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Kazdy, kdo ma odvahu pustit se do néceho noveho
a zviddnout to, at uz se deje cokoli je hrdina

am velmi rada pribéhy dspésnych

lidi. Ani ne tak téch slavnych, ale

rozhodné téch tspésnych. At uz
jsou spésni v jakékoli oblasti, jejich piibéh
obsahuje Ciny a akce, které s uspéchem
zvladli. Kdyz se s takovym piibéhem
sezndmim, vZzdy najdu alespon jednu véc,
kterou mohu pouZit sama, a to nejen ve svém
profesnim Zivoté.

Lidé, ktefi vybudovali skvélé tymy,
dokézali prekonat sami sebe, expandovat za
nemoznych podminek nebo prosté z niceho
vybudovali néco opravdu hodnotného. Jsou
to extrémné produktivni lidé, a ti jsou pro mé
inspiraci.

KniZzek, jez radi, jak budovat firmy,
motivovat tymy a uspét, je nespocet.
Rozhodné se snazi byt zajimavé. Jen zlomek
z nich je v8ak napsan autory, ktef jsou v této
oblasti opravdu odborniky. Kdybychom znali
jejich pribéh, mozné bychom o jejich radach
zapochybovali a fidili se radéji svym vlastnim
zdravym rozumem.

Radi bychom vdm v tomto Casopise pfinaSeli
rady, tipy a piibéhy od téch, ktefi jsou tispésni
v oblasti personalistiky. Asi se mnou budete
souhlasit, Ze kdyZ se rozhodnete vybudovat
skveély tym, dobrodruzstvi se nevyhnete. Pokud
jste se pro tuto cestu rozhodli, pak jste pro mne
hrdinové.

Pfeji vam prijemné pocteni a inspiraci.

é Lucie Spdcilovd
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dnesni dobé vétSina zaméstnavatelll

zapomina na duleZitou véc, na

produktivitu, jeZ je transparentnim
ukazatelem spésnosti firmy. Vykonnost
jednotlivych zaméstnanct urCuje miru jejich
prinosu firmé. BohuZel ne ve vsech firmdch je
standardem ji pravidelné méfit.

Na cem zalezi
Uspésnost firmy

Mnoho zaméstnavatelti ¢i manaZeru si fikd: ,,Moji
lidé prece védi, co je néplni jejich prace, a tim se fidi.
,Nebudu je prece prudit, aby vypliiovali tabulky se
svymi vysledky prace, vZdyt to zabird zbytecné Cas.

Pmc

je dulezi

.,V mém tymu jsou pece dobii zaméstnanci a pracuji
naplno tak jako j4, pro¢ bych to méfil.*

Produktivita
jako samozriejmost!

Nektefi zaméstnanci nejsou produktivni
tak, jak si jejich 8éf mysli. Jedni prosté pracuji
a v klidu si produkuji - je to pro né samoziejmosti.
Nepotiebu;ji si délat Zidnou reklamu.
Ve firmach, kde se produktivita
neméfi, o nich $éfové védi jenom
malo, protoZe s nimi vlastné ani
nepiijdou do kontaktu. Nevidi

O ¢em se mluvi

pm U

ovladajici uméni zvelicovat své vysledky a plisobit
tim na ostatni. Moc toho nevyprodukuji, ale kdyZz
uz néco, tak si daji fadné zaleZet na tom, aby to
védeli vSichni. Jako jejich nadfizeny si v§imnete
rozruchu a zacnete se zajimat. VétSinou vsak
bohuzZel o nespravnou osobu. Mozn4, 7e pravé
nejvice produktivni clovek je tou Sedou myskou
schovévajici se v zadni Casti kancelate. Tim, ze
svou pozornost vénujete

divod je kontaktovat, kdyZ s nimi 1% mem tymu t&mto ,,sebepropagantiim*, je

nejsou trable. ,,Problémy ned&laji, SOU rece dO b ff ujiStujete, Ze jejich zpisob tzv.

VYRAZNE tisp&ni také nejsou, tak J p price* funguije a 7e v tom
zamestnanci

co.“ Ale je opravdu dobré vénovat
pozornost tém, ktefi nedélaji nic?
Jak byste se na misté vykonného
pracovnika citili vy, kdyby si vas
$éf nev§imal? Pokud budete méfit
produktivitu svych zaméstnanc,
budete védét, komu sviij drahocenny Cas vénovat
a pred kym ho chrénit.

Kdo pracuje pro
vas a kdo pro sebe

Druhy typ lidi, kterym jste dosud vénovali svou
pozornost, je ten, jenz kolem sebe vytvaii dojem
NEPOSTRADATELNOSTL. Jsou to zaméstnanci

a pracyji naplno
tak jako jd, proc
bych to méil.

mohou pokracovat vesele dal.

Proc vysledky
firmy klesaji

Nekdy se muze stat, 7e
slySite 1 o opravdu vykonnych
lidech. NemtiZete to tedy brat tak, Ze pokud je nékdo
prosluly, tak ma nizkou produktivitu a naopak.
Produktivitu prosté musite zacit méfit, abyste zjistili,
kdo z nich je skutec¢né vykonny a kdo ne.

Dost zaméstnavateli déla zacatecnickou chybu
pri méfeni produktivity. Nejdrive zjisti, kdo
vykonava vice a kdo méné, a pak svou pozornosti
,Lodméni* ty neproduktivni a produktivnich si
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opét neviima. Séf se snaZi zvladat problémové
zaméstnance a zapomind ocenit ty, ktefi jsou
opravdu vykonni, protoZe mu to pripada jako
samoziejmost. Pak se divi, proc¢ se problémy se
zaméstnanci jesté zvetsuji, proc vysledky firmy
klesaji a loajalni zaméstnanci odchézeji. Svou
pozornost je dobré spravedlivé rozloZit.

Jak si udrzet loajalitu k firmé

Meéfeni produktivity zaméstnanct jasné ukaze,
kdo je pro firmu skute¢ny poklad a kdo si na ngj
jen hraje. Jasné vam ukaze komu vénovat vice své
pozornosti a komu méné. Takto dostanete lepsi
vysledky a loajélni zaméstnanci ve firmeé zlistanou.
,.Sebepropaganti* zjisti, Ze pozornosti se jim dostane
pouze, pokud budou opravdu pracovat a podavat
vykony jako ostatni. Problémovi zaméstnanci se
bud napravi, nebo odejdou.

Vase firma bude vzkvétat a vy budete klidné spét,
protoze ocetiujete ty nejlepsi, kteii podiZi vasi firmu
iv tézkych Casech.

Meéfeni produktivity zaméstnanct je zdkladni
nastroj kazdého $éfa. Kdyz ji méfite, nemate se ¢eho
obdvat. ¢

DANICA GAJDOSOVA
Personalni konzultantka firmy Performia




3 hlavni krtéria

Pri prijimdni novych zameéstnancl figurujf tri velmi ddlezité
faktory, ke kterym byste méli prihlizet predtim, nez se definitivné ;

O ¢em se mluvi

=

pFi najimani novych pracovnikd | =

>
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rozhodnete prijmout nového clovéka na palubu.

Prvni a zdaleka nejdilezit€jsi je ZAZNAM
PRODUKCE. Pojem produkt je definovan jako
konecny vysledek zdmérného tsili o dokonceni
néceho. To, Ze je véc skutecné dokoncend, je
jednim z kli¢ovych ryst produktu.

Aby byl produkt produktem, nemusi byt
hmotnym pfedmétem. Produktem mizZe byt
i dokoncena sluzba. V dnesni spolecnosti maji
lidé tendence vytvéret a doddvat vice a vice
produktd, které jsou ve skutecnosti osobnimi
nebo strojové dodanymi sluzbami. Mohou to byt
umytd okna, spraveny chrup, vyslednd porada
nad vhodnym a realizovatelnym obchodnim
pldnem, pfistup k internetu atd. Vse jsou to
produkty ve smyslu, ve kterém tady slovo
produkt pouZivame.

Mize to znit tak jednoduse. Je zbytecné

R
to ptipominat. Ale pokud tento koncept
produktu neni zcela pochopen, tak se nestanete ~
odbornikem v najimdni pracovnikd. Pochopit, co // ! /‘) -

jsou skute¢né produkty v riznych oblastech vasi
organizace, znamena produkovat nezbytné -- |
kvantitu a kvalitu, pokud chcete dosahnout . r
maximdlnich vyhod systému najiméni.

finan¢ni nabidku, nebo proto, Ze se vyskytly

necekané pracovni problémy, ale také proto,

7Ze zkrétka nejsou vytrvali. Musite piihliZet

Druhym nezbytnym ptedpokladem, ktery k nékolika faktortim, abyste poznali, zda je
by mél byt stanoven, je jedndni s osobou ¢lovek schopen ziistat na delsi obdobi.
schopnou zlstat u firmy pfiméfené dlouho. Jeden faktor se tykd délky jeho pisobeni
BohuZel existuje mnoho lidi, ktefi méni své u predchoziho zaméstnavatele a dalsim je jeho

pozice a firmy podle toho, odkud dostanou lepsi  osobnost. Urcité typy lidi jsou velmi odhodlané

Date na prvni dojem? Kolik dobrych

ybér na zdkladé dojmu mize

pfinést do organizace dobie
vypadajiciho nicitele. Tato véc vSak
muze dopadnout i naopak. Muze se stat,
Ze na pohovor prijde skvély pracovnik,
ktery neudéla dobry dojem. Ohrnete
nad nim nos a zavolate radéji dalSiho
kandidata.

Predstavte si, ze hledate velmi spolehlivé
auto. Robustni, vykonné a bezpecné. Kdyz
ho vybiréte, vyjede z dZzungle zablacené,
omlédcené auto s motorem bézicim na vysoké
obratky, na vyfuku se nachdzeji jeste zbytky
blata a vody, takZe zpod vozidla vychazeji
oblaka pary. Kusy hnusného smradlavého
blata zustaly pod blatniky. Na dvefich vidite

uhel, bo¢ni strany bilé. Vykonnost lidi ani aut
se nedd vzdy posuzovat podle toho, jak vypada
na prvni pohled. Nikdo by nemohl namitat, Ze
kandidat by mél mit tolik rozumu, aby pfisel na
pohovor upraveny a udélal dobry dojem.

Vétsina se bude snazit udélat dobry dojem.
Ale jestliZe jste profesiondlové, tak byste uz
méli védet, Ze existuje urcité procento velmi
dobrych pracovnikd, jejichZ povahové rysy jim
na plechu dulky, které tam zanechal ttocici bréni prezentovat se na trovni, a uZ nepouzivat
NOSOroZec. prvni dojem pfi vybéru lidi.

V nékterych krajindch se rozvede vice nez
50 % manzelstvi. Vite pro¢? ProtoZe toto je

Od predvadéného auta ocekévate, Ze bude oblast, kde lidé nejvice spoléhaji na prvni
umyté, bez jediného Skrabance, s naleSténymi dojem, ,,chemii* a hormony. Problém moderni
chromovymi ¢astmi a pneumatiky budou jako doby je povrchnost.



Tretim dulezitym predpokladem je schopnost
najimaného ¢lovéka pracovat ve skupiné

a uméni porozumét ostatnim lidem. Stava se
(ackoli velmi zfidka), Ze najdete Clovéka, ktery
je docela produktivni, pokud pracuje sam za
sebe, ale ktery ma jisté problémy spolupracovat
s ostatnimi, ¢imZ naruSuje produktivitu celé
skupiny a stavé se negativnim, v jiném slova
smyslu ¢lovékem, kterého nechcete. Ve
spolecnosti Performia tento faktor povazujeme
za zésadni.

Poznani lidské osobnosti

Pravdou je, Ze ¢im vic vite o osobnosti
uchazece (jak pozitivniho, tak i negativniho),
tim snadnéji za néj miiZete pfevzit zodpovédnost
a ziskat vyhody plynouci z jeho schopnosti.
Teoreticky byste vy, jako manaZer, mél mit
tak mnoho informaci o jedinci, Ze byste mél
umét predpovidat potencidlni negativni situace
a predpokléadat feseni pro obé€ strany. Jak pro
jedince, tak pro celou skupinu. Ve skute¢nosti by
k takovym situacim nikdy nemélo dojit.

Nejhorsi kombinace

naucit se dobte délat svou praci, aby pak pocitili
spokojenost z toho, co délaji, a neméli tak ani
malé nutkdni ke zméné jen pro pocit vzruseni.
Jiné typy lidi jsou vice impulzivni a Castéji je
jejich prace miiZe nudit, proto neustale potiebuji
nové véci, nové vyzvy, a pokud jsou trochu
kreativni, byva né€kdy obtizné udrzet je na

Nejhorsi kombinaci téchto tif faktord je
samoziejmé Clovek, ktery neni ani vykonny, ani
produktivni, ktery ma problém spolupracovat
s ostatnimi, ktery ale zistdvé v praci 1éta a 1éta.
BohuZel je to realita, proti které se vy, jako
manazer, ¢as od asu musite postavit. {

MARTEN RUNOW

jednom misté.

Zakladatel spole¢nosti Performia International

kandidatu jste prehlédli. ..
Cast vykonnych lidi ma problém s prezentaci sama sebe

Predstavujeme dva typy lidi, jeZ jsou produktivni, ale neumf
se tolik prodat na pohovoru jako profesiondini vychloubadi.

mﬂKamdidéti bez
povrchni masky

Maji pocit, Ze sebechvala je
trapna, dokonce hiisna, ne
nadarmo se oznacuje pycha
za jeden ze sedmi hlavnich
hfichii. Tento élovék sméfuje
vétSinu pozornosti na vykon,
ocekava, Ze kdyz ho nékdo
chce mit, musi jeho kvality
odhalit. Nerad o sobé& hovofi,
nerad se chvali, kdyZ ho nékdo
pochvdli, tak se zapie a bude
v rozpacich.

Kandidati bez smyslu
pro dobry dojem

Néktefi lidé maji jen maly smysl pro dobry dojem. Jsou
roztrZiti, netrpélivi a nedbaji na nepodstatné detaily,
jako je dobré obleceni nebo sebejisté vystupovani.
JestliZe je néco diileZité, tak na to dbaiji, ale urgité nejsou
mistfi detailu. Jeden z pfedpokladii vysokého vykonu je
schopnost nekoukat na druhofadé véci. JestliZze chcete
urazit cestu skrz Amazonii, potfebujete odstranit velké
stromy a buldozerem prorazit prisek. Staci zprvu lizka
a hrholata cesta. JestliZze perfekcionisté budou vymérovat
laserem prvni kilometr cesty, aby u néj dosahli odchylky
nepresahujici jeden centimetr, tak ten vykonny ¢lovék uz
mezitim urazi 100 kilometrii.

¥ se pFipravit
‘na pohovor

MARTEN RUNOW
Zakladatel spole¢nosti
Performia International
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Béhem dvacetileté praxe v oboru :
H najimani novych pracovnik :
: jsem nékolikrat pozoroval, jak velmi
i dulezity je pohovor v prilbéhu piijimaciho  :
: Fizeni. V tomto €lanku vam poradim, jak se :
i na pohovor s kandidatem pfipravit. H

: Tipy uvedené nize jsou vysledky dvacetiletych
i zkuSenosti v oblasti najimant. Ve spolenosti

¢ Performia se jimi fidime. Pomohou vam

i dosahnout lepsich vysledki pfi pohovoru

i skandidatem.

_Pfiprava:

1 uPozorné si prectéte kandidativ Zivotopis.

P¥i procitani Zivotopisu si poznamenejte  :
H svSechny otazky, které chcete kandidatovi
: poloZit béhem pohovoru. :

Rozhodnéte se, jak chcete pohovor vést,
mudélejte si nastin a drzte se svého planu.

Zbavte se veskerych predsudk, které
: ujste si mohl vytvorit béhem pfijimaciho
i procesu dfive, neZ za¢nete s pohovorem.

1 nZahajte pohovor s otevienosti.

Zdrzte se kladeni otézek, které obsahuij
: moCekavanou odpovéd. Napiiklad: ,,Pro
¢ tuto pozici hledame rychlého a efektivng
i pracujiciho Clovéka. Jak byste popsal svou
: béznou pracovni moralku?“

Pozorujte kandidata a méjte zajem o to,
uCo fika.

Pozorné sledujte kandidatovy reakce
i una vase dotazy a zplsob, jakym na né
: odpovida.

Budte si jist, Ze jste odpoveédim kandidata
srozumél, a potvrzuite je. :

Vyhnéte se kladeni otazek jako pfi
mvyslechu.

Pokud vas najednou béhem pohovoru
: ncokoli zaujme, zeptejte se. Napfiklad:
i Jestlize vypada kandidat nervozné, klidné se
: zeptejte: ,Jste nervozni?“ Pomdize to zmirnit
i napéti a kandidat se prestane zajimat o to,
i zda jste si jeho nervozity vsimal.

i Tyto tipy vam pomohou vést pohovor tak, aby :
: se kandidat citil sam sebou a vy jste mohl

i zjistit vée, co potiebujete k rozhodnuti o jeho

i pfipadném pfijeti nebo nepfijeti.
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Vétsina firem
a podnikatelt
hleda funguijici
zpusoby, jak zvladnout pFijimani

zaméstnanct s UspéSnym koncem.

Mnoho z nich si uvédomuije, jak
je kvalitni personal dilezity pro
uspéch firmy. Pokud si to takeé
uvédomuijete, jste na dobré cesté.

Vérte svym intuicim

Mezi ¢asto vyuZivané ndstroje patii intuice
a vlastni zkusenosti, coz funguje jen nékdy a jen
nékomu. Podle naSich zkuSenosti ani vyuZiti
persondlni agentury nezarucuje ispéch, ktery
je ocekavan. Misto skvélého a stabilniho tymu,
jenz by produkoval, se pak kupi problémy
a ndklady, které snizuji chut do dalsi expanze.

Jak sestavit produktivni
a stabilni tym?

Kdyz délate rozhodnuti v oblasti, kde jste
odbornik, vytvafite je s vysokou jistotou a tak
is vysokou uspéSnosti. Pokud se musite
rozhodovat v oblasti, kterou se zabyvite jen
okrajové nebo ndrazove a v niz jsou vase
znalosti spise zdkladni, miZe byt Gspéch
ohroZen.

Pokud ale mizete pouZit znalosti a nastroje
provéfené dlouholetou zkuSenosti, $ance na
Gspéch se zndsobi.

Produktivni a stabilni tym dokaZe vytvofit jen
mélokdo... a nyni to miZete zvlidnout i vy.

Jak v dnesni dobé
rozeznat spravné
pracovniky od téch, kter{
se jen spravné tvar!

Ing. Marta Machovska, trenérka, konzultantka
a manazerka tymu, vdm detailné predstavi
klicové faktory spojené s piijimanim persondlu,
které zvysi vasi Gspésnost pri vybéru
pracovnikd.

Personalistice se vénuje od roku 2004, kdy
po vysoké Skole nastoupila jako personalistka

Produkt pod lupou

ajemstvi uspechu

PERFORMIA

Mate podfizené...

do firmy, kde se béhem tfi let zvysil pocet
zaméstnancti z 30 na 130. Od roku 2007 se
vénuje této profesi jako odborny poradce

a konzultant. Vysledkem jeji prace u klientl
je naptiklad zvyseni ispésnosti vybéru lidi

z 50 na 90 % nebo zajisténi expanze firmy
diky vytvoreni funk¢niho tymu. Absolvovala
10denni trénink ve Svédsku pod vedenim
celosvétové uznavaného odbornika na
personalistiku a jako trenér predala cenné
informace vice nez 200 lidem. V rdmci celé
Ceské republiky vede prednasky pro majitele
firem a personalisty, jejichZ ucelem je zvySeni
povédomi o spravnych kritériich pti vybéru
kandidata.

Semindrem vds provede
cloveék, ktery:

v/ 'V ramci personalniho auditu vyhodnotil
testy téméf 200 lidem a dal jim doporuceni pro
praktické zvladani jejich prace.

v/ Predal $¢fim informace, jak
pracovat se zaméstnanci, aby fungovala
vzdjemnd spoluprice.

v Pomohl firmadm odhalit problémové
zaméstnance, ktefi svou ¢innosti firmé
skryté Skodili, a usetfit tak nemalé
penize.

v Naucil majitele a vedouci
pracovniky vést pohovory s kandidaty
tak, Ze védi, na co se ptat, ¢im se
nezdrzovat a jak odhadnout nevhodné
kandidaty od vykonnych.

v Svym vice nez 100 klientim denné
poméhd s touto problematikou.

Tuto technologii efektivniho vybéru
nenajdete na zadné vysoké skole
a rozhodné nepatii mezi psychologické
teorie. Jsou to praktické postupy,
které byly vypozorovany primo
v procesu vybéru personalu a jsou
funkéni ve svéte stejné jako u nas
v Cechach, na Moravé i ve Slezsku.



pri vybéru personalu

Ze své praxe vam pop@e:
v Jaké efekty pfindsi nespravny vybér.
v Nejcastéjsi chyby béhem procesu vybéru.
v Na ¢em doopravdy stoji vytvoreni
funkcniho tymu.
v/ Jak poznat perlu od katastrofy.
v/ 4 kli¢ové faktory, které rozhoduji
o0 uspéchu vybéru.

Tato technologie respektuje rozmanitost
firem a oboru, ve kterych podnikate, a proto
pro vas tato doporuceni nebudou znamenat:

v 74dné mimotadné navySeni vasich vydajti
v pribéhu vybérového fizeni (budete pracovat
s tim, co jiz dnes mate k dispozici).

v Zdné velké mnozstvi price navic spojené
s aplikaci (jednoduse stejny Cas vyuzijete efektivngji).

v Z4dné najimén{ n€kolika novych
pracovnikd.

v Veskeré tyto informace muZete ziskat na
Ctyfi a pildennim seminafi s nazvem ,, Tajemstvi
tspéchu pii vybéru persondlu®, kterého se
miZete zicastnit v terminu v Praze.

V ramci tohoto Ctyr
a plldenniho semindre
se konkrétné dozvite:

v/ Jaké Ctyfi faktory jsou zdsadni pro spravny
vybér nového zaméstnance.

v Do jakych skupin 1ze rozdélit jakykoli tym
a jak ovlivni fungovani celé firmy.

v Jak béhem 20 minut na pohovoru poznat
dobrého pracovnika od dobrého ,herce*.

v Jak odhalit droveri motivace kandidata.

v Co je ten kliCovy faktor, ktery urcuje miru
tspéchu ve vybéru persondlu.

v Jak motivovat sviij stavajici tym a co pro
néj mize byt naopak demotivujici.

Diéle se také dozvite:

v Jak sestavit inzerdt, na ktery se piihlasi
kvalitni kandidati.

v Jak odhalit neproduktivni pracovniky uvniti
tymu, ktefi se dobfe maskuji.

v Na co si dat pozor pfi pohovoru. Co by
nemélo uniknout vasi pozornosti.

v Jak udélat z obycejného Sikovného
pracovnika vykonného a samostatného pracanta.
v Co délat, kdyz se nedokédZete rozhodnout

mezi vice kandidaty.

v Jak nepfijit o ty nejlepsi kandidaty.
v Jak predejit potiZim pii povySeni nebo
zméné postu vaSich zaméstnanci.

Ve ) ” v
A navic zjistite, ze:

v/ Muzete za jediny tyden najit nového
pracovnika.

v Nemusite ¢éekat tii mésice, nez odhalite
skute¢nou osobnost a potencil nového
zaméstnance.

v Zavedenim jednoduchych postupt pii
vybérovém fizeni usetiite mnoho Casu a také
sniZite pravdépodobnost chybovani.

v/ Existuje jednoducha véc, ktera odhali Ihafe
a naopak vyzdvihne pracanty.

v Motivace lidi je riiznd, 1ze ji poznat a tuto
znalost kladné vyuzit.

Tyto postupy a doporuceni nejsou jen jakousi
,»suchou* teorii, ale praktickym navodem pro vas
tuspéch v oblasti piijimani personalu.

Jak vdm tento semindr* dokdze
ihned usetFit desitky az
stovky tisic korun?

v Tim, Ze nepfijmete nespravnou osobu,
usetfite za jeji plat a za jeji chyby, a také za Cas
spolupracovnikd, usetfite svoje nervy a dobré
jméno firmy.

v Kdyz poznate neproduktivniho
jedince v souCasném tymu a zvladnete ho,
nedemotivujete tim nejlepsi zaméstnance.

v Odhalite kandidéta s potencidlem dfive nez
vaSe konkurence, a tim ziskéte naskok.

v/ Predejdete velkym nepiijemnostem, kdyz
se vyvarujete pfijeti opravdu problémovych lidi.

v Diky lepsi znalosti svych zaméstnanct
zefektivnite jejich trénink a zpfesnite jejich
vedeni k dspéchu.

Jak pomoci tohoto semindre
Zvysite uspesnost
vybéru personalu?

v/ Naucite se, jak sestavit takovy inzerat,
ktery oslovi zajimavé kandidaty a odpudi ty,
se kterymi byste ztraceli Cas.

v Také zjistite, jak odlisit perly od plev a jak
nejlepsi pracovniky ziskat pro sebe.

Podle doporuceni Marty Machovské zlepSily
své vysledky v piijiméni persondlu desitky firem
v Ceské republice. I pesto je vase rozhodnuti
zicastnit se semindfe chranéno osobni zarukou:

,,V pripadé, Ze se vam pri zavedeni nasich
doporuceni v ramci vybérového rizeni
nezkrati ¢as a nezvysi ispéSnost minimalné
0 30 %, vratime vam penize bez dlouhych
pritaha zpét.“ €

SEMINAR

»» 1ajemstvi uspéchu p¥i vybéru personalu‘‘

a prijdte se podivat mezi

DalsSi informace na
telefonnich Cislech:
242 447 668

a

731 492 016
nebo e-mailu:
info@performia.cz

vam prinese efektivni a funkeni postupy, které vam
pomohou zajistit bezpecné prijimani novych pracovnikd,
ziskani téch nejlepsich odbornikl, a zvysit tak produktivitu
a uspesnost celé vasi firmy.

Zvolte si pro vas vyhovujici termin seminare

nas. Radi vas privitame.

BONUS!

Pokud zaslete
objednavku 6 tydnu
pred terminem
seminére, ziskate
0% slevu z ceny

seminare.
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Firma KART Zlin s.r. 0.
vznikla diky inspiraci
mildnské vyroby kartondze
a z podnétu rodinného
pritele, jenZ se stal vitelym
a dobrym rddcem. KART
Zlin funguje na ceském
trhu |7 let a jeho vysledky
jsou referencemi firmy.
,Prace mé velmi naplruje,
neustdle komunikuji
s lidmi, hledam resent,
pomahdm jim, jsem
soudastf firmy", uvadf
mimo jiné spolumajitelka
a personalistka Rendta

Koblihova.

Rozhovor

Rendta Koblihovd: Vidim rust nasi firmy
a mUZu se ha ném svou praci podilet

» Na co se vaSe firma
specializuje?

Jsme tizce zaméfeni na
zpracovani vlnité lepenky
a vyrobu obald, tzn. kartonaz.

» Proc¢ jste zvolili tuto
oblast podnikani?

Kdy?7 jsme se po dvouletém
pobytu v Itdlii v roce 1993
rozhodovali s manZelem
0 naSem dal$im sméfovani,
uvédomili jsme si, Ze chceme
mit vlastni podnik zaméteny
na vyrobu.

Inspiraci ndm byl italsky
pritel vlastnici tovarnu na
vyrobu kartonédze u Mildna.
Byl naSim velkym radcem
a uCitelem a zdroven ndm
nesmirné fandil. DileZitym

momentem bylo rozhodnuti vyrdbét hotovy
produkt. Pro vyrobu kartondZe pouzivime

Profil

Rendta
Koblihova

Narodila se ve Zliné. Po
ukonceni stredni skoly

odjela za svym muzem na
zkuSenou do ltdlie. Po navratu
v roce 1993 zalozili firmu
KART Zlin s. r. 0. a dodnes

ji spoluvlastni. Své vzdélani
a orientaci zaméfila na mzdy,
personalistiku a pracovni
pravo.Ve firmé se mj. zabyva
personalistikou, mzdami,
komunikaci s Urady atd.
Mimo své povolani se vénuje
roding, cviceni taici, plavani,
Getbé a prochazkam se psy.
Rada vari. Neustale se snazi
vzdélavat a hledat nové
informace.

z vice nez 90 procent
recyklovany materidl - papir
pro vyrobu vlnité lepenky.

» Fungujete na ¢eském
trhu uz 17 let, jak se lisi
vyvoj produkce firmy od
jeho zacatku?

Za 17 let se skutecné
mnoho zménilo, a to samotny
charakter vyroby a jejiho
zpracovéni. Vlastnime
certifikdty ISO vcetné
Certifikdtu vyjimecnosti.
Provozujeme e-shop B2C
a B2B pro firemni odbératele
i pro Sirokou vefejnost,
vlastni autodopravu, mame
konstruk¢ni vyvojové
i grafické centrum, jsme
schopni vyrobit nejen

velkosériové zakdzky, ale tfeba jen pét kusi
krabic pro zdjemce.

Z pavodné vyrabénych standardnich
klopovych krabic jsme se vyprofilovali mj. na
vyrobu krabic na pizzu, luxusnich darkovych
obalu, obalu na stéhovani a archivaci.

» Obrat firmy v tuzemsku je
necelych 97 procent, exportujete

i do zahraniéi. Jak téchto skvélych
vysledku docilujete?

Povazujeme se za regiondlniho vyrobce.
Dodavame prevazné odbérateliim vzdalenym
do 150km, nejdéle na Slovensko. To je kvili
vysokym ndkladiim na pfepravu, kterou se cena
vyrobki netimérné zvysuje.

» Odkdy spolupracujete s firmou
Performia? A jaké mate zkusSenosti?
S Performii spolupracujeme od roku 2007.

ZkuSenosti jsou pouze pozitivni. Pfipadd mi,
7e mame stejné cile, tedy z hlediska lidského
pfistupu, maximélniho servisu, opravdového
z4jmu a orientace na zdkaznika a spokojenosti
obou stran.



» Libi se mi vaSe otevrenost -
»Rosteme a mame uspéch. Pridejte
se.”“ Jak si své kandidaty vybirate?
Kandidaty si vybirdme predevsim
prostrednictvim systému Performia.

» Pokud vas oslovi kandidat na
nékterou z pozic, co vas na ném
predevsim zajima?

Predevsim me zajima jeho produktivita,
pracovni historie a mira nadSeni. Uvédomila
jsem si za roky, po které se personalistice
vénuji, Ze nadseni je Castokrat dileZit&jsi a je
vetsim hnacim motorem neZ samotné vzdélani
a kvalifikace kandidata.

» Podle jakych kritérii zjiStujete, zda
je kandidat produktivni?
Pozivam dotaznik produktivity a U-Test
v systému Performia, produktivitu také
ovéfuji u dvou poslednich zaméstnavatelt
a v neposledni fad€ pfi pohovoru.

» Za tu dobu, kdy pouzivate licenci
Performie, zménily se hodnoty
produkce, motivace?

Diky Performii jsme si zacali uvédomovat
dalezitost a vyznam produktivity i motivace
kazdého kandidata na novou pozici i stdvajicich
zamé&stnanci. Zjistili jsme, Ze neproduktivni
clovék v nasem kolektivu nevydrzi. Pokud je jeho
motivace 1 produktivita nizkd, v produktivnim
kolektivu se ,,neciti* a saim odejde. TakZe postupné
se nas kolektiv stal nejen produktivnéjsi, ale
1 harmonictéjsi. Jednotlivi zaméstnanci i dseky
spolu navzdjem lépe vychézeji. To se samoziejmé
nestane pres noc, ale je to postupny vyvoj.

» Mate konkrétné néjaky tip, jak své
zaméstnance motivujete, aby byli
vykonnéjsi?

SnaZime se zaméstnance uz v samém
zacatku co nejlépe zaskolit, predat jim potfebné
informace. Myslim, Ze pro motivaci je velmi
dalezité, aby zaméstnanec védel, co je ndplni
jeho préce, mél informace a prostfedky pro
vykon svého zaméstnani a znal sméfovani
a cile firmy, pro kterou pracuje. Pokud pracuje
v harmonickém prostiedi, se spolupracujicimi
kolegy, bude svou préci délat rad a s nadSenim.

» Jaké mate cile do budoucna?
Nejbliz§im cilem do budoucna je ndkup

novych technologii v¢. technologie pro vyrobu

vlnité lepenky, které zefektivni cely proces

nasi vyroby, a stavba nové vyrobni haly

v pramyslové zoné v HoleSove. <
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ana Pickova: Nas

Rozhovor

Firma Uéetnictvi on-line
se neustale snazi zvySovat
efektivitu a kvalitu své
prace a k tomu jim poméha
vlastni on-line informaéni
systém.Tento produkt je
odliSuje od konkurence
na ceském ucetnim trhu,
coz je dobrou vizitkou
pro klienty. ,,Pouzivame
moderni technologie, uz od
pocatku poskytujeme
nasim klientim

v ramci sluzby vedeni
Ucetnictvi on-line

ucetni systém,

vcetné moznosti
propojeni s jejich
aplikacemi®, rika
jednatelka firmy

Jana Pickova.

typicky zakaznik

chce firmu aktivné ridit

» Jaké sluzby vase spoleénost
poskytuje?

Nasi firmu jsme zalozili v roce 2004.
Poskytujeme sluzby: tcetnictvi, zpracovani
mezd a dafiové poradenstvi. Tyto sluzby se
snazime délat komplexné — doklady si od nasich
klienta svazime sami, kazdého naseho zakaznika
automaticky zastupujeme pii jednénich s turady,
radime klientim pfi dafiovych optimalizacich.
Pouzivime moderni technologie, uz od pocatku
poskytujeme nasim klientim v rdmci sluzby
vedeni ucetnictvi on-line ucetni systém, vcetné
moznosti propojeni s jejich aplikacemi.

» Jaky je vas zakaznik?

Nasimi zdkazniky jsou predevs$im mensi
a stfedné velké firmy. NS typicky zdkaznik ma
aktivni pristup k podnikdni — chce mit tcetnictvi
pod kontrolou, chce firmu aktivné fidit. V tuto
chvili vedeme tcetnictvi priblizné 350 firmam.

» Jakym zptisobem cilite na své
klienty?

Tim, Ze jsme vyvinuli vlastni on-line piistupny
ucetni systém, jsme prirozené cilili v minulosti
zejména na klienty, kteii byli technicky zdatni
a aktivné vyuzivali internet. Proto jsme vyuzivali
marketing na internetu, nase stranky jsou
optimalizované pro vyhleddvace atd.

S tim, jak se stal internet samozrejmou soucasti
naseho Zivota, stal se on-line pristup k datim
zajimavy pro mnohem $irsi spektrum firem. V Praze
jsme napiiklad ziskali fadu klienta diky tomu, Ze
nékolikrat potkali nase svozova UOL auta, ktera
pravidelng svdZeji doklady. Cast klientt nas pak
sama oslovila na doporuceni stavajicich zdkazniku.

» Jak se odliSujete od konkurence?

Odlisujeme se tim, Ze se snazime neustale
zvySovat efektivitu a kvalitu nasi prace, a k tomu
ndm poméha vlastni informacni systém.
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Interni systém ndm umoziiuje velmi efektivné
rozdélit praci podle roli. MiiZzeme nabidnout
klientim niZz8i cenu, nez nabizi konkurence
anez by stéli klienta jejich interni ucetni
pracovnici. Diky tomu také zpracovani dokladi

probihd velmi rychle, a v kombinaci s on-line

piistupem ma klient stale aktudlni prehled o své

ekonomické situaci.

» Jak dlouho pouzivate produkty

firmy Performia?
Produkty Performia

pouzivame vice nez rok.

Prvni zkuSenosti bylo vyuZiti

testd pri vybérovém fizeni

v cervenci 2010. S pomoci

testll jsme vybrali dvé nejlepsi

kandidatky, které se velmi

dobfte zapracovaly, funguji stale

v nasem tymu.

» Konkrétné jaké? A jak
jste s nimi spokojeni?

Po pozitivni zkuSenosti s testy
pii vybérovém fizeni jsme se
rozhodli k nakupu licence na rok
a pred tydnem jsme ji obnovili
na dalsi obdobi.

Po ndkupu licence pred
rokem jsme otestovali v§echny
zaméstnance a ted testy
pouzivime hlavné v ramci
vybérovych fizeni.

» Kdyz vybirate nového kandidata,

jaké mate pozadavky?

U nés prevazné hleddme kandidity na pozice
Ucetnich a pozice asistentd — studentl VS
ekonomického zamérent, ktefi u nés po dobu

studia pracuji formou brigéady.

Rozhovor

Kandidéti musi projit testem duplikace,

abychom ovéfili jejich schopnost se rychle
ucit a pak samoziejme test osobnostni, ktery

nam ukaze, jak se jejich vlastnosti projevi

Vv pracovnim procesu.

Profil

ana
ickova

P¥i studiu na VS pracovala
jako asistentka reditele ve
spole¢nosti CT-GROURP,

a. s. Po skonéeni studia
pusobila v této firmé jako
finanéni reditelka. Po 10
letech zacala podnikat.

V roce 2004 s partnerem
zalozila spole¢nost a byvaly
zaméstnavatel se stal jejim
klientem. Na konicky ji
¢asu moc nezbyva. Drive
aktivné sportovala, hrala
vrcholoveé volejbal. Je velkym
milovnikem zvifat, ma psa
a dvé kocky. Labrador Bert
je $éfem bezpecnosti v jeji
firmé.

» Co je pro vas dulezité védét pri

pohovoru?

Kandidét, kterého pozveme
na pohovor, prosel uz se
slusnym vysledkem testem
duplikace a osobnostnim
testem. Zajimaji nds konkrétni
vysledky z predchoziho
zaméstnani, Skoly, brigad.
Kandidat by mél znat strukturu
firmy, do niZ se hldsi. Nakonec
poziddme o reference
z predchoziho zaméstnani.

» Jakym zplsobem
ovérujete
produktivitu?

Neni tplné jednoduché
tuto informaci od kandidéta
ziskat. Casto piijimame
absolventy, néktefi z nich ve
svych Zivotopisech neuvadgji

brigédy, které nesouviseji s hledanou pozici.

Takze ovéruji i tyto moznosti. U kandidat,

ktefi maji praxi ze zaméstnani, se pak zajimdme
o jejich minulé vysledky, snazime se je navést
dotazy — napt. kolik faktur za mésic jste vystavil,

kolik mezd jste zpracoval ....

Odlisuieme se tim, ze se snazime neustdle
zvysovat efektivitu a kvalitu nasi prdce,
a k tomu ndm pomdhd viastni informacni systém.

» Zmeénily se u vas hodnoty
motivace, produkce u vasich stalych
zaméstnanct?

Produkce se ndm zvysuje, urcité je to tim,
Ze ted uZ umime najit kandidaty, ktefi jsou na
produkci zaméfeni.

» Ovlivnila tato spoluprace chod
vasi spole¢nosti? Do jaké miry?

Ano, urcité. Snizila se ndam ,,chybovost*
pri vybéru. A to ndm Setii nemalé financni
prostiedky.

» Jaké hledisko, charakteristika,
vlastnost je pro vas u lidi

Obecné asi sluSnost a pokora. Pro nasi praci
tcetnich je pak hodné dilezitd zodpovédnost
a ochota fesit problémy.

» Na jakém misté v zivoté je pro vas
prace a jeji napln? Jak vas ovliviiuje
prace ve vasem zivoté?

J4 jsem bohuZel typicky workoholik. NaSe
firma roste, snazime se zavadét spoustu zmén,
zefektiviiovat procesy, a to je neskute¢né mnoho
prace. Na druhé strané mé prace hodné bavi
a tési me¢, kdyz vidim, Ze to funguje. Pokud je
klient spokojeny, nelituji toho, Ze jsem porad
on-line.

» Vase zivotni motto?
Chovat se vzdycky tak, abychom se j a moji
blizci za sebe nestydéli. €

Co jsme pro vas vypatrali...

Performia testuje kandidaty a zameéstnance po celém svété. Proto mlizeme vidét
zajimaveé rozdily u nékterych narodu. Napfiklad aroven zodpovédnosti je velice
rozdilna v riznych koutech svéta. Jedna z nejnizsich urovni je napriklad ve
Svédsku, naopak opravdu nadprimérnou Urover zodpovédnosti naleznete v Indii.

Cim to je? Souvislost jsme nasli v socialnim systému zemé&. Tam, kde je o lidi velmi
dobfre postarano ve smyslu socialniho zabezpeceni, nemuseji byt tolik iniciativni
a neprebiraji tihu zodpovédnosti. Naopak, kde neni tak snadné ziskat zakladni socialni
podporu, jsou lidé zvykli se o sebe postarat a z toho divodu jsou zodpovédnéjsi.

Jak je na tom asi Ceska republika?
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Pri rozhodovani se zamérte
na to, co je dulezité

Je velice ddlezité zohlednit dosavadni vykony kandiddta, nez se z ng
rozhodnete udélat svého zaméstnance. To, Ze dand osoba uz produkovala
a mUZe to dokdzat, ma opravdu velkou vdhu.

do chce do svého
fotbalového tymu
prijmout utocnika,

ktery nikdy nedal gol? Kdo
chce pFijmout obchodniho
reditele, ktery nikdy nezvysil
prodej ve své oblasti? Nebo
kdo chce pFijmout reditele
vyroby, ktery nikdy Zadnou
vyrobu nenastartoval?

I kdyZ mnozi souhlasi, Ze je
dulezité toto védét, je mnoho
zaméstnaneckych pomérut
uzavienych personalisty

a fediteli bez toho, aniz by

se produktivita kandidata
jakkoli ovérovala.To miize
vést k drahym a zbyteénym
chybam.

Performia doporuceni: P rozhodovdni o prijeti ¢i neprijeti doporucujeme zamérit se
na vyse zminéné prohlaseni. M4 vas kandidat vice plust nebo minust v oblasti produktivity?

Osoba nema zadny problém
s doloZenim vysoké urovné

produkce v pfedchozim zameéstnani.

Osoba prokazala, ze jeji vysledky
v pfedchozim zaméstnani byly
dobré.

Produkce se béhem let zvySovala.

Osoba byla ve slozité situaci
a dokazala, Zze se s ni uméla
vyporadat.

Nejsou zadné ,diry“ v popisu
produkce dotyéného, které
nemohou byt snadno vysvétleny.

Osoba projevila jasny zajem pfi
casti pohovoru, jez se vztahovala
k produktivité a vysledkim.

Osoba nema problém poskytnout
kontakty na své byvalé nadfizené
pro poskytnuti referenci.

Osoba neni schopna poskytnout
zadné dukazy o Uspésné produkci
v predchozich zaméstnanich.

Z4dné dobré vysledky nebyly
v predchozich zaméstnanich
vyprodukovany.

Vysledky se béhem let snizovaly. Osoba
nedokaze vysvétlit, jak se dopracovala
k takovym vysledkim.

Osoba ma velké potize definovat, jaké
hodnotné vysledky vyprodukovala.

Osoba se nikdy, nebo zfidka potykala se
slozitymi ukoly.

Existuji ,diry” v jeji produkci, které neni
schopna uspokojivé vysveétlit.
Neprojevila zadny nebo jen maly zajem
pfi rozhovoru o predchozich vysledcich
nebo urovnich produkce.

‘/ Osoba neni ochotna nabidnout kontakty
pro ovéfeni referenci, nebo se vymlouva.
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Naucte se rychle a s jistotou
poznat ty pravé do Vaseho tymu!

N a zadkladé prizkuml 5 z 10 manazerl uvadi, Po nasem seminafi uvidite vic, nez jste bézné
ze dosahuji pouze 40% Uspésnosti s vybérem  zvykli. A ne jen to. Dozvite se jak:
schopného personalu.

neztracet cas pii zbyte¢nych pohovorech,

Jako duvod prevladafakt, ze se kandidati zdaji lepsi, rozpoznat toho pravého pracovnika od téch,
nez jsou ve skute¢nosti. Nemald ocekavani jsou tak ktefi maji jen dobrou schopnost se prodat,
vétsinou vystfidana zklamanim. Vysledkem je pak predvidat chovani pracovnikd a tim byt
nedlvéravlidianechutkdalsi personalni expanzi. efektivni v jejich vedeni

Kontaktujte nas a prihlaste se na seminar
Tajemstvi uspéchu pri vybéru personalu

Praha Brno Karlovy Vary
Tel.: 242 447 688 Tel.: 543 330 749 Tel.: 736 509 218
731492016 604 144 028

Informuijte se u naseho personalu o nejblizsSich terminech.



