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Paradox na trhu

Firmy investuji hodné Lidé s obtizemi hledaji
peneéz do naboru NovVou praci
Firmy maji pocit, ze Lidé si mysli, ze nejsou

spravni lidé nejsou vhodnymi kandidaty



/mirnit neefektivnost vybérového rizeni!

©
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5. Personalista neprodava
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Casté chyby

e VSichni zdCastnéni maji pocit, ze vse je jasné
 Management si mysli, ze vi koho chce

* Personalista se spokoji s prezentovanym
zadanim

POCIT NEJSOU FAKTA




Ukol personalisty

* vytdhnout” z manaZer( jejich potfeby (popis
role a pozice)

e pomoci jim uveédomit si jejich skryta
ocekavani

Pozice neni Role
CO (objektivni) JAK (subjektivni)



Priklady

FIREMNI RECEPCNI

Naplin prace:

Zajistéeni chodu recepce

Podpora reditele
spolecnosti

Podpora marketingového
oddéleni



Priklady

Hleda se Sikovny IT Administrator

UZ mas zkusenosti s instalaci a spravou server(

Active Directory, MS Exchange ¢i WSUS ti neni cizi
Vyznas se i trochu v sitafiné

A pokud si délal i troSku virtualizace, tak to bude pecka

Rizeni tymu Géetnich

Zodpovédnost za zaveérkové operace

Priprava podkladd pro finanéni reporty (statutory + tax return)
Komunikace s auditory/pravnim oddélenim/danovymi poradci
Zodpovédnost za interni kontroling

VS vzdélani - ekonomie, finance

Minimalné 3 roky zkusSenosti s vedenim ucetnictvi

Predchozi zkuSenosti s vedenim tymu

Znalost ucetniho systému Exact je vyhodou



Priklady

Ocekavame:

znalost fizeni procesu developmentu stavebnich projektd,

schopnost profesionalni komunikace v némciné a c¢estiné (jednani
s partnery v obou zemich),

znalost stavebni legislativy,
znalost procest Uzemniho planovani,

znalost Ceského stavebnim trhu (prehled o konkurenci, ucastnicich
stavebniho trhu, co se stavi, novinkach, atd.)

umeéni a ochota resit aktivné ukoly a denni problémy, které se pri kazdé
vystavbé objevi:
— vécné spravneé (,selsky rozumné®),
— kreativné (improvizovat, kde je tfeba a hledat i nestandardni reseni),
— strategicky (,,s porozuménim® a ,,s chladnou hlavou®),
— tvrdé (...kdyz uz jiné cesty neni)!
schopnost soustredit se na vykon, dosazeni cile, dotahovat



Dabel je ukryty v detailul!

* Hard skills (dovednosti a znalosti)

— Odbornost (detailni uroven dovednosti, jak budou
dovednosti vyuzivany, jak casto)

— Seniorita, juniorita (je mozné se néco naucit za pochodu,
musi se to umeét ihned — co, v jaké urovni)
* Soft skills (schopnosti a vlastnosti)
— dovednosti v komunikaci, jednani, chovani
— osobnostni charakteristiky,
— charakter a kultura tymu, firmy, manazera
e Skryta ocekavani manazera
— co je tolerovatelné, co tolerovatelné neni

— co urcité bude vadit, s ¢im se lze smifrit




Ukol personalisty

,PRODAT" svou schopnost
efektivneé zajistit spravného clovéka
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Hledame supermany

Pozadujeme néco, co se nevyuzije



Hledame supermany

Pozadavky na juniora

e Znalosti databaze, SQL, HTML,
programovanim

Pozadavky na seniora

e Zakladni znalost HTML, SQL, XML,
algoritmizace a prace s databazemi




Koho vilastné chceme?

NEJLEPSI nebo NEJVHODNEJSI?



VA A& 4 ll

,Nejvhodnejsi ...

v KVALITE — v KVANTITE — v CASE
* Definovani optimalni urovné:
— Nezbytna uroven dovednosti €i schopnosti
(minimum)
— Optimalni uroven dovednosti €i schopnosti
* Vhodné osobnostni charakteristiky

— Vzhledem ke: kulture, atmosfére, aktualni situaci
v tymu, ve firmeé (obdobi klidu, obdobi zmén,
rozvoj, utlum), typu manazera, atd.




PFiklady
FIREMNI RECEPCNI

PoZadavky:
e Min. SS vzdélani
e Znalost AJ

e Znalost MS Office (Word,
Excel, Outlook, Internet)

* Samostatnost,
komunikativhost

* Prijemné a reprezentativni
vystupovani
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Casté chyby v inzeratech

* Jazyk, ktery neoslovi cilovou skupinu

* Nevyuzivame ke komunikaci vSechny kanaly a
nastroje, v kterych se pohybuje cilova skupina
zamestnancu




Jak lépe balit ... a prodavat

Paralela prodeje:

Prodejce musi mluvit
jazykem svého cilového klienta

Prodejce musi jit
za svym cilovym klientem



Jak lépe balit ... a prodavat

DISTRIBUCNI KANALY
* Osloveni tam, kde mohu svou cilovou skupinu potkat
Poulicni prodej nebo high street
KOMUNIKACNI NASTROJE
* Osloveni nastroji, které ona vyuziva
Inzerat, primé osloveni, domaci prodej, viralita — reference, ...

FORMA OSLOVENI — ZPUSOB KOMUNIKACE pfizptsobeny
potrebam cilové skupiny

e Kvalita (formulace osloveni, priority sdéleni, vedeni diskuse od
,A“ do ,Z“ grafika)

* Kvantita (Cetnost osloveni, opakovani / vidy nové, ...)
* Cas (trzni obdobi, &as osloveni v priibéhu dne, ...)
 Obsah: méné (a konkrétné) je ¢asto vice




Distribucni kanaly a nastroje

~b, LinkedIn, Twitter, Instagram, Youtube,

Pracovni portaly, pracovni agentury,
neadhuntri, pracovni urady, tisténa media,
inzertni plochy, inzerce,

Firemni stranky, reklamni akce, vlastni
databaze, klienti, partneri,

Reference, viralita, blog, sdileni zkusenosti na
uvedenych kanalech, firemni akce, videa,
reklamni materialy




. Mame pocit, Ze je,, jasno“

. Hledame supermany

. Kasleme na obal




Fakta, fakta, ... energie chybi

Paralela s obchodem

Jaké informace jsou pro klienta dulezité, aby se
rozhodl k nakupu

e Zda uspokoji jeho potreby a ocekavani
— Faktické informace
— ,,Brnknuti na city”

Jsme dynamicka banka x Jsme stabilni banka



Priklady inzeratu

e Uz vas nebavi dojizdét do centra? A pri
predstave korporatu se vam deéla vyrazka?
Chcete pracovat v mensim tymu v pratelském
prostredi? Videt za sebou své vysledky a jeste si
u toho uzit spoustu zabavy? Tak potom ctéte
dale.

* Hleda se Sikovny IT Administrator (vétsina veci
nam bézi na Microsoftu), ktery by se staral o nasi
infrastrukturu, o nase ucty a proste tak, aby vse
fungovalo jak ma




Priklady inzeratu

Lovec obchodnich prilezitosti
e Uz cestou do prace se tésis na to, jakou dobrotu nam

kolegyné prichystaly. Ve fronté u kavovaru s kolegy pokecas o
planech na vikend, filmu ktery si vCera vidél v kiné.

e Zacina lov na nové prilezitosti - najdes si, obvolas potenciona
Ini zakazniky, jde to skvéle, takze se ti podarilo domluvit 5 no
vych schuzek.

e Zemaill ti vyplynulo par novych pozadavku, které proberes s
kolegy v tymu (projektakem, grafickou Ci
klientskym servisem)

* Cekaji t& celkem 4 schlizky. Prvni dvé bohuZel nedopadly,
treti je vSak vydarena - zakaznik je nadseny a hned planujete
obsah aplikace. Dokonce i dalSi schuzka vypada slibné tenhle

zakaznik vsak bude orisek - domluvis s nim hned dalsi schtzk
u, kde bude i obchodni reditel (spolecné si s nim poradite). ...




Priklady inzeratu

V& &d

* Hledame séfa recepce, ktery se usmeje, zaridi, niceho
se neboji, dokonce ani fronty u prepazky Ceské posty.
Umi si poradit, a kdyz je potreba, tak dokaze po Praze i
ridit auto. Zasedacky udrzuje v poradku a vonave,
hosty vita s Usmévem a u klientu si uz pamatuje, jak
svou kavu piji. Nedéla mu problém objednat vse od
ovoce pres zmrzliny a sesivacky pres macbooky a taxi
az po elektrikare. Obcas i dostatek alkoholu pro
firemni party Ci bar pro 80 lidi. ASAP. :) Vi, kde maji
nejlepsi kolacky a nejhezci kvétiny pro oslavence. Ma
prehled o tom, komu se vypsaly fixy na
brainstormingu, také pro¢ nefunguje mycka na nadobi
a kdy ma dovolenou pani uklizecka.
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| personalista prodava...

...mimo firmu (jako nakupdi) a dovnitr firmy (jako prodejce)

NABOROVY PROCES

Analyza Priprava Realizace Ukonceni
naboru kampaneé naboru naboru

e analyza trhu e Distribucni e Komunikace e Vybeér

* analyza kanaly s uchazedi e Uzavreni
pozice & role ¢ Komunikacni e Vybérové komunikace
e “obchodni nastroje rizeni s uchazedi
prizkum” e Akvizicni e “prodej” e “poprodejni
metody servis”

e “vyroba”



| personalista prodava...

...mimo firmu (jako nakupdi) a dovnitr firmy (jako prodejce)

DODAVATELE: noviny,
internet, soc. sité,
headhuntefi, pers. Agentury,
pratele, ...

PRACOVNICI:

stavajici, minuli i
budouci

INVESTOR:
management firmy

B PERSONALISTA g
“manazer

projektu”) ' REGULATOR TRHU:
urady prace,
bezpecaci, ...

FINANCIER:
planovadi, financaci

UCASTNiICI KLIENT: zadavatel
NABORU poptavky (manazer

utvaru, ...)



Casté chyby , nakupéiho”

Komunikace s budoucim zameéstnancem

Komunikuje pozdée

Neodpovida

Nechava viset inzeraty

Neni transparentni v podavanych informacich

(vzhledem k procesu, ocekavanim kandidatu)



Casté chyby , prodejce”

,Prodej“ kandidata do firmy
 Komunikuje pozdé
* Neridi proces — nechava véci vyhnit

* Nevysveéetluje a neprodava sva rozhodnuti a doporuceni
Zpétny prodej vybranych kandidatl zadavateli

— Shoda / neshoda v kvalifikacnich kritériich (soft & hard
skills)

— Prinosy a rizika v predem definovanych oblastech
— Osobnostni charakteristiky

* Kompatibilita se zpusobem fizeni

* Kompatibilita s tymem

» Kompatibilita cild kandidatt s cili firmy / tymu




| personalista prodava...

...mimo firmu (jako nakupdi) a dovnitr firmy (jako prodejce)

PRIDANA HODNOTA, KTERA ODLISUJE:

e Osobni pristup — vzbuzeni zajmu o firmu,
navazani vztahu

* Angazovanost — zajem o kandidata

e /pétna vazba

e Osobitost —nazory oprené o zkusenost a
odbornost, ndvrhy na Upravy/zmeény, vzbuzeni
zajmu

* Angazovanost — zajem o reSeni problému
zadavatele




Uzitek pro personalistu

Zvysuje ziskovost svych internich klientu a firmy

— Dobry vybér nese vysledky (kvalita — kvantita —
cas),

— Snizuje se fluktuace, absence,

— Nemusi se hledat znovu (Setri se penize a ¢as)
SniZuje naklady svych internich klientt a firmy
— Uspora ¢asu a energie manazera

— Uspora ¢asu a energie personalisty
— Uspora externich naklad(

Posiluje se vnimani hodnoty personalistiky



Zaver — vyzvy vV recruitingu

oeVewvV

pripravy

* ,Nejvhodneéjsi neznamena nejlepsi“ — pochopit, ze
supermani jsou zatim jen v pohadce

e ,Popis pozice nepredstavuje popis ocekavané role” —
pochopit, ze naucit se da mnoho véci, zmeénit chovani
|ze obtizné

 _Formalizace naboru se zrcadli v chovani uchazecu” —
pochopit, ze horsi, nez negativni odpoved, je nejistota

* I personalista prodava ...“ — pochopit svou roli
V procesu



DEKUJEME ZA POZORNOST

Jana Lazarova Petr Merezko
777 062 092 602 260 854
j.lazaro@seznam.cz merezko@post.cz

http://janalazarova.cz/on-line-hrbp/



