 s. ISBN 978-80-
7400-347-9.

21 SIKYR, M. Personalistika pro manaZery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 79 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.

28 SIKYR, M. Personalistika pro manaZery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 84 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.
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Vv posledni dobé pouziva, je forma elektronickd. Pouziti dotazniku je vhodné ve vSech
ptipadech, obvykle se zaklada do osobniho spisu pfijatého pracovnika a je zdrojem

informaci.?®

Od uchazece o misto obchodniho zastupce dotaznik zjistuje presné urcité udaje
a sméruje ho k odpovédim na polozené otazky. Shromazd'uje informace
napiiklad o stavajicim pracovnim poméru, vypovédni dobé, terminu ukonceni pracovniho

poméru, nejdiive mozném terminu nastupu, diivodu zajmu o nové zaméstnani atd. >

ZKkoumani Zivotopisu

Tato metoda se pouziva zpravidla v kombinaci s metodou jinou. Posuzovatelé
se v prvni fad¢ soustfed’'uji na informace vypovidajici o dosavadnim vzdélani a praxi
zdjemce o praci obchodniho zastupce. Zivotopis viak prozradi i mnohé vlastnosti

uchazege 3!

Testy pracovni zpisobilosti

Tvofi paletu testll nejriznéjsitho zaméfeni, nejriznéjsi validity a spolehlivosti.
Jejich pouzZivani podléha mode a neni tomu jinak ani u nas, kde jsou nejvice oblibené
prave ty nejméné validni a spolehlivé. VSeobecné jsou testy povazovany za pomocny,

&i doplitkovy nastroj pii vybéru vhodného obchodniho zastupce.
Mohou byt uplatnény pravé tyto testy:>3

e testy zaméfené na mentalni nebo kognitivni schopnosti, tzv. testy inteligence,
snazi se zmé&fit dusevni, mechanické nebo smyslové dispozice uchazecu,

e testy zaméfené na specifické dovednosti a schopnosti,

e testy osobnosti, jejichz ucelem je zjistit, zda uchaze¢ v sobé neskryva néjaky

rizikovy faktor.

2 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrojii: Zdklady moderni personalistiky. 4. rozs. a dopln. vyd. Praha :
Management Press, 2008. 175 s. ISBN 978-80-7261-168-3.

% DVORAKOVA, Z. et al., Management lidskych zdrojii. 1. vyd. Praha : C.H. Beck, 2007. 140 s. ISBN
978-80-7400-347-9.

31 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrojii: Zdklady moderni personalistiky. 4. roz3. a dopln. vyd. Praha :
Management Press, 2008. 175 s. ISBN 978-80-7261-168-3.

32 Tamtéz

3 DVORAKOVA, Z. et al., Management lidskych zdrojii. 1. vyd. Praha : C.H. Beck, 2007. 140 s. ISBN
978-80-7400-347-9.
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Assessment centrum
Assessment centrum je metoda zalozena na vhodné struktufe metod vybéru
pracovnika, predevSim na sérii simulaci typickych pracovnich ¢innosti obchodniho

zastupce, pii nichZ se testuje pracovni zpisobilost a rozvojovy potencial.>*

Toto centrum poskytuje dobrou pfilezitost pro posouzeni toho, do jaké miry
uchazeci o praci obchodniho zéastupce vyhovuji kultufe organizace. Umoziuji to nejen
pozorovanim jejich chovani v rtiznych situacich, ale i fadou testl a strukturovanych

pohovort, které jsou souéasti tohoto postupu.®

Vybérovy rozhovor
Vybérovy rozhovor slouzi k ovéteni predbéznych tsudkii o zdjemci na misto
obchodniho zastupce, jeho piedpokladech a motivaci k praci. Rozhovory zjistuji

odbornou zpiisobilost uchazede, jeho socialni charakteristiky i motivaci k praci.®

Uchaze¢ miize byt testovan:®’

e jak jedna pii feSeni tikold, jeZ jsou obvyklou naplni préce,
e jakych vysledkl dosahuje pfi plnéni métitelného tkolu,
e jakymi dovednostmi a schopnostmi disponuje, kdyZ feSi problém simulujici

situaci z mezilidskych vztaht.

Nejéast&ji vyuzivané metody rozhovorii:®®

e Rozhovor jednoho s jednim. Vede ho personalista, ptimy nadfizeny nebo
manazer, ktery je vybaven pravomoci rozhodnout o pfijeti nebo odmitnuti
uchazece.

e Rozhovor pfed komisi. Pfi tomto rozhovoru hovoifi miniméalné¢ dva tazatelé
s jednim uchazecem. Optimalni pocet tazateli je tfi, protoze mohou rychle

(naptiklad hlasovanim) dospét k zavéru, koho povazuji za vhodného kandidata.

3 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrojii: Zdklady moderni personalistiky. 4. rozs. a dopln. vyd. Praha :
Management Press, 2008. 177 s. ISBN 978-80-7261-168-3.

% ARMSTRONG, M. Rizeni lidskych zdrojii: Nejnovéjsi trendy a postupy. 10. vyd. Praha : Grada
Publishing, 2007. 361 s. ISBN 978-80-247-1407-3.

3% DVORAKOVA, Z. et al., Management lidskych zdrojii. 1. vyd. Praha : C.H. Beck, 2007. 141 s. ISBN
978-80-7400-347-9.

3 DVORAKOVA, Z. et al., Management lidskych zdrojii. 1. vyd. Praha : C.H. Beck, 2007. 142 s. ISBN
978-80-7400-347-9.

38 Tamtéz
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e Rozhovor urCeny k ovéfeni odbornych znalosti. Uchaze¢ je hodnocen témi,

ktefi znaji pracovni ¢innosti a ikoly obsazovaného mista.

2.1.4Vybér nejvhodnéjsiho uchazece na misto obchodniho zastupce
Pii vybéru nejvhodnéjsiho uchazeCe o zaméstnani obchodniho zastupce

prostfednictvim zvolenych kritérii a metod vybéru se ptame:*

= Mize vykondvat pozadovanou praci (ma pozadované schopnosti)?

»  Chce vykonévat pozadovanou praci (ma pozadovanou motivaci)?

Pfitom posuzujeme a porovnavame vSechny dostupné udaje o zpusobilosti
konkrétniho uchazeée vykonavat praci obchodniho zastupce. SnaZzime se zvazit
skuteGnou urovenn jeho schopnosti a motivace a akceptovat podminky zaméstnani
v organizaci (zvlasté podminky odménovani a kariéry). Spravné rozhodnuti o vybéru
nejvhodnéjsiho uchazece je predpokladem efektivniho fizeni k vykonavani pozadované

prace a dosahovani o¢ekavanych cili organizace.*°

2.2 Vzdélavani

,»Cilem vzdélavani v organizaci je zabezpecit kvalifikované, vzdélané a schopné
lidi potiebné k uspokojeni soucasnych i budoucich potreb organizace. K dosazeni tohoto
cile je nutné zabezpecit, aby lidé byli pripraveni a ochotni se vzdélavat, chapali, co museji
znat a byt schopni delat, a byli schopni prevzit zodpovédnost za své vzdelavani tim,
Ze budou plné vyuzivat existujici zdroje vzdeldavani, véetne pomoci a vedeni ze strany

svych liniovych manazerii. “**

Vzdélavani obchodni zastupce pfipravuje na zmény podminek a pozadavkil
Vv organizaci. Pfipravenost na zmény, spojend se schopnosti a motivaci obchodnich
zastupcl vyuZzit zménu jako piileZzitost, zajiSt'uje organizaci trvalou konkurenéni vyhodu.
Cilem vzdélavani je systematicky utvafet, prohlubovat a rozsifovat znalosti, dovednosti
a chovani obchodnich zastupct k vykonavani sjednané prace a dosahovani pozadovaného

vykonu.*?

3 SIKYR, M. Personalistika pro manazery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 90 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.

40 Tamtéz

4 ARMSTRONG, M. Rizeni lidskych zdrojii: Nejnovéjsi trendy a postupy. 10. vyd. Praha : Grada
Publishing, 2007. 800 s. ISBN 978-80-247-1407-3.

%2 SIKYR, M. Personalistika pro manazery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 146 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.
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Formovani pracovnich schopnosti ¢lovéka v prib&hu jeho Zivota zahrnuje:*3

= Oblast vSeobecného vzdélavani — Formuji se zakladni a vSeobecné znalosti
a dovednosti, které¢ umoznuji ¢loveéku zit ve spolecnosti,

= Oblast odborného vzdélavani — Jedna se o proces piipravy pro povolani,
formovani specifickych, na ur¢ité zaméstnani orientovanych znalosti a dovednosti

ijejich aktualizace, zahrnujici nasledujici oblasti:

o Zékladni ptfiprava na povolani — uskuteciiuje se mimo organizaci, oblast
kontrolovana a fizen4 statem.

o Orientace — zkraceni a zefektivnéni adaptace nového zaméstnance
na pracovnim misté a v organizaci.

o Doskolovani — prohlubovani kvalifikace a odborného vzdélavani
zameéstnance.

o Preskolovani — zména kvalifikace, kterd sméfuje k osvojeni si nového
povolani, ¢i novych pracovnich schopnosti.

o Oblast rozvoje — rozsifovani kvalifikace orientované na ziskani Sirsi palety
znalosti a dovednosti, nez jaké jsou nezbytné¢ nutné k vykonavani

sou¢asného zamestnani.

2.2.1Metody vzdélavani obchodnich zastupcu
Metody vzdélavani umozni obchodnim zastupctim 0svojit si pozadované znalosti
a dovednosti k vykonavani sjednané prace a dosahovani pozadovaného vykonu. Rozlisuji

se metody vzdélavani:*

" na pracoviSti — pouzivaji se prevazné individudlné na bézném pracovisti
obchodniho zastupce béhem vykonu pozadované prace (instruktdz pifi vykonu
prace, asistovani, rotace prace, coaching, mentoring apod.),

* mimo pracovi§té — pouziva se prevazné¢ hromadné mimo béZzné pracoviste

obchodniho zastupce v organizaci nebo mimo organizaci (pfednaska, workshop,
brainstorming, simulace, seminaf, demonstrovani, hrani roli, ptipadova studie,

outdoorové aktivity apod.),

8 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrojii. Zaklady moderni personalistiky. 4. rozs. a dopl. vyd. Praha :
Management Press, 2007. 255 s. ISBN 978-80-7261-168-3.

# SIKYR, M. Personalistika pro manazery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 150 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.
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* parozhrani mezi pracovi§tém a mimo pracovisté — pracovni porady, poradenstvi,

samostudium, uceni se akci, e-learning.

2.3 Hodnoceni

Hodnoceni obchodnich zéastupcti je nastrojem fizeni jejich pracovniho vykonu.
Umoznuje manazerim kontrolovat, usmérfiovat a podnécovat obchodni zastupce béhem
vykonavani sjednané prace, dosahovani pozadovanych vysledkt a chovani pii realizaci
o¢ekavanych cilti organizace. Hodnoceni obchodnich zastupci v organizaci se realizuje
prostfednictvim zvolenych kritérii a metod hodnoceni, v =zavislosti na povaze,

pozadavcich a podminkach prace, kterou obchodni zastupce vykonava.*

2.3.1Kritéria hodnoceni obchodnich zastupci

Mezi kritéria hodnoceni patii skuteCny pracovni vykon, jednotlivé oblasti
hodnoceni a kompetence. Hodnotici kritéria maji velky vliv na vykony pracovniki,
k Spatnym ekonomickym vysledkiim organizace. Pti volbé kritérii je proto nutné vzit

v potaz firemni strategii a hodnoty.*®

2.3.2Metody hodnoceni obchodnich zastupci
V této kapitole budou popsany nejcastéji pouzivané metody, jejichz riznymi

J 24

kombinacemi se vytvari systém hodnoceni.
Spravné sestaveny systém hodnoceni by mél spliiovat tyto podminky:*’

e m¢l by byt zalozen na analyze pfitomnosti a miry ur¢itych prvka a faktord,
e méla by byt zajisténa jeho nestrannost, diikladnost, vhodnost a pfiméfenost,
e mél by byt komplexni, transparentni a mél by zarucovat stejnou odménu

za stejnou praci.

Obchodni zastupce muzeme hodnotit mnoha metodami. Nékteré organizace
dokonce nepouzivaji jen jednu metodu, ale soucasn¢ nékolik metod najednou. Jsou

metody, které poukazuji na pracovni vykon jen z€asti, napiiklad Ze se vice zajimaji jen

4 SIKYR, M. Personalistika pro manazery a personalisty. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2012. 115 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.
S PILAROVA, 1. Jak efektivné hodnotit zaméstnance a zvysovat jejich vykonnost. Praha : Grada Publishing,
2008. 41 s. ISBN 978-80-247-2047-5.
47 ARMSTRONG, M. Rizeni lidskych zdrojii: Nejnovéjsi trendy a postupy. 10. vyd. Praha : Grada
Publishing, 2007. 551 s. ISBN 978-80-247-1407-3.
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o vysledky prace — hodnoceni na zaklad¢ plnéni norem. Jiné metody zas nemaji presné
porovnani vykonu pracovnikii — volny popis. Jsou metody, které¢ jsou vhodné jen
pro hodnoceni konkrétnich skupin pracovnikii, jedna se naptiklad o hodnoceni podle cila

pravé u obchodnich zastupci.*®

Mezi nejcastéji uplatnované metody hodnoceni obchodnich zastupct a jejich

pracovniho vykonu patii:*°

* Hodnoceni podle stanovenych cili — zkouma se uroven dosazeni dohodnutého
cile.

* Hodnoceni na zakladé pInéni norem — zkouma se splnéni stanovené normy,

* Volny popis — popisuje se pracovni vykon hodnocené¢ho podle danych kritérii
pracovniho vykonu.

* Hodnoceni na zakladé kritickych pripadii — zaznamenévaji se extrémni ptipady
uspokojivého nebo neuspokojivého pracovniho vykonu.

* Hodnoceni pomoci stupnice — kazdé kritérium pracovniho vykonu (mnozstvi
prace, kvalita prace, v€asnost prace, pfistup k praci apod.) se posuzuje zvlast
pfifazenim urcitého stupné pracovniho vykonu.

= Assessment Centre — hodnoceni pracovniho vykonu, odborné zpusobilosti
arozvojového potencialu klicovych zaméstnancti v ramci planovani jejich rozvoje

zameéstnancu.

2.4 Odménovani

Obchodni zastupci jsou skupinou, kterd miva s vétsi pravdépodobnosti narok
na provizi nebo jiné bonusy nez ostatni pracovnici, a to na zaklad¢ toho, Ze jejich vykon

vV oblasti prodeje zavisi na penéznich pobidkéach, nebo jej tyto pobidky alespon zlepsi.>°

Cilem odménovani obchodnich zastupct v organizaci je jednak ocenit skutec¢né

vysledky prace a jejich chovani a dale stimulovat obchodni zastupce k vykonavani

48 KOCIANOVA, R. Persondlni ¢innosti a metody persondlni prace. 1. vyd. Praha : Grada Publishing,
2010. 150 s. ISBN 978-80-247-2497-3.

4 KOUBEK, J. Rizeni lidskych zdrojii. Zaklady moderni personalistiky. 4. rozs. a dopln. vyd. Praha :
Management Press, 2008. 133 s. ISBN 978-80-7261-168-3.

0 ARMSTRONG, M. Odméiiovani zaméstnancii. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2009. 354 s. ISBN 978-
80-247-2890-2.
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sjednané prace a dosahovani pozadovaného vykonu. Spravedlivé a efektivni odménovani

umoziuje:>!

= ziskat a stabilizovat schopné a motivované obchodni zastupce,

= poskytovat obchodnim zastupcim odpovidajici kompenzaci za vykonanou praci,
ocenit skuteény vykon a stimulovat je k vykonavani sjednané prace a dosahovani
pozadovaného vykonu,

= nastavit zdkonné a konkurenceschopné rozdily v odménach obchodnich zastupct,

= zajistit efektivni fizeni nakladl prace a financovani systému odménovani.

2.4.1Metody odméinovani obchodnich zastupci
Mezi pristupy k odménovani obchodnich zastupcti patii: pouze plat, zakladni plat

plus provize nebo zakladni plat plus bonus.>?

Pouze plat — Podniky mohou pouzivat systém samotného platu (bez provize
nebo bonusu), kdyZ maji pracovnici jen maly vliv na objem prodeje, kdyz reprezentovani
podniku a vSeobecné propagovani jeho vyrobkl nebo sluzeb dilezitéjsi nez piimé
prodavani, kdyz podnik chce podnécovat obchodni zastupce k tomu, aby se svymi
zakazniky budovali dobré dlouhotrvajici vztahy a nebo pokud se klade diraz spiSe na
sluzbu zdkaznikiim neZ na vysoce nakladovy prodej.>Avsak podniky, které nevyplaceji
provize nebo bonusy, mohou mit systém odménovani za ptinos, ktery nabizi zvySovani
plati zalozené na posouzeni, hodnoceni vykonu a schopnosti v takovych oblastech,
jako je tymova prace, vztahy se zdkazniky, interpersonalni dovednosti a komunikace.
JestliZze se nenabizi zddna provize nebo bonus, je pro podniky nezbytné zjistit, aby byly
platy vyplacené jejich pracovnikiim konkurenceschopné. Museji vzit v uvahu celkové
vydélky obchodnich zastupct na trhu prace, na kterém se jejich vlastni pracovnici
pohybuji. Nechté&ji-li se vyrovnat s témito vydélky, budou muset nabizet jiné stimuly
k nastupu do podniku nebo k jejich udrzeni v ném. Tyto stimuly zahrnuji hlavné
ptilezitosti k povySeni, ueni se novym dovednostem, stabiln&j$i plat ¢i vétsi jistotu

prace.>*

51 SIKYR, M. Personalistika pro manazery a personalisty. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2012. 124 s.
ISBN 978-80-247-4151-2.

%2 ARMSTRONG, M. Odméiiovani zaméstnancii. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2009. 357 s. ISBN 978-
80-247-2890-2.

5 ARMSTRONG. M. Rizeni lidskych zdrojii. Nejnovéjsi trendy a postupy. 10. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2007. 525 s. ISBN 978-80-247-1407-3.

% ARMSTRONG, M. Odméiiovani zaméstnancii. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2009. 357 s. ISBN 978-
80-247-2890-2.
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Ziakladni plat plus provize — Systém platu plus provize nabizi to, Ze urcita ¢ést
celkovych vydelka bude vyplacend v podobé provize a zbytek je vyplacen v podobé
pevného platu. Jedna se o pfimé motivovani vazané na to, co pracovnici maji skutecné
délat. Provize se vypo¢itava jako procento z hodnoty prodeje.>*Podil provize se vyrazné
lisi. Obecnym pravidlem je, ze jsou vyssi, kdyz vysledky zaviseji na schopnosti a Gsili
jedinct nebo se klade mensi diiraz na neprodejni ¢innosti. Provizi mtize byt fixni procento
vSech prodeji. Alternativné mulze sazba provize s riistem urovné prodeje vzriistat na
zakladé néjaké rostouci stupnice, aby se tim obchodni zastupci povzbuzovali K vétsimu

asili.%®

Ziakladni plat plus bonus — K zékladnimu platu mohou byt vyplaceny penézni
bonusy. Jsou zalozeny na splnéni ukoli a kvot, tykajicich se objemu, zisku
¢ ,,vynosu“ zprodeje. Od provizi se odliSuji vtom, ze provize jsou zaloZeny
na procentu z jakéhokoliv dosazeného prodeje. V systému bonusti mohou byt ukoly a cile
stanoveny pouze z hlediska objemu prodeja, ale také se mohou zaméfovat na konkrétni
stranky vysledk, kterych mohou obchodni zastupci dosahnout a ke kterym by méli byt

stimulovani.®’

Dalsi metody odménovani jsou pievazné nepenézniho razu formou riznych daru,
odmén, soutézi, popiipadé¢ samotnym uUspéchem a moznosti ristu. Obchodni zéstupci
mohou byt také motivovani tim, Ze v ptipadé uspéchii dostanou sluZzebni automobil
k vlastnimu uZivani. Casto také vidime, Ze ¢im vétsi uspéch obchodnik ma, tim vétsim

a lepSim automobilem jezdi.

% ARMSTRONG. M. Rizeni lidskych zdrojii. Nejnovéjsi trendy a postupy. 10. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2007. 525 s. ISBN 978-80-247-1407-3.

% ARMSTRONG, M. Odméiiovani zaméstnancii. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2009. 357 s. ISBN 978-
80-247-2890-2.
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3 Charakteristika vybrané spole¢nosti

Tato kapitola je veé€novana obecnym informacim o  spolecnosti
Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group. Je zameéfena na zdékladni
informace o firmé, jeji historii, predmét podnikani a zajimavosti, kterymi firma disponuje

V oblasti vztahu se zaméstnanci.

3.1 Zakladni informace

Obchodni firma: Kooperativa pojistovna, a.s.,Vienna Insurance Group

Pravni forma: Akciova spole¢nost
Adresa sidla: Pobiezni 665/21, Praha 8, PSC 186 00

Identifika¢ni &islo: 471 16 617

Datum zapisu do obchodniho rejstéiku: 1. biezna 19938

Obrazek 2 Logo spolecnosti Kooperativa pojiStovna, a.s., Vinenna Insurance
Group®®

&N
Kooperativa

VIENNA INSURANCE GROUP

Kooperativa je druhou nejvétsi pojistovnou na ceském trhu. Je univerzalni
pojistovnou, kterd nabizi plny sortiment sluzeb a vSechny standardni druhy pojisténi,

jak pro obCany, tak pro klienty z fad drobnych podnikatelii az po velké primyslové firmy.

% MEDEK, M. Vyrocni zprava Nadace pojistovny Kooperativa 2015 [onling]. Praha : Kooperativa
pojistovna, 31.12.2015 [cit. 2016-08-19]. Dostupné z WWW: <http://www.koop.cz/dokumenty/o-
nas/nadace/vyrocni-zprava-nadace-pojistovny-kooperativa-2015/VV%c3%bdro%c4%8dn%c3%ad%20zpr
%c3%alva%20Kooperativa_nadace 2015.pdf>.
% Logo spole¢nosti Kooperativa pojistovna, a.s., Vinenna Insurance Group. In: Kooperativa pojistovna,
a.s., Vienna Insurance Group [online]. Praha: Kooperativa pojistovna, 2015 [cit. 2016-08-19]. Dostupné z
WWW: <http://www.koop.cz/>.
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Kooperativa je soucasti Vienna Insurance Group. Jde o piedniho specialistu na pojisténi
v Rakousku a ve stiedni a vychodni Evropé. Na burze je Vienna Insurance Group
podnikem s nejvysSim ratingem v ramci hlavniho indexu Videniské burzy ATX; akcie

jsou kotovany i na Burze cennych papirt Praha.®

Pojistovna Kooperativa je akciovd spoleCnost, jejiz zakladni kapital cini
3 mld. K¢, ktery je jiz 100% splacen. Jako akciova spole¢nost musi mit své akcionafe,
kterymi jsou VIENNA INSURANCE GROUP AG Wiener Versicherung Gruppe
s podilem na zdkladnim kapitalu 96,32 %, VLTAVA majetkopravni a podilova spol.
S.r.0., Praha s podilem 2,07 % a Svaz ¢eskych a moravskych vyrobnich druzstev, Praha

s podilem 1,61 %.%*

3.2 Historie

Kooperativa byla zaloZzena v roce 1990 jako Kooperativa, ceskoslovenska
druzstevni pojistovna, a. s., se zaméfenim na nezivotni pojisténi. O rok pozdeji zahajila
svoji ¢innost a stala se jednou z nejvétsich pojistoven tuzemského trhu. Po rozdéleni
republiky v roce 1993 vznikla v Ceské republice Cesk4 Kooperativa a Moravskoslezska
Kooperativa. Ob¢é dvé od roku 1995 rozsifily svoji ¢innost i na Zzivotni pojisténi.

Dalsim meznikem v existenci Kooperativy byl rok 1998. V tomto roce se hlavnim
akcionafem obou pojistoven stal holding Wiener Stadtische Allgemeine Versicherung
AG Wien a o rok pozdé€ji doslo k fizi obou pojistoven. V roce 2000 doslo k pfevodu
pojistného kmene neZivotniho pojisténi z pojistovny Winterthur, v roce 2001 z Komer¢ni
pojistovny a v r. 2003 i neZivotniho kmene Pojistovny Ceské spotitelny. V roce 2005
dokonce odkoupila Kooperativa 100procentni podil Ceské podnikatelské pojistovny.
Opravdovou zkouskou ,,ohném* se staly roky 1997 a 2002, kdy doslo ke katastrofickym
povodnim. Kooperativa v téchto neobyc€ejné nadrocnych chvilich obstéla a ukazala se jako

akceschopnou a silnou firmou.%?

80 O pojistovné Kooperativa [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 2015 [cit. 2016-08-19]. Dostupné z
WWW: <http://www.koop.cz/pojistovna-kooperativa/o-pojistovne-kooperativa/>.

81 Slozeni akciondiskych podilii v pojistovné [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 2015

[cit. 2016-08-19]. Dostupné z WWW: <http://www.koop.cz/pojistovna-kooperativa/o-pojistovne-koopera
tiva/akcionari/>.

62 ONDROVA, E. Kooperativa: Klademe diiraz na kvalitu a rychlost. [onling]. Praha : Finance.cz, 2008
[cit. 2016-08-20]. Dostupné z WWW: <http://www.finance.cz/zpravy/finance/174083-kooperativa-
klademeduraz-na-kvalitu-a-rychlost/>.
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3.1 Organizacni struktura

Obrazek 3 Organizaéni struktura Kooperativa pojistovna, a.s., Vinenna Insurance
Group®?

Dozoréi rada Piedstavenstvo

Generalni Agentury

sekretariat

Na obrazku 3 je mozné vidét organizaéni strukturu spolecnosti. V této
zjednoduSené organizacni struktufe vystupuje dozor¢i rada, ktera ma devét €lenii a pisobi
zde jako kontrolni organ. V samotném cele spoleCnosti je statutarni organ,
kterym je predstavenstvo S Sesti Cleny. Pfedsedou predstavenstva je Ing. Martin Divis,

MBA, ktery je ve své funkci jiz od roku 2012.

Pod predstavenstvo poté spadaji centra, té€ch je ve spoleCnosti pét a patii mezi né
centrum likvidace pojistnych udalosti — majetek, odpovédnost; centrum likvidace
pojistnych udalosti — motorova vozidla; centrum pojisténi odpovédnosti za pracovni
urazy, centrum spravy pojistnych smluv a centrum zdkaznické podpory. A dale také
useky, kterych je celkem osmnact a fadi se mezi n€ naptiklad pravni Gsek, ekonomicky
usek, usek pojisténi osob, usek informacnich technologii, usek pojistné matematiky

nebo usek fizeni zmén apod.

Do organizac¢ni struktury je nutné také zatradit agentury, kterym jsou ptidélovany
prostiedky z generalniho feditelstvi, a se kterymi nakladaji na zakladé svého finan¢niho
planu. Je mozné tedy fici, Ze jsou Castecné samostatné. Agentur je celkem osm a jsou
rozdéleny podle oblasti v Ceské republice na agentury Zapadni Cechy, Praha, Stiedni

Cechy, Jizni Cechy, Severni Cechy, Vychodni Cechy, Jizni Morava a Severni Morava.

8 Informace o pojistovné k30.9.2016 [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 30.9.2016
[cit. 2016-12-10]. Dostupné z WWW: <http://www.koop.cz/dokumenty/o-nas/informace-o-
pojistovne/informace-o-pojistovne-k-30.-9.-2016/Informace%200%20poji%c5%al%c5%a50vn%c4%9b
%20k%2030.09.2016.pdf>.
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V posledni tadé je zde generalni sekretariat, kam se fadi odbor pojistné

matematiky, obor dataminingu a sekretariat.%

3.2 Pfedmét podnikani
Hlavnim pfedmétem podnikani je pojistovaci ¢innost, mimo to i zajistovani
¢innosti a souvisejici ¢innosti s pojistovnictvim. Do té patii zprostfedkovatelské Cinnosti,
poradenstvi, Setfeni pojistnych udalosti, provozovani zprostfedkovatelské cinnosti
V oblasti stavebniho spoteni, penzijniho pfipojisténi, bankovnich sluzeb a v neposledni
fad€¢ vzdclavaci Cinnosti pro pojisStovaci zprostiedkovatele a samostatné likvidatory

pojistnych udalosti.®®

3.3 Zajimavosti

Ve spolecnosti existuje takzvana Nadace Kooperativy, ktera funguje od roku
2013, a pod jejimi kiidly jsou zahrnuty vSechny aktivity, kterymi firma podporuje
spolecensky odpovédné projekty. Projekty jsou zaméfené na dlouhodobé zlepSovani
kvality Zivota na zemi. P¥ikladem projektti je napiiklad Ceska rodina Zije, Galerie a sbirka
uméni Kooperativy, Hamzova 1écebna, Den pro lepSi Zivot nebo také

Pomocné tlapky, o.p.s.%®

Spole¢nost pamatuje i na spoleCenskou odpovédnost K jejich zaméstnanctim. Cti
pravidlo, Ze zaméstnanci maji nejen pracovni, ale také osobni Zivoty, a vytvari podminky
pro lidi, ktefi jsou na trhu prace znevyhodnéni. Zaroven podporuje principy diverzity
a rovnych pfilezitosti bez ohledu na ve€k, pohlavi, narodnost, sexudlni orientaci nebo
vyznani. Prostfednictvim pravé jiz zminované Nadace Kooperativy jsou zapojeni do

mnoha spoleéensky prospésnych projekti.®’

8 Informace o pojistovné k 30.9.2016 [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 30.9.2016
[cit. 2016-12-10]. Dostupné z WWW:  <http://www.koop.cz/dokumenty/o-nas/informace-o-
pojistovne/informace-o-pojistovne-k-30.-9.-2016/Informace%200%20p0ji%c5%al%c5%a50vn%c4%9b
%20k%2030.09.2016.pdf>.

85 DIVIS, M. Stanovy spolecnosti [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 28.4.2016 [cit. 2016-08-20].
Dostupné z WWW: <http://www.koop.cz/dokumenty/o-nas/stanovy-spolecnosti/Stanovy Kooperativa.
pdf>.

% O nds [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 2015 [cit. 2016-08-19]. Dostupné z WWW:
<http://www.koop.cz/pojistovna-kooperativa/o-pojistovne-kooperativa/>.

7 Odpovédnost k zaméstnanciim [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 2015 [cit. 2016-08-20].
Dostupné z WWW: <http://www.koop.cz/pojistovna-kooperativa/o-pojistovne-kooperativa/zodpovedne-
k-zamestnancum/>.
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Zde jsou priklady projektt, které jsou spojeny pravé se spolecenskou

odpovédnosti:®®

3.3.1Spoluprace s Byznysem pro spolecnost

Téma diverzity a rovnych pfilezitosti bere spolecnost vazné, a proto se v roce 2013
zavazala podpisem Memoranda diverzita 2013+ k dodrzovani jeho zékladnich principti.
Jsou aktivnim ¢lenem expertnich skupin, kde spolu s ostatnimi formami sdili ptiklady

dobré praxe a rozviji témata zastoupeni zen a muzi v managementu a age managementu.

3.3.2Klub manaZerek Kooperativy
Tento klub zastituje aktivity v oblasti vzdélavani a networkingu zaméstnankyn
pracujicich na manazerskych pozicich s cilem podpofit rozvoj manazerek a tak i vyvoj

k vyvazenéjSimu zastoupeni zen a muzil na vSech Urovnich managementu.

3.3.3 Program na podporu zaméstnavani osob se zdravotnim postiZenim

V kazdém inzeratu na volnou pozici najdete informaci, pro jaké typy OZP je dana
pozice vhodna. Jejich snahou je zjednodusit orientaci ve volnych pozicich a ukazat
uchazeclim a uchazeckam, Ze podporuje zaméstnavani OZP. Pro zaméstnance se statusem

OZP je také pripraven specificky balic¢ek benefiti.

3.3.4Mezigeneracni diverzita

Ve firm¢ jsou zaméstnani jak pamétnici, tak i absolventi. Trainee program a Job
rotation jsou programy, které vhodné zaclenuji nové zaméstnance a zarovei motivuji
arozviji ty stavajici. Spole¢nost nezapomind ani na byvalé zaméstnance, se kterymi jsou

stale v kontaktu.

3.3.5Maminky na materské a rodice na rodicovské dovolené
Firma je vzdy rada, kdyz se rodice po splnéni svych rodi¢ovskych povinnosti vrati
zpét. Jsou s nimi po dobu matetské i rodi¢ovské dovolené v kontaktu a kazdy mésic jim

zasila jejich interni ¢asopis.

88 Odpovédnost k zaméstnanciim [online]. Praha : Kooperativa pojistovna, 2015 [cit. 2016-08-20].
Dostupné z WWW: <http://www.koop.cz/pojistovna-kooperativa/o-pojistovne-kooperativa/zodpovedne-
k-zamestnancum>.
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4 Analyza rizeni obchodnich zastupca vybrané spolecnosti

Ve spolecnosti Kooperativa pojistovna, a.s.,Vienna Insurance Group jsou
obchodni zastupci né¢im zvlastni. Touto zvlastnosti je, Ze jsou zameéstnanci spolecnosti,

coz v zadné jiné pojistovne v Ceské republice neni.

Obchodni zastupce ma jasnou a presné danou tlohu. Jeho hlavnim tkolem je pro
spole€nost sjednavat a zajistovat obchodni zakazky. Co se tyka naplné prace, mezi jeho
nejdilezitéjsi Cinnost je Stalé zjistovani situace na trhu, dale tipovani potencialnich
klientd, jednani s potenciondlnimi zakazniky, nabizeni a prezentace vyrobk, sepisovani
smluv a nesmi chybé&t ani zjiStovani spokojenosti a stavu zdkaznik. Obchodni zastupce
by mél byt ¢lovék s velmi dobrymi komunika¢nimi schopnostmi, ktery je flexibilni,
samostatny a zvlada zatézové situace. Na tuto pozici jsou vybirani lidé se stiedoskolskym,

ale spise vysokoskolskym vzdé€lanim v oboru podnikéni a ekonomika nebo management.

4.1 Vybér obchodnich zastupcii

Pti priizkumu vnitropodnikovych materidlii bylo zjiSténo, Ze diraz vybérového
fizeni je kladen predev§im na zkuSenosti, znalosti a schopnosti uchazecii a rychlost
realizace vybérového fizeni. Do vybéru obchodnich zastupci musi byt vzdy zapojen
jejich ptimy nadfizeny, v tomto pfipadé obchodni manazer. Ten identifikuje potfebu
ziskani nového obchodniho zastupce a poskytuje popis pracovni pozice s pozadavky
na uchazece (viz pfiloha I). Zaroven spolupracuje na zakladnim vybéru a je s nim

konzultovan dalsi postup pfi ziskdvani obchodniho zastupce.

Personalni Usek rozhoduje, zda bude realizovano vybérové fizni z internich
nebo externich zdrojii. Vyberové fizeni z internich zdroji mé vzdy ptednost pred
vybérovym fizenim z externich zdrojl. V ramci vnitiniho trhu prace jsou volné pracovni
mista obchodnich zastupcti zvetejiiovana na internetové strance spole¢nosti Kooperativa,

pod nazvem ,,Volna mista“, kam volna mista zadava personalni tsek.
Co se tyka externich zdroji, spole¢nost Kooperativa pouzivé predevsim tyto:

e Uchaze€i o zaméstnani na trhu prace, absolventi — jedna se o vyhledavani
zamé&stnancl z evidence uchazeci, kteti sami Kooperativu kontaktuji a uchézeji

se 0 zameéstnani.
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e Ufad prace — pii hledani vhodnych uchaze¢t na misto obchodniho zastupce
je mozné¢ také kontaktovat titad prace. Tento zdroj je sice levny, ale jeho uspésnost
je zavisla od situace na trhu prace v pfislusném regionu.

e Internet — e-recruitment — patii k perspektivnim a efektivnim médiim
aje rychlou a jednoduchou metodou oblasti vyhledavani a ziskavani zaméstnanct.
Vyhodou téchto sluzeb je online komunikace, rychlost ziskavani informaci
a relativné piiznivé ceny. Spole¢nost Kooperativa ma uzavienou smlouvu
S personalnim serverem www.sprace.seznam.cz, jejimz obsahem je ziskavani
zaméstnancl z databdze serveru a inzerovani na serveru za ucelem ziskavani
zaméstnancl. Inzerci na internetu je mozné zjistit i na internetovych strankach
Kooperativy pojistovny, a.s. v sekci ,,KARIERA® a to prostfednictvim odboru
personalniho rozvoje, ktery obsah téchto stranek spravuje.

e Inzerce v tisku — patii k nejrychlejsim metodam ptilakani uchazeét o pracovni

misto. M4 za cil upoutat pozornost, vytvaret a udrzovat zajem a stimulovat akci.

Obrazek 4 Proces vybé&rového iizeni obchodniho zastupce®®

Navrh procesu

naboru
Wik nazRsloE Shotopiats con 10,90 MAX dva tydny (od plevzeti Zrvotopisu k zamitnutl nebo nabidce mista) PR
= = doporutujeme max 2 kola
DRUHE KOLO
Inzerce PRVNI KOLO
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dalsi) prvni kontakt formou Zivatopisu R S T
S
TSI : R
: — . ka do 2 anu vybérovy nabidka mista
doporuéeni | o= |- ersonahsl_tka : ondlakaiu;e t = osqb:\ rozhovor nebo | nejpozdéji do
jiného Zivotopis do 2 dand kandidata a vschuz a rozhovor s druhého dne
zaméstnance posiia VK zve r_m na (motivaéni dalsim (telefonicky.
—— schizku rozhovor) zastupce osobnié)
$ pojistovny
kontakty na AT
e
Utadech
negativni
odpovéd do
tydne od
inzerat posiedniho
vioZzeny do setkani
pojistné (dopis, e-mail,
smiouvy telefonat)

pokud neni pfitomen VK, bude vést motivaénl rozhovor plipraveny zastupce

liemearmes]
Navétéva
ufad prace Kancelare -
probéhne
motivaéni
rozhovor
R (pfip. osobni
pfipadné jiny rozhovor)
kontakt, kdy
uchazet pfijde
rovnou na
kancelar

Obrazek 4 popisuje jeden z moznych navrhii procesu naboru obchodniho

zastupce. Jak je mozné vidét, proces zacina u inzerce, které nasleduje zaslani zivotopisu

8 Vlastni zpracovani
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na persondlni oddéleni. Zaméstnanec personalniho oddéleni poté posila zivotopis

manazerovi, ktery by mél nasledné kontaktovat kandidata a pozvat ho na schtizku.

Prvni osobni schiizka neboli také prvni kolo vybérového fizeni realizuje manazer
nebo personalista, poptipad¢ jiny proskoleny zaméstnanec. Dlraz v prvnim kole je kladen

na motivacéni ¢ast rozhovoru:

e informace o Kooperativé pojistovng, a.s., s dirazem na jeji solidnost a finan¢ni
stabilitu,
e vysvétleni prace obchodniho zastupce,

e poskytnout pravdivé informace, které podpoii motivaci uchazece.

V ptipadé, ze v této fazi reaguje uchaze¢ jakkoliv nevhodné (je evidentni,
ze pro praci obchodniho zastupce je zcela nevhodny), je v této fazi dale veden
Kk pochopeni, Ze toto neni prace pro n¢ho a nepokracuje tedy do dalsich fazi vybérového

fizeni.

Pokud je kandidat vhodny, projde do dalsiho kola, kterym je vybérovy pohovor
(viz ptiloha Il) vedeny zastupcem Kooperativy podle potieby agentury, kde hlavni diraz
by mé¢l byt kladen na podporu motivace kandidata. Tento rozhovor by se mél konat co
nejdiive od prvniho kola. Druhé kolo muize také zahrnovat mini assessment centrum,
coz je zkracend a z(zend forma assessment centra, kterd ale neni zaloZené na interakci
uchazecli navzijem mezi sebou, mize se ho tedy ucastnit jeden i ne€kolik uchazeci
zaroven. Mini assessment centrum vede personalista agentury k tomu proSkoleny
a certifikovany (ktery nasledné¢ metodicky vede manazera), popfipadé muize vést
proskoleny personalista jiné agentury nebo zameéstnanec personalniho useku. Termin

mini assessment centra musi byt domluven alespont 14 dni predem.

V ptipadé, ze je kandidat vyhodnocen jako vhodny pro pozici obchodniho
zastupce, nasleduje administrativni ¢éast. Tato Cast se sklddd z vyplnéni osobniho
dotazniku a dalSich pottebnych dokladii k uzavieni pracovniho pomeéru, dale také
zahrnuje domluvu o dal$ich krocich vedoucich k nastupu a ptipadné také domluvu o dobé,

kterou pottebuje na rozmyslenou, zda nabidku ptijme.

Cely proces naboru obchodniho zastupce je povinen personalista agentury

zaznamenat na formuldf sndzvem ,Zpétnd vazba néaboru obchodniho zdstupce®.
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Vyhodnoceni zpétnych vazeb slouzi pro nastaveni efektivniho néboru a vybéru

obchodnich zastupcti.

4.2 Vzdélavani obchodnich zastupci

Dle slov obchodniho manaZzera ,,Je vzdélavani jednim z hlavnich piliru, na nich si
spolecnost Kooperativa stavi vztah se svymi zaméstnanci. Uvédomuje si, Zze v dnesni dobé
znalostni ekonomiky, kdy znalosti a dovednosti urcuji potencial uspéchu spolecnosti,
Jje investice do vzdélavani lidi, kteri ve spolecnosti Kooperativa vytvareji jeji know-how,
klicova.“® Je vhodné fici, ze cely proces vzdélavani probihd p¥imo ve spolednosti

Kooperativa, nikoliv mimo ni. Ne vSechny formy vzdélavani potaddd spolecnost

Kooperativa, napiiklad odborné zkousky zprostiedkovava Ceska narodni banka.

4.2.1Proces adaptace

Porozhovoru  sobchodnim  manazerem  autorka prace  zhodnotila,
piipravu, kterd je rozdélena do prvnich mésici zaméstnani. Kazdy novy uchazec o praci
obchodniho zastupce dostava smlouvu na dobu ur€itou, ktera je pul roku, po kterou
prochazi tzv. procesem adaptace. V 6. mésici tohoto adaptacniho procesu splituje
tzv. certifikaci, ktera ur¢uje, zda mu bude smlouva prodlouzena ¢i nikoliv. V ramci celého
adaptac¢niho procesu se obchodni zastupce pfipravuje na svou pozici a plni ukoly
dohodnuté s manazerem. Cilem tohoto adaptacniho procesu je poskytnuti podpory novym
zajemcim o misto obchodniho zastupce, jak ze strany manaZera, tak ze strany
personalisty. Pfi nastupu obchodni zastupce obdrzi tzv. pruvodce adapta¢nim procesem,
ktery slouzi k nastaveni rozvojového planu v adaptaénim obdobi. V tomto priivodci najde
kazdy obchodni zastupce seznam aktivit, které ho ¢ekaji v prvnich mésicich, predev§im

jejich obsah a formu vzdelavani.

Jak jiz bylo feceno, kazda z aktivit ma svou formu vzdélavani. Muze se jednat

napiiklad o:

e Seminai — je forma vzdelavani, kterd je zaméfena na predavani faktickych
informaci a teoretickych znalosti. Vyhodou této formy je rychlost, jakou jsou

informace pfedany, naopak nevyhodou je jednosmérnost toku informaci.

70 Zdroj Anon, manaZerem obchodniho oddéleni, ze dne 20.1.2017
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E-learning — je forma elektronického vzdélavani, které probiha samostudiem.
Tento systém ma Kooperativa v provozu jiz 9 let, kde se pomoci e-kurzt mohou
obchodni zastupci vzdélavat a zaroven také mohou podstoupit testy, které jim
pocita¢ poté sam vyhodnoti.

Workshop — mtize mit rizné podoby, mezi nejéastéji pouzivané v pojistovné
Kooperativa patii brainstorming a pfipadova studie.

Trénink — se pouziva ke zvySeni vykont a rozvoje obchodnich zastupct. Jedna
se o trénovani urCitych znalosti a dovednosti, které ziskaly v jiné¢ formé
vzdélavani.

Zkouska — jedna se o odbornou zkousku, ktera je organizovana Ceskou narodni
bankou. Diive se tato zkouska musela plnit pfimo v Ceské narodni bance v Praze,
ale nyni je jiz mozné tuto zkousku plnit ptimo ve spole¢nosti Kooperativa,

ktera dostala od Ceské narodni banky opravnéni.

Obsah aktivit, vyplyvajici z rozvojového planu, je velmi dulezity, protoze uréuje,

na co se ma obchodni zastupce pfipravit a muze si pfedem zjistit o daném tématu

informace. Téchto aktivit je ve spole¢nosti Kooperativa velké mnozstvi, proto budou

popsany V kazdém mésici adapta¢niho procesu zvIast.

Pro charakteristiku aktivit byl zvolen rozhovor s obchodnim zastupcem, ktery

celym adapta¢nim procesem proSel a ma moZznost se ke kazdé aktivité blize vyjadrit.

Nejvice aktivit ke splnéni samoziejmée probihd v prvnim mésici, kde do aktivit spadaji

nasledujici:

Vstupni seminar (seminaf) — zdkladem seminafe je seznameni a predstaveni
pobocky, ve které bude obchodni zastupce pracovat. Dale je seznamen
se strukturou agentury, firemni kulturou, pribéhem adaptace, systémem
odménovani a ¢astené se také vénuje zakladim pravniho minima. Podstoupeni
tohoto seminafe je =zakladnim predpokladem pro pokracovani v dalSich
seminafich.

Prodejni dovednosti I. (seminai) — aktivita v podob¢é seminafe, kde jsou
probirany napiiklad vlastnosti uspéSného obchodniho zéstupce, jak Uspésné
oslovit zakaznika nebo jak si naplanovat pocet schiizku a telefonati za den.
Soucasti prodejnich dovednosti je pec¢liva ptiprava na schiizku a mapovani oblasti,

ve které se bude obchodni zastupce pohybovat.

35



Prodejni dovednosti II. (trénink) — jedna se o trénink, pfi kterém se trénuji
zjisténé znalosti a dovednosti z pfedchoziho seminaie. Tento trénink je zaméten
na mapovani Vv oblasti zivotniho pojisténi, kde se obchodni zastupce dozvi,
jaké informace maji ziskavat od klient pravé pfi pojistovani tohoto typu.
Prodejni dovednosti III. (trénink) — navazujici trénink na ptredchozi Prodejni
dovednosti 1. Opét se tyka mapovani situace, nyni ale v oblasti aut a majetku.
Zivotni a urazové pojisténi — 23UO, 7UO, 53UD, Medikompas 23ZA,
Perspektiva 7BN (produktovy e-learning) — tato aktivita probiha pomoci
e-learningu neboli samostudia, kde obchodni zastupce ziskava informace
0 riznych moznostech Zivotniho a urazového pojisteni.

Zivotni pojisténi Perspektiva (seminai¥) — aktivita v podob& seminaie,
ktery se podrobnéji zabyva zivotnim pojisténim Perspektiva, které je zamétené
na pojisténi v piipadech smrti, urazu, nemoci ¢i dalsich rizik.

Zivotni pojisténi Perspektiva (trénink) — v této aktivitd probéhne trénink,
jak vytvoftit kalkulaci dle zjisténych informaci, a zaroven 0 pieneseni ziskanych
védomosti do praxe.

Odborna zkouska (zkouska) — jedna se o zkousku, kde je testovana odborna
zpiisobilost obchodniho zastupce prostiednictvim Ceské narodni banky.
Obchodni zastupce, jakoZto zaméstnanec spolecnosti Kooperativa, plni pouze
zakladni stupent odborné zpusobilosti. Vyssi stupenn plni ve spolecnosti pouze
pojistovaci makléfi.

Pravni minimum (e-learning, seminar) — je kombinace e-learnignu a seminaie
na téma pravni minimum, kde obchodni zéstupce ziska zakladni pfehled o platném
Ceském pravu v pojistovnictvi, jeho terminologii a zakladnich institutech.
Zaroven si osvoji zakladni znalosti z obchodniho, obanského a pracovniho prava,
ziské informace, jak sjednat a uzavtit smlouvu a bude védét, na co si dat pozor
pfi uzavirani smluv.

Pojisténi motorovych vozidel (e-learning) — aktivita probihajici formou
e-learningové vzdélavani na téma pojisténi motorovych vozidel zabyvajici
se pfedevsim havarijnim a povinnym rucenim.

PojiSténi motorovych vozidel (seminaf) — po e-learningovém vzdélavani
prochazi obchodni zastupce seminafem na toto téma.

Pojisténi motorovych vozidel (trénink) — nasledné po seminéii nesmi chybét

trénink, kde vSe, CO Se vV seminaii a e-learningu naucili, procvici.
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VSeobecny produktovy Kkurz (e-learning) - e-learningovy Kkurz,
kde se obchodni zastupce dozvi v§e o produktech spole¢nosti Kooperativa.
VSeobecné informace k pojistnym produktim (e-learning) — e-learningové
vzdelavani, které se tyka vSeobecnych informaci o pojistnych produktech
ve spolecnosti.

Export pojistnych smluv (e-learning) — e-learningové vzdelavani zabyvajici
se procesem exportu smluv. Piedev§im prubéhem procesu a moznosti vyuziti pro
obchodniho zéstupce.

Legalizace (e-learning) - e-learningové vzdélavani, které se provadi predevsim
kvili tomu, aby obchodni zastupce umél a védél, kdy ma identifikovat ¢loveéka.
Zaroven kvuli prani $pinavych penéz, aby se nemohlo stat, Ze penize investované

do pojisténi budou naptiklad z trestné ¢innosti.

Krom¢ zminénych aktivit musi kazdy mésic obchodni zastupce projit dalSimi

aktivitami. Radi se sem sezndmeni s adaptaéni piiruckou, podpis adaptaéniho planu,

nckolik prodejnich schizek s doprovodem a také nékolik tydennich rozhovort. Po

kazdém mésici probiha jeho hodnoceni, které bude popsano V samostatné kapitole

hodnoceni.

Druhy mésic z pohledu aktivit jiZz neni tolik naro¢ny, je jich zde oproti prvnimu

mésici méng:

Majetkové pojisténi (e-learning) — e-learningové vzdélavani se zaméfenim
na majetkové pojisténi.

Majetkové pojisténi (seminaF) — Seminaf navazujici na predchazejici e-learning,
ktery se zamétuje na rozsifeni védomosti z predchazejiciho mésice v dané oblasti.
Majetkové pojiSténi (seminaf, trénink) — kombinace seminafe a tréninku
k majetkovému pojisténi.

Détska a diichodova pojisténi (seminaf, trénink) — seminaf a trénink na téma
détska a diichodova pojisténi.

Prodejni dovednosti (workshop, trénink) — workshop, ktery se zabyva

prodejnimi dovednostmi, na ktery navazuje trénink.

37



Ve tfetim mésici adaptacniho procesu je také pouze nékolik aktivit, které obchodni

zastupce musi splnit:

o Jednorazové pojisténi (e-learning) — e-learningovy kurz tykajici
se jednorazového pojisténi, kam se mlize fadit naptiklad pojiSténi do zahranic¢ni,
které po jisté dob¢ zanikne.

o Jednorazové pojisténi (seminaf, trénink) — Semindi a trénink navazujici
na predchozi e-learning.

e Prace s klientskymi kmeny (workshop) — workshop obsahujici také trénink
prace s klientskymi kmeny, kde se u¢i kmeny vytvaret a starat se o n¢.

e Trénink prodejnich dovednosti — trénink dovednostni, které obchodni zastupce
vyuziva pti prodeji.

e Koopportal (e-learning) — tento e-learningovy kurz je ptedevS$im o tom,
aby se s timto internetovym portalem obchodni zastupce naucil a piedaval tyto
informace dale. Kooportal je portal, kde si klient mize prohlizet své smlouvy nebo
Vv nich provadél zmény.

e Prodejni dovednosti (workshop) — workshop, ktery se zabyva prodejnimi

dovednostmi.

Po ukonceni tfetiho mésice adaptace je provadéno hodnoceni zkuSebni doby.
V tomto hodnoceni se rozhodne, zda spole¢nost chce dale pokracovat ve spolupraci
Se zajemcem na misto obchodniho zastupce ¢i nikoliv. Stejné i zajemce o misto
obchodniho zastupce se muze sam rozhodnout, Ze odejde a dale v adaptaci nebude
pokracovat. Pokud je rozhodnuto, Ze bude obchodni zastupce pokracovat, dale prochazi
procesem adaptace, az do 6. mésice, kdy probéhne u obchodniho zastupce certifikace.
Certifikace je forma atestace, kterd probiha v pfesné uréeny datum, a jeji obsah

je nasledujici:

e ovéfeni produktovych znalosti (e-learningovy kurz),
e ovéfeni obchodnich dovednosti (telefonovani, prodejni rozhovor),
e zhodnoceni vykonu,

e zhodnoceni vysledku certifikace.

Hodnotici kritéria jsou takova, ze pokud obchodni zastupce splni certifikaci
na minimalné 80 %, je mu prodlouZena smlouva na dobu neurcitou okamzit€. Pokud tuto

hranici neptesahne, prodlouzi se mu smlouva pouze o tii mésice, ve kterych musi splnit
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adaptacni plan pro 6., 7. a 8. mésic. V 9. mésici ho ¢ekd opakovany prodejni rozhovor,
kdy je mu po splnéni prodlouzena smlouva na dobu neurcitou. Pokud v8ak adaptaéni plan

V 6., 7. a 8. mé&sici nesplni, je mu smlouva ukoncena.

4.2.2 Doskolovani

Procesem adaptace cely program vzdélavani nekonéi, jako v kazdém zaméstnani
I v praci obchodniho zastupce je nutné béhem zaméstnani prochazet dalS§imi seminafi
a workshopy. Doskolovani ma dvé hlavni linie, do prvni se fadi pfedevSim Skoleni,
kde se obchodni zastupci seznamuji S novinkami a zménami, které ptichazeji na trh
postupem casu. Druhd linie se zaméfuje pokazdé na néco jiného, kazdé obdobi je totiz
ve spolecnosti vybirano téma, které je aktualni ¢i je v ném vidén potencial a je potieba
mu vénovat vét§i pozornost. Na toto téma jsou poté vedeny Skoleni i piesto, ze v této
oblasti neprob&hly zadné zmény. Krom téchto povinnych linii v doSkolovani maji
obchodni zastupci moznost zapojit se i do doporucenych Skoleni, kde ziskavaji dalsi

informace v oblastech, které se jim zdaji dulezité ¢i zajimavé.

Samoziejmé také musi po urcité dob& projit opakovanym testovanim. VétSinou
toto testovani probihd pomoci e-learningu, kde si stejné jako v adaptacnim procesu
obchodni zastupce projde podklady vzdélavani. Nasledné na to musi splnit e-test, ktery
je automaticky vyhodnocen pocitacem. V ptipadé splnéni je mu zaslan certifikat, ktery
musi ve spolecnosti odevzdat. Pfi nesplnéni mize obchodni zéstupce test opakovat,
ale pokud by i nadale byl neuspésny, nemuze jiz vykonavat praci obchodniho zastupce
ve spolecnosti Kooperativa. I Ceskd narodni banka pozaduje obnovovéani zkousky

odborné znalosti, které probiha vzdy po 5 letech od posledniho testovani.

4.3 Hodnoceni obchodnich zastupcu

Hodnoceni obchodnich zastupcii ve spolecnosti Kooperativa, dle rozhovoru
s obchodnim manazerem, tvofi dulezitou soucast personalniho fizeni, je stalou soucasti
fidici prace a ma mimotadny vyznam piedevsim jako G¢inna zpétna vazba pro aktudlni
motivaci obchodniho zastupce, ale také pro svilij pfinos ve vazbé na problematiku
odmeénovani. ,, Hlavnimi cili hodnoceni ve spolecnosti je predevsim motivace ke zvySovani

vykonnosti, dale také pravidelna komunikace mezi obchodnim zastupcem a jeho
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obchodnim manazerem, tykajici se prave hodnoceni pracovnich vysledkii a osobniho

rozvoje.“ "

Kooperativa pro hodnoceni vyuziva metodu pfedem stanovenych cilti. Vzhledem
ktomu je nutno pied zacatkem procesu hodnoceni stanovit, jaké cile se budou
u obchodnich zastupct sledovat. Tyto cile musi byt stanoveny efektivné tak, aby
ukazovaly skute¢né vykony obchodnich zastupcl, a aby mély spravnou vypovidajici

hodnotu.

4.3.1Hodnoceni v dobé adaptace

Kazdy obchodni zastupce ma ve svém procesu adaptace plan na kazdy mésic,
kterym by se mél fidit. Na konci kazdého meésice obchodni manazer spoleéné
S obchodnim zastupcem porovnéva plan se skutecnosti a vyhodnocuji ho. V tomto planu

ey een

se nachazeji jiz zminéné cile, kam patii:

e Vydélek — jedna se o ¢astku v korunach, kterou obchodni zastupce vydélal

za dany mésic.

e Produkce za mésic — toto kritérium je brano jako hodnota toho, jak je dany
obchodni zastupce produktivni. Jedna se o pocet smluv (Zivotni pojisténi, pojisténi

majetku, pojisténi motorovych vozidel), které vytvoftil a podepsal v daném mésici.

o Telefonovani — pocet telefonatd, které za urCeny meésic obchodni zastupce

provedl.

e Pocet schiizek — Cislo, které odpovida poctu sjednanych a uskuteénénych schiizek

S klienty za urcity mésic.

Kromé hodnoceni spole¢né s obchodnim manaZerem se béhem procesu adaptace
nachazi hodnoceni osobni, kde se kazdy obchodni zastupce hodnoti sdm. V této casti
je opét dany plan, kde si obchodni zastupce ur€uje, na co se primarné zamé&ii v oblasti
znalosti a dovednosti, které konkrétni kroky k tomuto podnikne a kdy a jak je podnikne.
Poté si sam vypisuje, CO Se mu V dany meésic povedlo nebo nepovedlo, v ¢em
si mysli, ze je silny a Vv posledni fad¢, zda je néco co mu déla problém a potfeboval by

V tomto sméru pomoci.

1 Zdroj Anon, manaZerem obchodniho oddéleni, ze dne 20.1.2017
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Béhem procesu adaptace také probihd hodnoceni pied koncem zkuSebni doby
a hodnoceni ke konci doby urcité, kde se hodnoti, zda je vhodné prodlouzit obchodnimu
zastupci smlouvu na dobu neurcitou. V této ¢asti je hodnoceni provadéno obchodnim
manazerem a trenérem. Obchodni manazer hodnoti pfedevsim aktivity (pocet schiizek,
vysledek celkem, vydélek, skladba sjednavanych produktt) a také osobni predpoklady
(ptistup k praci, aktivita, samostatnost, nasazeni, zdroje klientd, Groven zaznamu
o klientech, orientace ve spektru produktl, uroven komunikace). Trenér je pro zménu
zam&feny na teorii (znalosti produkti) a praxi (prodejni dovednosti - piiprava
na schiizku, urovenn prodejniho rozhovoru, aktivita pfi vyhledavani klientli a jejich
zdroje). Na konci tohoto hodnoceni je podan zavér, kde je celkové zhodnoceni
pfedpokladli k vykonu profese obchodniho zéastupce a doporuceni dalSich smérii

teoretického a praktického rozvoje.

4.3.2Hodnoceni po skonceni adaptace

Procesem adaptace hodnoceni nekonci, nadale je obchodni zastupce hodnocen
podle pifedem stanovenych cilt, které jsou stejné jako v procesu adaptace. Systém
hodnoceni po procesu adaptace je opét zaznamenavan do predem stanoveného planu,
jelikoz se firma snazi mit vSechno v tis§téné podob¢. OdliSnost od hodnoceni v procesu
adaptace a mimo proces je v tom, ze obchodni manazer muze kontrolovat pouze vydélek,
diky kterému zjisti, zda splnil ¢i nesplnil ostatni cile. Po skonceni procesu adaptace neni
bran takovy dlraz na vSechny cile, ale ptedevs§im na vydélek, ktery slouzi jako podklad

k odménovani obchodniho zastupce.

4.4 Odménovani obchodnich zastupci

Na proces hodnoceni Gzce navazuje pojem odmeénovani. Z vnitropodnikovych
materiald je mozné zjistit, Ze spolecnost Kooperativa vyuziva pro odménovani
obchodnich zéastupcii riizné formy, které se 1i8i podle doby zaméstnani ve spolecnosti.
Tuto dobu je mozné rozdé€lit do dvou skupin, prvni z nich je do 6. mésice od zaméstnani

a druha od 7. mésice od zaméstnani.
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Obrazek 5 Odménovani do 6 mésice

72

Adaptacni Fixni

priplatek castka

VYPLATA

Jak je zobrazku 5 patrné, do 6. mésice od zaméstnani se sklada vyplata

ze tr1 ¢asti:

rwr

Fixni ¢astka - uréena pevné stanovenou sazbou, kterou obchodni zastupce obdrzi
na konci kazdého meésice za vykonanou praci. Vyse fixni ¢astky za praci
se sjednéva v pracovni smlouvé.

Adaptacni pripatek — ¢astka, kterou mize obchodni zéstupce ziskat za plnéni
svého adaptacniho planu v prvnich 6. mésicich svého zaméstnani. Do adaptaéniho
planu se zarazuje naptiklad ucast na seminafich a trénincich, splnéné zkousky,
schiizky s doprovodem a téz tydenni rozhovory. Do tohoto ptiplatku se také radi
odmeéna za hodnoceni, které pii procesu adaptace probiha.

Odména za vykon — slozka, do které patii hlavné odmény za provedené smlouvy,
kterym se jinak fika provize, coZ je procento z uzavieného pojistného (pojistné
je Castka, kterou plati klienti za pojisténi). Toto procento je u kazdého druhu
pojisténi jiné (Zivotni, nezivotni — majetek, vozidla, odpovédnosti). Z téchto

vyjmenovanych se nejvyssi procento ud€luje z zivotnich pojisténi.

2 Vlastni zpracovani
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Obrazek 6 Odménovani od 7 mésice’

Odména za vykon —

vykonova norma

Adaptacni

piiplatek

VYPLATA

Obrazek 6 nam ukazuje odménovani od 7. mésice zaméstnani. Jak je mozné si
na obrazku vSimnout, v tomto obdobi jiz obchodni zastupce nedostdva zadny fixni plat
a musi se tedy spolehnout na vlastni vykon, podle kterého je hodnocen. V tomto obdobi

se tedy vyplata sklada jen ze dvou ¢asti:

e Odména za vykon: vykonova norma - stejné¢ jako v prvnim obdobi
je to provize z vytvofenych pojistnych smluv. Tato provize se od prvniho roku
zameéstnani navysuje o tzv. naslednou provizi. Nasledna provize je ta, ktera je nizsi
nez zakladni, ale s pribyvajici dobou zaméstnani se miize zvysovat oproti zakladni
provizi.

e Adaptacni pripatek — tvofen Castkou, kterou miize obchodni zastupce ziskat za
plnéni svého vzdélavaciho planu, ktery je méné obsdhly, nez v prvnich Sesti
mésicich zaméstnani. Do tohoto procesu Se jiz netadi ptiplatek za hodnocent,

jelikoz je obchodni zastupce zavisly pouze na vlastnim vydélku.

4.4.1Bonusy

vvvvvv

faktorem podniku a nejvétsi konkurencéni vyhodou. Svym obchodnim zastupctim proto

73 Vlastni zpracovéani
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zajistuje nadstandardni pracovni podminky ve flexibilnim pracovnim prostiedi.

Spolec¢nost poskytuje svym zaméstnancim nasledujici zaméstnanecké vyhody:

e Stravenky — tento benefit se obchodnich zastupci také tyka, jelikoz jsou
zaméstnanci spole¢nosti. Pocet stravenek je zavisly na poctu pracovnich dni
vV daném mesici. Rozdil mezi celkovou cenou stravenky a piispévkem od
spolecnosti se hradi srazkou ze mzdy obchodniho zéstupce.

o Prispévek na penzijni pripojiSténi — tento piispévek je poskytovan na zékladé
elektronické zadosti doru¢ené personalnimu oddéleni, obdrzené kopie smlouvy
o penzijnim pfipojisténi a obdrzeni ¢isla Gctu, na ktery ma zaméstnavatel svij
prispévek posilat.

e Mobilni telefon — pracovni prostiedek, ktery je nezbytny pro praci obchodniho
zastupce, at’ uz ke komunikaci v praci ¢i s klienty. Kazdy mobilni telefon ma
zvyhodnény tarif, ktery obsahuje pfedevs$im volné minuty na telefonovani.

e Notebook — jedna se o druhy pracovni prostiedek, ktery nové nastupujici
obchodni zastupce obdrzi. Vyuzivda ho piedev§im k vyfizovani smluv,
komunikaci pomoci e-mailu a podobnym zalezitostem.

e Referen¢ni automobil — tento automobil je dostupny vZdy na pobocce. Slouzi

obchodnimu zastupci k tomu, aby mohl dojet na sjednané schtizky.
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5 Komparace, navrhy zefektivnéni a model Fizeni obchodnich

zastupcu

Nasledujici kapitola se vénuje porovnani teoretické casti s praktickou Casti.
Na zéklad¢ teoretickych poznatkti z pouzité literatury, informaci ziskany prostfednictvim
odpovédnych osob a po disledné analyze je shledano, Ze v oblastech vybéru, vzdélavani,
hodnoceni a odménovani existuji urcité nedostatky. Pro tyto nedostatky jsou podany
navrhy na zefektivnéni, které mohou firmé pomoci v budoucim vyvoji fizeni obchodnich
zastupcu. V posledni ¢asti kapitoly je zpracovan model fizeni obchodnich zastupcd, ktery
je sestaven na zaklad¢ zjisténych informaci a skuteénosti, které byly od firmy ziskany

Vv prib¢hu vyzkumu do praktické ¢asti prace.

5.1 Komparace a zefektivnéni v oblasti vybéru

Spole¢nost Kooperativa ziskava obchodni zastupce piednostné z internich zdroju,
pokud neni z té€chto zdroji vybrano, vyuziva externi zdroje. Do nejcastéjSich externich
zdroju patii naptiklad ufad prace, inzerce v tisku, internetova inzerce nebo zaméstnavani
absolventd. Ve fazi pfedvybéru uchazecl pozaduje spolecnost strukturovany zivotopis,
kde jsou podény informace o dosazeném vzdélani, o pfedchozim zaméstnani a dalsi
dulezité informace k vybéru. Vybér obchodnich zastupcti probiha v nékolika krocich.
Nejprve vznikd pozadavek na dané pracovni misto a na zakladé zaslanych dokumenti
persondlni oddéleni vyhodnocuje, zda je kandidat vhodny na misto obchodniho zéstupce.
Vyhovujici uchazeci jsou pozvani k dvoukolovému vybérovému fizeni, kde v prvnim
kole je vyuzivana metoda osobniho pohovoru, v druhém kole nejcastéji metoda pomoci
mini assesment centra, coZ je zkracena verze assesment centra. Teprve po absolvovani
téchto krokd je rozhodnuto, zda obchodniho zastupce ptfijmou nebo ne. Rozhodujici

pravomoc pii vybéru ma predevsim personalni oddéleni a obchodni manazer.

Pfed podanim navrhii na zefektivnéni v oblasti vybéru obchodnich zastupci
budou uvedeny né¢které pozitivni stranky, které vybér pfinasi. Za velmi pozitivni je brana
skutecnost, Zze do procesu vybéru obchodniho zastupce jsou piimo zapojeni piimi
nadfizeni, tedy obchodni manaZzefi, coz jim umoziuje vybrat si osobu, ktera bude nejen
spliiovat poZzadavky na n¢j kladené, ale zarovenn zapadne do stavajiciho kolektivu,

coz je velmi dilezité.

Proces vybéru ve spolecnosti Kooperativa je velmi dobfe sestaveny a obsahuje

vSechny zésadni kroky. Pfesto je shledana moZznost na zefektivnéni, ktera se tyka
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odmitnutych uchazect. V tomto ohledu je spolecnosti doporuceno vytvoftit si databazi
odmitnutych uchazect na misto obchodniho zéstupce, zejména téch, kteti ve vybérovém
fizeni skoncili na pfednich mistech. Diky této databazi je mozné Vv ptipad€ uvolnéni mista
oslovit byvalé uchazece, zda by neméli stale o praci zajem. Tento bod je velmi efektivni
zejména proto, ze pozice obchodniho zastupce je velmi naro¢na a vétsina kandidata
opousti misto Vv procesu adaptace, nebo pozdéji z divodu zavislosti na odméné
za vykon, ktera tvoii skoro jedinou slozku jeho platu a kterou ne kazdy obchodni zéstupce
zvlada udrzet ve vhodné vysi. Toto zefektivnéni by mohlo napomoci firmé, aby nemusela

provadet cely proces vybéru znovu, coz je jak Casové, tak finanéné narocné.

5.2 Komparace a zefektivnéni v oblasti vzdélavani

Rozmanitost vzdélavacich metod ve spole¢nosti Kooperativa je zna¢na. Z metod
vzdélavani vyuzivad spolecnost predevSim metody vzdéldvani mimo pracoviste,
do kterych se fadi naptiklad workshop, seminaf nebo trénink. Vzdélavani na pracovisti
zde neni pfili§ uplathovano, coz neni na Skodu. Metody vzdélavani na pracovisti jsou
vyuzivany jen pii zaskolovani novych obchodnich zastupcii a neslouzi pro rozvoj
schopnosti a dovednosti pracovnika, ale spiSe pro osvojeni si prace. Neni jim tedy
vénovana takova pozornost. Hojné je vyuzivan rovnéz e-learning, jehoZ prostfednictvim
se zprostfedkovavaji pfipravna Skoleni a testovani. Obchodni zastupCi maji moznost
prihlasit se na kurzy urcené specialné jim, nebo se zapojit do doporucenych Skoleni,
kde se mohou dozvédét dalsi informace navic. Co se tyka oblasti vzdélavani obchodnich

zastupci, autorka konstatuje, Ze je velmi rozmanita a ji vénovan dostate¢ny prostor.

I pfes rozmanitost vzdé€lavaciho programu byly zjistény uréité nedostatky
v systému vzdélavani. Z toho davodu jsou podany navrhy, které by v budoucnosti
spole¢nost mohla vyuzit ke zlepSeni vzdélavaciho systému. Mezi jeden z hlavnich navrh
patii vyuka cizich jazykd, ktera by byla velmi vyhodna nejen proto, Ze majoritnim
akcionafem je Vienna Insurance Group se sidlem ve Vidni, ale pfedevs§im z divodu
pravomoci obchodnich zastupcti zprostiedkovavat pojisténi nejen v Ceské republice, ale
v celé Evropské unii. Cizi jazyk by se také mohly vyuzit diky stile se rozSitujici
globalizaci, kviili které je v Ceské republice ¢im dal vice cizinct, ktefi potiebuji pojisténi
stejné jako ob&ané Ceské republiky. Co se tyka formy studia, pokud by bylo zvoleno
samostudium, nemé¢lo by to moc velky Gspéch, jelikoz se Casto setkavame s tim, ze lidé
nemaji vuli se jit ucit, uc¢i se nepravideln€ a nemaji po praci na samostudium ¢as. Jedinou
moznosti je zavedeni firemnich seminaft, do kterych by obchodni zastupci dochazeli
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pravidelné. Tyto seminafe by byly bezplatné, coz by mohla pro obchodni zastupce byt

Sance a zarovenl motivace ke studiu.

Dalsi nedostatek byl shledan v systému vyhodnocovani vzdélavani. Je jim
chybgéjici efektivita vzdélavani a rozvoje vzhledem k vykonnosti. Bylo by vhodné zavést
dotaznik tykajici se pravé hodnoceni vzdélavacich kurz. Do Setfeni by byly zahrnuty
otazky typu: Co se v dusledku $koleni zménilo?; Naucil/a jste se néco nového?. Déle by
stalo za zvazeni zavedeni hodnoticiho dotazniku, ktery by ucastnici vypliiovali s uréitym
¢asovym odstupem po skonceni Skoleni. Tento dotaznik by obsahoval oteviené otazky
jako: Co jste zacal/a délat odlisné po absolvovani Skoleni?; Existuje podle Vas né&jaka
spojitost mezi tim, co nyni d€late jinak a tim, co se odehravalo na Skoleni?; Zménilo
se néco ve Vasich osobnich pldnech? Neméné¢ ptinosna by mohla byt rovnéz zpétna vazba
trenéra prodeje. Je navrhovano sestaveni formulafe, ve kterém by trenéti prodeje méli
za ukol zhodnotit organizacni a technickou stranku kurzu, popsat piipadné problémy
a navrhnout mozna feSeni problémi. Vyplnéné formuldie by dostavali specialisté

na vzdelavani a mohli by je zohlednit pfi ptipravé dalSich vzdélavacich programd.

Jak bylo zminéno na zacatku praktické ¢asti, obchodni zastupci jsou zameéstnanci
firmy, pravé toho se tyka posledni navrh na zefektivnéni v systému vzdélavani. Jedna se
o zjednoduSeni vybéru vzdélavanych lidi. Pro akciondfe Vienna Insurance Group
a vlastné pro celou spolecnost by bylo vyhodné, aby se Setiily naklady firmy. Z tohoto
hlediska je shledan navrh, aby spole¢nost piijimala obchodni zastupce na zakladé ICO
a ne na zakladé smlouvy, jako je tomu doposud. Pfijati obchodni zastupci na zakladé ICO
by prosli procesem adaptace, a po jeho splnéni, kdy by firma védéla, Ze jsou jiz dobie
vzdélani a vykazuji vysledky, by jim navrhla ziskat smlouvu o zaméstnani ve spole¢nosti
Kooperativa. Béhem tohoto procesu by pro spole¢nost bylo vyhodou, Ze by nemusela
platit naklady na zaméstnance (odvody na zdravotni a socialni pojisténi) a vybrala by
szaméstnance, ktefi odpovidaji jejim predstavam. Timto by se také piedeslo stalému

pfijmu a fluktuaci obchodnich zéstupci, ke kterému ve firmé dochazi.

5.3 Komparace a zefektivnéni v oblasti hodnoceni

Pro hodnoceni obchodnich zéstupci se nejcastéji vyuziva hodnoceni dle predem
stanovenych cili. Toto hodnoceni je provadéno kazdy meésic na zakladé vykonu dan¢ho
obchodniho zastupce. Cely proces hodnoceni je provadén pisemné a ukladan,

tudiz nemohou nastat nesrovnalosti a v§e je mozno dolozit. Jako pozitivni stranka je brano
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zapojeni obchodnich zéstupcii do systému hodnoceni, tedy sebehodnoceni, kdy se kazdy

Z nich hodnoti na zaklad¢ subjektivniho pocitu.

Na zaklad¢ analyzy dosavadniho stavu systému hodnoceni obchodniho zéastupce
je podan zaveér, Ze systém hodnoceni je promysleny a velmi dobie propracovany, proto

zde nelze navrhnout mozna zefektivnéni.

5.4 Komparace a zefektivnéni v oblasti odménovani

Odménovani obchodnich zastupcti ve spole¢nosti Kooperativa se znacné 1isi
od zminéné charakteristiky v teorii. Pro obchodni zastupce od 7. mésice zaméstnani
neexistuje zadna fixni ¢astka, ale pouze odmeéna za vykon, coz spoc¢iva v tom, Ze obchodni
zastupce je vyplacen jen za provedeny vykon, nikoliv za to, ze by ve firmé pouze

prebyval.

Pozitivni stranka je shleddna pfedev§im v tom, Ze oceflovani prace zaméstnance
je zavislé na pracovnim vykonu a kvalité¢ jeho provedeni, coz mize byt pfinosem
pro motivaci zaméstnanct. Za negativni je brano to, ze jde o jedinou slozku platu (pokud
neni bran ohled na adaptacni pfiplatek), ktera zdaleka neni tak velka, aby sni mohl
obchodni zéstupce cely nésledujici mésic hospodafit. To znamend, Ze kazdy obchodni
zastupce se musi spolehnout pouze sdm na sebe a nema Zadnou pevné stanovenou ¢astku

platu.

Pro tento celkem zasadni problém je shledana moznost na zlepSeni. Je navrhovano
prodlouzit dobu, po kterou budou obchodni =zastupci dostavat fixni c¢astku
na alespon jeden rok. Obdobi 6. mésict je velice kratka doba, za kterou neni obchodni
zastupce schopen ziskat si v dnesni dobé dostateény pocet provizi. Castka by mohla byt
i mensi, ale zarucila by alesponn minimalni pfijem. Tento navrh by zaroven mohl
presvédcit obchodni zastupce, aby neodchazeli z diivodi nizkych vydélki. Také by diky

tomu spolecnost nebyla nucena vzdélavat novée pfijaté obchodni zéstupce.

5.5 Model rizeni obchodnich zastupcii

Zde vytvofeny model fizeni obchodnich zastupct se sklada z jiz zmifiovanych
oblasti fizeni a vlivii, které na dané oblasti pasobi. Model je sestaven na zakladé
zjisténych informaci a skutecnosti, které byly od firmy ziskany v pribéhu vyzkumu do
praktické ¢asti prace. Model je vytvofeny na zakladé znamého modelu, ktery je bézné

pouzivan a nazyvan v literatute jako Michigansky model (viz obrazek 7).
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Obrazek 7 Michigansky model Fizeni lidskych zdrojia’*

Odmeénovani

Vzd€lavani

Obrazek 8 Model Fizeni obchodnich zastupcii ve spoleénosti Kooperativa’™

Potfeba

Znalosti a zameéstnance Motivace

dovednosti uchazece

Vzdélavani (proces adaptace)

Telefonovani

Produkce
Vzdélavani

(N £)) W Hodnoceni
Odménovani
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% FOMBRUN, Charles J., TICHY, Noel M., DEVANNA, Mary A., Strategic Human Resource
Management. 1. vyd. New York : John Wiley, 1984. 41 s. ISBN 0-47181079-7.
7S Vlastni zpracovéani
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Jak je mozné v modelu vidét (viz obrazek 8), proces fizeni obchodnich zastupcii
ve spolecnosti Kooperativa vznika u vybéru obchodniho zastupce. Na vybér plsobi tii
zékladni vlivy. Nejvyznamnéjsim vlivem je dle vyzkumu potfeba zaméstnance, v tomto
piipadé obchodniho zastupce. Potfeba obchodnich zastupcli se vyznacuje poctem
zaméstnanct, které miize a potiebuje spolecnost prijmout dle svych moznosti. Tento
pocet musi spole¢nost dukladné naplanovat, predevs§im je nutné védét, kolik prace
V piistim stanoveném obdobi ma firma vykonat k uskute¢néni planovanych vykont
a teprve potom se zjist'uje kone¢ny stav, kolik bude potieba pfijmout zaméstnancti na
konkrétni pozici obchodniho zastupce. Na zaklad¢ téchto informaci poté spolecnost
vypisuje inzerdt pravé na misto obchodniho zéastupce. Dalsi vliv pusobici
na vybér jsou znalosti a dovednosti zaméstnance, které urcuji, co obchodni zastupce
prakticky ovlada. Dle téchto skuteCnosti se spolecnost rozhoduje, zda mé uchazec
adekvatni schopnosti pro pfijeti. Spolecnost se zamétuje nejen na tzv. tvrdé dovednosti
(tj. odborné), ale predev§im na tzv. mékké dovednosti (komunikac¢ni dovednosti,
prace, komunika¢ni dovednosti, spolehlivost, loajalitu a zodpovédnost. Zminéné
dovednosti a znalosti se ovétuji pii vybérovém pohovoru a nasledné poté v procesu
adaptace. V posledni fadé je vliv nazyvajici se motivace zaméstnance, jedna se 0 Vvliv,
ktery se zjiStuje pomoci vybérového pohovoru a zaméfuje se piedevSim

na to, jakou ma uchaze¢ motivaci pracovat ve spolecnosti.

Na vybér plynule navazuje pfijimani zaméstnance. Pro kazdého obchodniho
zastupce plati, Ze na zac¢atku svého pracovniho poméru vZdy dostava smlouvu na ptl roku,
tedy na dobu urcitou. Tato smlouva je prodlouzena aZ po splnéni procesu adaptace
a vykonani odborné zkousky potiebné k vykonu prace. Celkovy proces piijimani
obchodniho zéstupce je stanoven vnitinim piedpisem personalniho useku. Povinnosti
vedoucich organizacnich slozek, které stanovuje vedle zakoniku prace i Pracovni tad
Kooperativy pojistovny a.s., je mimo jiné uvedeni a sezndmeni nového zameéstnance

S pracovnim mistem, s fungovanim pracovisté a s jeho hlavnimi ukoly.

Po pfijeti se obchodni zastupce dostava do faze vzdelavani, kde prvni Casti
vzdélavaciho procesu je adaptace. Tato ¢ast je pro spolecnost velmi specificka, trva 6-12
mésict a je na ni kladen velky diraz. Béhem této doby je obchodni zéastupce Skolen
a trénovan v raznych oblastech tykajicich se pojiStovnictvi. Hlavnim cilem celého

procesu adaptace je vyskolit si kvalitni obchodni zastupce, kteti budou pro firmu
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zodpovédné pracovat a plnit jeji pozadavky, které se tykaji predev§im dostatecné tirovné

vydélku obchodniho zastupce.

Po uplynuti adaptacni doby ptechazi obchodni zastupce do faze vykonné. Jedna
se o fazi, kdy kazdy obchodni zastupce pracuje sam na sebe, ma vlastni moznosti prace
a jiz se nemusi fidit adaptacnim planem. Na vykon ma vliv vzdélavani a hodnoceni.
Vzdélavani (doSkolovani) z toho diivodu, Ze ¢im vice je obchodni zastupce vyskolen, tim
ma veétsi znalosti a dovednosti. Nasledkem toho je, Ze je 1épe schopen se orientovat
V rozmanité oblasti sluzeb pojistovnictvi a nasledné efektivnéji vykonava svou préci.
Dalsim vlivem je hodnoceni, na zakladé kterého je obchodni zastupce odménovan.
Kromé¢ zminénych vlivli ve vykonné ¢asti puisobi také obchodni manazer, ktery dohlizi
na praci obchodniho zastupce, poskytuje mu rady tykajici se komunikace se zdkazniky,
ale také rady zamétfené ptimo na pribeh schiizek, kam patii chovani, které je v zaméstnani
obchodniho zéastupce primarni. Manazer rovnéZz motivuje obchodniho zastupce
kK pracovni vykonnosti, za kterou je poté sam hodnocen v celkovém hodnoceni

obchodniho oddéleni.

Po vykonné fazi ptichazi faze odménovani, na kterou pusobi opét vzdélavani
I hodnoceni. Vzdé€lavani z toho divodu, ze obchodni zastupce plni vzdélavaci plan
(doskolovani) a prochazi v§emi ur¢enymi Skolenimi, které firma pozaduje a za vSechna
tato Skoleni je poté¢ odménovan urcenym piispévkem. Druhy vliv je hodnoceni, ve kterém
jsou nejdulezitéjsi ¢tyti urené cile. Patii sem telefonovani, pocet schlizek, produkce
a vydelek. Dle splnéni téchto ctyf cili je obchodni zastupce hodnocen a zaroven

odménovan.
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Zavér

Bakalatska prace méla za cil analyzovat fizeni obchodnich zastupcti ve vybrané
spolecnosti, kterou byla zvolena Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group.
Obecn¢ Ize tici, Ze fizeni obchodnich zastupcl je pro tuto spoleCnost velmi dilezité
a priklada se mu velka pozornost, pfedev§im z divodu neustalého rozvoje této oblasti.
Dalsim cilem bylo ze zjisténych informaci podat navrhy na zlepseni ve vybranych

oblastech tizeni, které by vedly k celkovému zefektivnéni systému fizeni.

Prvni faze pti zpracovani této bakalarské prace bylo nalezeni odborné literatury,
ceské 1 zahrani¢ni, tykajici se dané¢ho tématu. Ze zjisténych informaci poté vychazi prvni
teoreticka Cast prace, kde jsou podany informace o tom, kdo je obchodni zastupce
a obchodni manazer, pro¢ a jak jsou tito zaméstnanci pro firmu dileziti. Jsou zde také
popsany manazerské styly, které vyuzivd obchodni manazer k fizeni obchodnich
zastupci. Dale teoreticka ¢ast prace popisuje aspekty fizeni obchodnich zastupcu
se zaméfenim na vybrané oblasti, kterymi jsou vybér, vzdélavani, hodnoceni
a odméinovani.

V druhé fazi byl proveden sbér dat o vybrané firmé, na zakladé kterych
je v praktické ¢asti predstaveny zkoumany podnik. Jsou zde analyzovany vybrané oblasti
fizeni ve firmé&, které plynou z vlastnich zkuSenosti, rozhovord s obchodnimi zastupci
a vnitropodnikovych materiald poskytnutych firmou. Po provedené analyze byla
zhotovena komparace teoretické a praktické ¢asti, ve které bylo zjisténo, ze podnik ma
vybrané oblasti fizeni propracované a celkovy dojem z fizeni obchodnich zastupci byl
velmi dobry. Presto pfes kladné hodnoceni fizeni obchodnich zastupcl ve spole¢nosti

byly zjistény urcité nedostatky, které firma vykazuje.

Prvnim nedostatkem, ktery vyplyva z oblasti vybéru obchodnich zéstupct,
je chybéjici databaze odmitnutych uchazecd. SpoleCnost tuto databazi postrada a pii
kazdém vybérovém fizeni musi opét provést cely proces vybéru od zacatku, coz je velmi
casové a financn€ naro¢né. V navrhové Casti prace je tento nedostatek autorkou fesen
pomoci vytvoreni databaze odmitnutych uchazec¢ii na misto obchodniho zastupce, které
by mélo k dispozici personalni oddéleni. Tento nadvrh by mél za nasledek, ze by
persondlni oddéleni mohlo vybirat z kandidatl, ktefi skoncili na pfednich mistech ve

vybérovém fizeni, coz by urychlilo celkovy proces vybéru vhodného kandidata.
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V oblasti vzdelavani byl shleddn nedostatek tykajici se vyuky cizich jazykd,
kterd je naprosto chybéjici, piestoze spolecnost ma jako majoritniho akcionaie
Vienna Insurance Group, které sidli ve Vidni a pofada valné hromady v cizim jazyce.
Divodem zavedeni vyuky by také mohla byt pravomoc obchodnich zastupct
zprostifedkovavat pojistovani v celé Evropské unii, ale také rozsifujici se globalizace
a stale vétsi podet cizincti v Ceské republice. Diky témto diivodiim je navrhovano vytvofit
firemni seminaie, které by méli obchodni zastupci bezplatné, coz by pro né mohlo byt
motivaci ke studiu. Co se tyka oblasti vzdélavani, byly shledany i dal$i nedostatky,
tykajici se vyhodnocovani vzdélavaciho systému. Navrhem pro zlepseni vyhodnocovani
je zavedeni dotaznikd pro hodnoceni vzdélavacich kurzt. Jeden by ucastnici vypliiovali
ihned po skonéeni kurzi a druhy s uréitym ¢asovym odstupem. Krom jiz zminénych
dotaznikl by bylo pfinosné zjistit rovnéz zpé&tnou vazbu trenéra prodeje, ktery by mél za
ukol zhodnotit organizacni a technickou stranku kurzu a poptipadé popsat problémy
a jejich mozné feseni. Posledni nedostatek zjistény z vyzkumu v oblasti vzdélavani se
tyké zjednoduseni celkového vybéru vzdélavanych lidi. Pro akciondfe Vienna Insurance
Group a pro celou spolecnost by bylo zna¢n¢ vyhodné, aby se Setfili naklady firmy.
Z tohoto hlediska byl podan navrh, aby spole¢nost pfiijimala obchodni zastupce na
zakladé ICO a ne na zakladé smlouvy, jako je tomu doposud. Tito obchodni zastupci by
poté prosli procesem adaptace a aZ po jeho splnéni by firma mohla navrhnout ziskani

smlouvy o zaméstnani.

V dalsi ¢asti, ve které byla analyzovéana oblast hodnoceni, nebyly nalezeny zadné
nedostatky, tudiz nejsou podany navrhy na zlepSeni a je konstatovano, ze tato oblast je ve

spole¢nosti na velmi dobré tirovni.

Posledni analyzovanou oblasti byla oblast odménovani, kde nejvétsim problémem
bylo shledano odménovani od 7. mésice zaméstnani, kdy obchodni zastupce dostava
pouze odménu za vykon, nikoliv fixni ¢astku a k tomu odménu za vykon. Diky tomu si
obchodni zastupce neni schopen vydélat dostate¢ny piijem a z pozice vétSinou brzy
odchazi. Na zaklad¢ tohoto nedostatku je navrhovano prodlouzit tuto dobu na alespon
jeden rok, ¢im by se mohlo zabranit odchodu obchodnich zastupcti a zaroven by

spole¢nost nemusela znovu vzdélavat nove piijaté obchodni zastupce.

V posledni fadé byl zpracovany model fizeni obchodnich zastupcl, na zaklade
informaci a skutecnosti, které byly od firmy ziskdny v prubéhu vyzkumu do praktické
¢asti prace. V modelu je mozné vidét, které vlivy pisobi na vybér, vzdélavani, hodnoceni
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a odménovani obchodnich zastupct. Celkovym vysledkem préace je podani zminénych
navrhll na zefektivnéni, které¢ by firma mohla v budoucnu vyuzit a tim zlepSit svij

stavajici systém fizeni obchodnich zastupct.
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P¥iloha 176

Zadost o vyhledani zaméstnance — vybérové Fizeni

Organizaéni slozka:

| Cdbor: ' Oddéleni: Kancelaf:

Obsazovana -pbzice:

Tarifni tiida: Jméno piimého nadfizeného obsazované pozice:

Pracovni naplf pozice:

Rozsah povinnosti a odpovédnost, kompetence:

Pozadavky na zaméstnance

PoZadovana praxe( pocet let, absolvent, obor):

Vzdélani ~ Skola j Obor, specializace

zakladni ' ‘

stfedni s maturitou o |

vyssi odborné

vysokoskolske

postgradualni ]

Znalost cizich | Zakladni | Stredni Pokrocila . Poznamky

jazyka | __|slovem pismem slovem pismem

| Anglicky '

‘Némecky ‘ ' ‘ ' ' | _

Francouzsky | Hi |

Rusky T 1 |

Jiny ’ ‘

7® Interni materidly spole¢nosti Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group
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Znalost PC

program zékladni

uzivatelsky

dokonale

poznamky

Ridigsky prikaz: O Ano

O Ne

Kontakini osoba z organizaéni slozky (pro pfipadna vyjasnéni pozadavka):

Podpis feditele organizacni slozky:

Datum:
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Piiloha 1177

Katalog mozZnych otazek pro vybérovy pohovor na pozici obchodniho zastupce

(klicové profesni kompetence jsou generovani kontaktl, domluva obchodniho jednani, péce
o zakaznika; duleZité schopnosti, viastnosti a dovednosti jsou komunikativnost, soutézZivost
2 "hlad" po uspéchu, dovednost navazat kontakt, odolnost vié&i stresu, schopnost
improvizace, schopnost humoru)

Seznam klasickych otazek k osobnimu pohovoru
(vCetné rad a doporuéeni, jak by na né& mé kandidat nejlépe reagovat):

Reknéte mi néco o vagem studiu?
(kandidat by nemél kritizovat své vzdélani, m&l by se vyjadiovat pozitivnhé, mélo by byt
zfejmé, Ze je pIné presvéd&en o kvalité svého vzdélani)

Jakeé byly vasSe vztahy se spoluzaky? UdrZujete s nimi kontakt?
(cilem této otazky je odhalit budouci chovani kandidata v pracovni profesi)

Spelupodilel jste se na financovani svého studia? Financoval jste si studium?
(jedna se o odhaleni nezavislosti a dynamismu)

Absolvoval jste néjakou staZ/praxi pfi studiu? Jak jste ji ziskal?
(kandidét by zde mél byt iniciativni, mél by prokazat, Ze umi vzit véci do vlastnich rukou
a uvést v8echny kroky, které padnikl u spoleénosti, aby jednotlivé staze ziskal)

Které ze stazi/praxi davate pfednost?
(kandidat by prednostné mél vybrat tu staz, ktera se nejvice pfiblizuje pracovnimu mistu,
0 ktere se uchazi)

Reknéte mi néco o sobé&?

(zde ocekavame stru¢né predstaveni kandidata, ktery by mél byt schopen shrnout svou
profesni drahu pfiblizné ve dvou az pé&ti minutach, kandidat by se nemél utapét v detailech,
mél by zdUraznit, co délal, za co byl odpovédny, co chce délat do budoucna a v ¢em by mohl
spocivat jeho prinos pro spoleénost do budoucna)

Jaka byla atmosféra ve vasem tymu? Jaka byla atmosféra v ramci oddéleni,
kde jste pracoval?
(odpovéd by mély byt pozitivni, jedna se o prokazani umét se vélenit do tymu)

ProC jste odesel ze svého byvalého zaméstnani?
(kandidat by se nemél zmifiovat o svych neshodach s nadiizenym)

Z jakého dlvodu jste zGstal tak dlouho bez zaméstnani? Pro¢ jste tak dlouho
bez prace?

(zde je velmi dulezité vysvétleni ze strany kandidata, Ze po celou dobu nezlstal neéinnym;
kandidat by se nemél zdrahat uvést brigadu ¢i méné kvalifikovanou praci, kterou provizorné
prijal, mé&l by prokazat svij dynamismus a pfizplsobivost, ze souhrnu by mélo vyplynout, Ze
kandidat povazuje tuto zkusenost za velice uzite¢nou a pfinosnou)

Jaké jsou vade ofekavani od vadeho nadfizeného? Co oéekavate od svého
nadrizeného?

kandidat by zde mél zdlraznit, Ze se umi pfizpUsobit stylu fizeni, pfijimat opravnénou
kritiku, ocenit autoritu, ktera v8ak ponechava pfi vykonu prace urditou nezavislost)

" Interni materialy spole€nosti Kooperativa poji§tovna, a.s., Vienna Insurance Group
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Co neméte rédd ve své praci? Co se vam na vadi praci nejvice libi?
(prostor pro vyjadreni svych ocekavani, o tom, co by rad nasel v novém zaméstnani
a naopak o tom, co by se mu nelibilo)

Kdybyste si sam mohl vybrat povolani, jaké byste si vybral?
(jedna se o provéfeni a otestovani metivace kandidata)

Davate pfednost praci v tymu nebo radéji upfednostnujete pracovat sélové?
(kandidat by zde mél zcela jisté uprednostnit praci v tymu, pfed sélovou praci, v cblasti
prodeje vzdy pfevliada tymovy duch)

S jakym typem lidi byste nerad pracoval?
(kandidat by se mél zcela jist& zdrzet jmecnovat ty profese, s kterymi ve svém pfistim
povolani pfijde do styku)

Co vas motivuje v praci?
(kandidata by mél vZdy v praci motivovat osobni rozvoj a vyzvy)

Pro¢ jste nam zaslal svuj Zivotopis? Co vas na nadem inzeratu nejvice
oslovilo?

(zde ofekavame dynamismus, nikoli nasledujici uvedeni divodu: blizkosti bydlisté, jistotu
pracovniho mista, atraktivni platové ohodnoceni; odpovédi by méli byt zamérené na prestiz
sluZzeb spolecnosti, na prestiz spole€nosti, perspektivu vyvoje kariéry)

Jaké mate pfedstavy o pracovni pozici, o kterou se uchazite?

(kandidat by mél vyuzit této moznosti a probrat vdechny aspekty, které jiz zna, a pokusit se
odstranit pfipadné nejasnosti o pracovnim misté - napf. Kdo budou nejblizsi
spolupracovnici? Dle jakych kritérii bude posuzovan pracovni vwkon? Jaké jsou prodejni ¢lle
pro cely tym/pro jednotlivé obchodni zastupce?)

Kdybyste kratce po svém ndastupu opustil toto pracovni misto. z jaké pfFidiny
by to bylo?

(pfipustné dvé moznosti - vazny zdravotni problém nebo vazny osobni problém v roding;
pracovnik odpovédny za nabor popsal pracovni pozici jinak, jeho plvodni popis neodpovida
realité)

Kontaktoval jste rovnéz jiné spoleénosti? Kolik pohovort jste jiZ absolvoval?
Mate i jiném mozZnosti? ZvaZujete i jiné nabidky?

(jedna se o ovéreni, Ze kandidat nespoléha pouze na jednu spolenost a Ze je atraktivnim
rovnéz pro jiné spolec¢nosti)

Jakou mate prfedstavu o své pracovni kariéfe?
(kandidat by mé&l mit jasnou a konkrétni pfedstavu, mélo by z ného vyzarovat, Ze vi co chce)

Zd3a se mi, Ze se na tuto pracovni pozici naprosto nehodite?

(kandidat by se nemé&l nechat vyvést z miry, jedna se o test kandidatovy schopnosti reakce
na odmitnuti - bude kandidat ocbhajovat své argumenty nebo ustoupi, bude agresivni nebo
bude skligeny; kandidat by si mél zachovat svou sebedlvéru a rozhodnost)

Na tento inzerat na pozici obchodniho zastupce v na$i spoleénosti jsme
obdrzeli 150 zivotopisl. Pro& bychom méli toto pracovni misto nabidnout
pravé vam?

(kandidat by nemél zpanikafit u tohoto typu otazky, kandidat by se zde mél snazit prokazat
a obhdjit svou odhodlanost a sebedlvéru, nemél by se zdrahat pouzit konkrétni argumenty)
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