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      Proč?
    

    
      Chodí za námi, často se ptají a hledají odpovědi pro svůj vlastní výběr nových kolegů a kolegyň. Živnostníci, start-upy, malé a střední firmy řešící si výběr nových parťáků sami. Nemají, anebo nechtějí dávat, peníze personálním agenturám za jejich služby, protože právě tučné faktury jsou nepříjemný zásah do rozpočtu, a ještě k tomu bez pocitu jistoty. Proto sází na svou kartu a hledají na vlastní pěst. Objevuje se však mnoho úskalí na trnité cestě za získáním toho správného člověka do svého týmu. Často jde o slabý marketing pozice, nepříliš dobré pojmenování, co od nového člověka čekají, a i když už tohle projde, kámen úrazu se projeví u pohovoru, kdy kandidát říká jedno, ale nakonec se bohužel ukáže „to druhé“.
    

    
      Naše kniha vám ukáže celý proces náboru od A do Z. Na co si dát pozor, čeho využít ve svůj prospěch, a především jak dlouhodobě uspět při výběru lidí a tím získat na trhu podstatný náskok.
    

    
      Tato kniha má za cíl pracovat s principy více než 
s konkrétními případy. Nevíme, zda vybíráte asistentku, pomocnou účetní, finančního ředitele nebo vývojáře. Proto berte veškeré příklady a příběhy v této knize jako ukázku principu, způsobu, jak s vybranou oblastí pracovat než jako konkrétní návod na tu či onu pozici. Neočekávejte vědecky podložené výzkumy a citace z desítek knih. Popisujeme své zkušenosti, svůj pohled, jak má práce výběru lidí vypadat 
z našeho pohledu. Každá firma je složená z jedinečných osobností, a proto nejde jeden konkrétní případ aplikovat dvakrát stejně. Vybírání lidí do týmu je velmi důležitý úkol, ke kterému můžete přistoupit s hravostí či promyšleným systémem. Je jen na vás, kudy se vydáte. Především vás prosíme, zapojte maximálně selský rozum a přemýšlejte 
o lidech lidsky, nikoli jen procesně. Přejeme mnoho zdaru, zábavy i nových a přínosných informací při čtení.
    

     

    
      
        

      
    

  
    
      

    

    
      Kdo jsme
    

    
      Jsme Charlie a Markéta Greenberg a od roku 2015 spolu budujeme vlastní projekty a firmu. Historie nás vede však mnohem dál. Což se za chvíli dozvíte. Dívejte se na naše zkušenosti přes brýle faktu, že jsme každý úplně jiný typ osobnosti. S lidmi pracujeme celý život a naše odlišnost nám dává příležitost vidět všechny okolo nás z jiného úhlu pohledu, což vám pomůže vidět nábor lidí z různých stran. Díky tomu si možná i lépe uvědomíte, jak váš pohled na věc je jen jeden z mnoha a jak kdokoli jiný tu stejnou situaci bude vnímat úplně jinak. My jsme se naučili tento fakt brát jako velkou výhodu, když s námi naše okolí své pohledy sdílí. Věříme, že koncept knihy vám bude příjemný a vždy si najdete přístup, který je vám blízký. Chceme, abyste snadno pochopili každý úsek podle toho, jací jste vy, kde máte své talenty a schopnosti. Naše práce je mnohdy založená na metodách Carla Gustava Junga, tedy MBTI, terapeutických metod, zkušeností, manipulativních technik a pozorovacích schopností.
    

    
      Charlie
    

    
      Ať chceme nebo ne, naši rodiče nás prostě ovlivní. Ti moji mě ovlivnili svými životními obraty a změnami. Máma je už léta kartářka a terapeutka denně slýchající nejrůznější příběhy lidí. Táta je zase student buddhismu a později také terapeut. Takový ten sečtělý typ, co si pamatuje neskutečné množství informací. Protože jsme často o jejich zážitcích a studiu lidských povah mluvili, nabíral jsem obrovské množství informací. Jak se říká: „Co se v mládí naučíš, ve stáří jako když najdeš.“ Uvědomuji si již teď, že mě dětství zformovalo tak, že se na lidstvo asi už pokaždé budu dívat pohledem terapeuta. Sám jsem tuto profesi několik let vykonával. Měl jsem stovky klientů, kteří za mnou chodili s rozličnými obtížemi. K tomu jsem časem přidal marketing a psaní textů ovlivněných tím, co pro lidskou mysl funguje. Od osmnácti let píšu knihy, k dnešnímu dni jich mám ve své sbírce čtrnáct a tvořím další.
    

    
      Protože se každý z nás narodí s nějakými talenty, popíši krátce i ty svoje. Pro jednoduchý popis toho, jak vnímám svět, volím MBTI. Nicméně není to jen o této metodě. Kombinuji vše, co jsem se kdy naučil a vyzkoušel. Zároveň nemějte obavu, že vy takový výcvik nemáte a nebudete souvislosti chápat. Od toho máte v ruce tuhle knihu.
    

    
      Podle MBTI jsem typ osobnosti ENTP. To znamená, že jsem logik, člověk zaměřený na fakta, struktury, čísla a systém. Jsem intuit, což mi dává dar vidět nové možnosti, způsoby a cesty. Jako extrovert vidím věci z nadhledu, pozoruji jeden celek a jsem týmový hráč. Čtvrté písmeno představuje vnímavost, což mi umožňuje pracovat na více činnostech najednou a přirozeně vyvolávat změny. Můj pohled na výběr kandidátů je spíše vědecký, vnímám jej jako proces plný pozorování a vyhodnocování informací zabudovaných ve struktuře. Navíc díky terapiím a zkušenostem s lidmi vidím 
i příčiny. Jinými slovy vidím motivy jak kandidátů, tak 
i personalistů, ať jsou jakékoliv.
    

    
      Markéta
    

    
      Moje dětství a vyrůstání vůbec k práci s lidmi nesměřovalo. Narodila jsem v malém městě. Mou největší zábavou bylo lézt po stromech a hrát fotbal. Až jsem odešla na vysokou školu do Brna, začala jsem pracovat jako asistentka v různých firmách. Zkusila jsem korporátní firmu, menší realitní kancelář, IT firmu, práci přímo na univerzitě. Chvíle, kdy jsem si uvědomila, že je veškerá práce každého z nás o lidech a 
o vztahu s nimi, přišla s mou vlastní živností. Podnikala jsem několik let v přímém prodeji kosmetiky. V jednu chvíli jsem pod sebou měla více než padesát obchodnic, takže jsem měla plné ruce práce s mezilidskými vztahy, motivací, vedením a obchodními výsledky. Tady jsem pochopila, jak je důležité říkat pravdu, celou pravdu a nic než pravdu. Tady jsem si uvědomila, že ať dělám cokoliv, musím si za svými rozhodnutími stát i roky poté, co odezní. Během svého podnikání jsem si uvědomila, jak těžké je pro mě být zaměstnaná. Potřebuji volnost, rozhodovat o sobě sama se vším všudy. Tuto kariéru jsem opustila, když jsme se s Charliem rozhodli vydat směrem nej Asistentky, marketingu a dalších projektů. Zjistila jsem, že se na obchod nehodím, že mám pracovat především s lidmi.
    

    
      Ve volném čase se ráda starám a trávím čas s Charliem a naším pejskem Kryštůfkem, šiji oblečení, peču sladkosti, tančím a zpívám si. Také ráda zvelebuji náš dům a zahradu.
    

    
      Podle MBTI jsem typ osobnosti ISFP. Znamená to, že jsem empatická, orientovaná na vztahy, emoce, porozumění, vnímání druhých. Život snímám skrze své tělo, to znamená, že jsem smyslově orientovaná. Žiji tady a teď, zkušenosti získávám přes skutečné zážitky, ráda vítězím a nebojím se konfliktu. Přitom jsem introvertka, takže mě zajímají detaily, hluboká podstata věci. Nepotřebuji pozornost druhých ke svému štěstí. A jsem vnímavá stejně jako Charlie, to je náš společný prvek, který se u mě projevuje tím, že dělám spoustu věcí najednou, prostě mě to tak baví a dělá radost. V každodenním životě je pro mě extrémně důležitá spravedlnost. 
    

    
      
        

      
    

  



	Uvědomění: chceme nového člena do týmu



Možná jste byli zrovna na poradě, možná jste byli už měsíc každý den přesčas v kanceláři, možná si klienti stěžovali, že vám práce trvá moc dlouho. Ať se jednalo o jakýkoliv podnět, uvědomujete si, že asi potřebujete člověka do svého týmu. Chcete posilu… Opravdu?

Mnoho firem je neefektivní v tom ohledu, že nemají zpracované firemní procesy. Jak postupně podnikání rostlo přes noc, přicházeli noví lidé na pozici „hasič požárů“. To neznamená, že takovou pozici mají napsanou na vizitce. Jsou to lidé, kteří jsou například projektoví manažeři, obchodníci, operátoři ve výrobě, marketingoví specialisté a podobně. Jen nemají svou roli ve firmě pořádně a jasně pojmenovanou a vyspecifikovanou. Tak dochází k tomu, že namísto vytížení svých kapacit na 80 % pracují na necelých 50 %. Mnohdy tedy nejde o nutnost přijmout dalšího člověka a vynakládat finance na živení dalšího krku. Je čas projít interní procesy, současné kapacity a hledat optimalizace.

Revize interních procesů

Především jde o nepříliš příjemnou práci. Ať už bude výsledkem optimalizace cokoliv, bez správné komunikace se lidem změny líbit nebudou. Často hledají důvody, proč ne, než aby hledali způsoby, proč ano. Proto je potřeba umět lidi do optimalizace zapojit, dát jim možnost se na změnách podílet. Díky tomu se vám celý proces podstatně usnadní, protože

s nápady anebo celými návrhy řešení mohou přijít kolegové a kolegyně z konkrétních oddělení sami.

Jak na to?

Ať už jste výroba, poskytujete služby nebo oba směry kombinujete, revizi uskutečněte stejným způsobem. Neočekávejte od návodu audit pro získání certifikace ISO. Řiďte se selským rozumem. Za krátký čas získáte odpověď na otázku, zda skutečně potřebujete přijmout nového člověka.

Proces . Sepište celý proces od chvíle, kdy obchodní zástupce přináší do firmy zakázku až do chvíle, kdy jste klientovi doručili zakázku a on proplatil fakturu.

Příklad reklamní agentury:


	obchod přináší klienta,

	projektový manažer se spojí s klientem a sejdou se, aby dostali přesnou specifikaci zadání,

	klient dostává obchodní nabídku,

	nabídku klient odsouhlasil,

	účetní oddělení vystavuje zálohovou fakturu,

	klient zálohovou fakturu uhradil a účetní oddělení dává souhlas k výrobě zakázky,

	projektový manažer zadává grafické zpracování pro tisk,

	grafik připravuje návrh,

	grafiku klient odsouhlasí,

	podle specifikace se odesílá objednávka do skladu papíru a barev,

	materiál je naskladněný,

	výroba zrealizuje zakázku,

	tiskoviny se na expedici zabalí do fólie,

	projektový manažer kontroluje výstupní kvalitu,

	expedice kontaktujte klienta, že si může zakázku vyzvednout, případně ji obchodní zástupce doručuje klientovi,

	klient kontroluje kvalitu,

	souhlasí s dodanými materiály,

	účetní oddělení vystavuje vyúčtovací fakturu,

	klient doplácí.



A to si vezměte, že šlo například jen o tisk vizitek. Kdyby šlo

o složitější realizaci, proces bude možná delší. Nezapomeňte, že u každé firmy se proces a pořadí kroků liší. U vás to bude také trochu jinak, že ano?

Lidé . Už známe proces, jakým celá zakázka musí projít. Teď je důležité, kdo do nich zasáhne z pohledu personálu. Kolik lidí se podílí na realizaci našich vizitek z příkladu? Ke každé činnosti přiřadíme jméno, kdo má krok na starost a hned se to dozvíme.


	Obchod přináší klienta, (Petr Růžička)

	projektový manažer se spojí s klientem a sejdou se, (David Novák)

	klient dostává obchodní nabídku, (Petr Růžička)

	nabídku klient odsouhlasil, (Petr Růžička)

	účetní oddělení vystavuje zálohovou fakturu, (Jana Bílá)

	klient fakturu uhradil a účetní oddělení dává souhlas k výrobě zakázky, (Jana Bílá)

	projektový manažer zadává grafické zpracování pro tisk, (David Novák)

	grafik připravuje návrh, (Dana Zelenáková)

	grafiku klient odsouhlasí, (David Novák)

	podle specifikace se odesílá objednávka do skladu papíru a barev, (David Novák)

	materiál je naskladněný, (Radek Truhlář)

	výroba zrealizuje zakázku, (Hynek Topol)

	tiskoviny na expedici zabalí do fólie, (Hana Černá)

	projektový manažer kontroluje výstupní kvalitu, (David Novák)

	expedice kontaktujte klienta, že si může zakázku vyzvednout, (Hana Černá)

	klient kontroluje kvalitu, (David Novák)

	souhlasí s dodanými materiály, (David Novák)

	účetní oddělení vystavuje fakturu, (Jana Bílá)

	klient doplácí. (Jana Bílá)



Na výrobě vizitek se podílelo sedm lidí. Byl to obchodník, účetní, projektový manažer, grafička, skladník, tiskař a expedice. Stále pamatujte na to, že máte pocit nutnosti přijmout nového člověka.

Čas . Už víme, jak celý proces vypadá, kolik lidí a kdo jsou do něj zapojení. Teď pomocí času odhalíme, kde nám celý proces případně může drhnout a vyvolávat potřebu další personální kapacity. Půjdeme na to formou otázek.

Obchodník


	Přináší nové klienty v dostatečné míře (podle plánu)?

	Komunikuje rychle a kvalitně s klienty ohledně cenových nabídek?

	Pomohlo by zvýšení efektivity, kdyby za něj administrativu udělal někdo jiný? Jak se zvýšení efektivity projeví?

	Měl by se více věnovat nějaké konkrétní činnosti, aby přinesl více zakázek?



Účetní


	Komunikuje s obchodníkem a projektovým manažerem dostatečně rychle a kvalitně?

	Dostávají klienti faktury obratem?

	Hlídá splatnosti faktur včas?

	Pomohlo by zvýšení efektivity, kdyby měli v tomto oddělení člověka po ruce? Jak se zvýšení efektivity projeví?



Projektový manažer


	Jsou projekty realizované podle časového plánu a kvalitně?

	Je dodržený nastavený postup realizace projektů?

	Je zadání pro všechny lidi zapojené do procesu srozumitelné?

	Pomohlo by zvýšení efektivity, kdyby měl dalšího člověka k ruce? Jak se zvýšení efektivity projeví?



Grafička


	Dodává návrhy a podklady včas a kvalitně?

	Reaguje dostatečně pružně na dodatečné úpravy podle přání klienta?

	Jak často dodá návrh, který je na poprvé schválený a jak často musí proběhnout dodatečné úpravy?

	Pomohlo by zvýšení efektivity, kdyby měla dalšího člověka k ruce? Jak se zvýšení efektivity projeví?



Skladník


	Objednává materiál pro výrobu dostatečně rychle a kvalitně?

	Dodává přesně požadované a objednané materiály?

	Pomohlo by zvýšení efektivity, kdyby měl dalšího člověka k ruce? Jak se zvýšení efektivity projeví?

	Tiskař

	Dodává výstupy podle plánu a kvalitně?

	Pomohlo by zvýšení efektivity, kdyby měl dalšího člověka k ruce? Jak se zvýšení efektivity projeví?



Expedice


	Zvládá realizovat všechny své úkoly podle plánu a kvalitně?

	Která z činností na expedici bere nejvíce času a může ji udělat někdo jiný?



Na mnohé otázky si můžete odpovědět sami, protože svou firmu znáte. Znáte lidi v ní a jak svou práci dělají. Ukáží se však otázky, které budete muset jít položit přímo člověku, kterého se daná součást procesu týká. Důležité je, abyste lidi, kterých se budete ptát, seznámili s důvodem, proč tak děláte. Jinak budou mít přirozeně pocit, že je chcete kárat, snižovat jejich hodnotu nebo je vyhodit. Když jim osvětlíte, že přemýšlíte nad přijetím nového člověka, aby se současným lidem pracovalo lépe a že vás zajímá jejich názor, budou otevřenější. Otázky uvedené výše potom stačí přeformulovat tak, abyste je mohli položit konkrétnímu člověku.

Příklad s reklamní agenturou má svá specifika. Ne každý má ve firmě tiskaře a skladníka, zvlášť pokud jste například vývojáři aplikací nebo obchodní firma. Proto si otázky

v podobném duchu formulujte pro svou firmu podle svého procesu a svých lidí.

Reakce na získané odpovědi

Představte si, že v příkladu reklamní agentury jsme získali tyto informace.


	Obchodník zvládá obchodní plán, ale administrativu řeší po večerech z domu,

	účetní nestíhá včas kontrolovat příchozí platby,





	
	


	
		Vážení čtenáři, právě jste dočetli ukázku z knihy Výběr lidí selským rozumem.

		Pokud se Vám ukázka líbila, na našem webu si můžete zakoupit celou knihu.
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