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ZAVOLAL VAM NEZNAMY

HLAS A NABIDL
PRACOVNI SCHUZKU?
NEODMITEJTE! MOZNA
VAS CEKA JESTE

LEPSIi BUDOUCNOST,
NEZ O JAKE JSTE
SNILI. ZREJME SI

VAS VYTIPOVAL
HEADHUNTER, KTERY
HLEDA SPICKOVE
ODBORNIKY CI

TOP MANAZERY NA
VRCHOLNE POSTY A ZA
SKVELYCH PODMINEK!
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Personalnich agentur rlzného typu ptso-

bi na ¢eském trhu hodné, ale jen ty ,nej"
dokazou pro klienty najit adepty na nejvyssi
posty — na mista Spic¢kovych odbornikd, top
manazer(, generdlnich fediteld. V tu chwili
se i konzultant ménl, alespori pfileZitostng,

v headhuntera. Pak ovSem existuji osobnos-
ti, které jsou za headhuntery povaZovany
bezvyhradné, dokonce i konkurenci...

Hledame, nepfetahujeme

Podle Jana Bubenika z Bubenik Partners (co
do poétu lidi mala firma, ale roéné zvladne
pfiblizné tficet projektl, zabyva se vyhrad-
né& obsazovanim adeptl na posty nejvy3si

a rozhodné patii do posledné jmenované
kategorie) se headhuntingem minf pfimé
vyhledavani, osloveni a nabor pfedem defi-
novanych a posléze vybranych kandidatd.
+My kandidatim prezentujeme pfileZitost
postoupit v kariéfe vétSinou o kousek dal
nebo se naucit nové véci, ale také nabizime
jinou kulturu. Cechy, Polaky &i Slovéky &asto
vyvazime do Ruska, na Ukrajinu, do byvalé
Jugoslavie, Rakouska. Doma totiz narazi

relativné rychle na takzvany sklenény strop,
trh jim uz dal nedovolf rlst," Zjednodusené
se pokusil Bubenik vysvétlit naplfi své prace
mamince: ,Je to néco mezi firemnim psychi-
atrem a Zidovskou dohazovackou...”

Leo Dittmann ze spole¢nosti Dittmann
Consulting sice pro klienty ziskava Spickové
odborniky, za ,lovce mozk(* &i hlav se viak
nepovaZuje. Podle néj je prace vyjadiena
timto vyrazem zizené vnimana jako pre-
taZeni osoby z firmy do firmy, bez pocitu
zodpovédnosti za spravnost feSeni, nasledk(
pro klienta, kandidata a i firmu, odkud kandi-
dat pfechazi. A také poznamenava: ,Nedo-
mnivam se, ze by mél nékdo Zivnostenské
opravnéni pfimo na headhunting.“ S po-
sledni vétou Jan Bubenik souhlasi: ,Pro nasi
praci pouzivame v &esting vyraz personaini
poradenstvi, v angli¢tingé executive search &ili
opravdu pfimé vyhledavani. Jako spoleé¢nost
musime mit opravnéni od ministerstva prace
a socialnich véci." Slova o pouhém pretaZeni
osoby z firmy do firmy v3ak striktné odmita:
.Pro klienty, pro néz pracujete, se musite
stat dvéryhodnym poradcem a partnerem.
Zjistit, jaci lidé, s jakymi parametry chova-

ni a hodnotami ve firmé uspéji, jaké sama
povazuje za uspésné, efektivni. Firma musi
chtit kandidata, kandidat musi chtit firmu

a pfilezitost, kterou mu nabizi. Snazime se,
aby clovék odchazel sludné, aby neutikal od
rozdélané prace. Pokud to totiz udélal jed-
nou, moZna to pak udéla i u naseho klienta."
Podle Hany Navarové, ktera s vyhledavanim
gpitkovych odbornikl zatala u? v roce 1991
a stala se prvnim €eskym konzultantem ve
sluzbach spolec¢nosti Neumann, prvopodat-
ky byly se sou€asnou situaci nesrovnatel-
né. Nejdfive pfichazely s poZadavky velké
mezinarodni firmy, které nevédély, jak najit

wZe zlata, které je
na nasem zdejSim

i mezinarodnim trhu
k dispozici, hledame
to s nejvice karaty.”

vhodné zaméstnance ze zdejich zdroju.
Situace se zménila, ale napfiklad uméni Gist
mezi fadky Zivotopisu je nadale uziteéné... Na
rozdil od minulosti uz dnes ovéem dokazou
klienti lepe specifikovat naroky na hledaného
odbornika, zadani jsou konkrétnéjdi, oéekava-
ni realistict&jsi. V personalnich Utvarech sedi
Casto lidé, ktefi sami majl zkugenosti z plso-
beni v personainé poradenské agenture.

Experti hledaji experty

JZe Zlata, které je na zdej$im a mezinarod-
nim trhu k dispozici, hledame to s nejvice
karaty,” dopustil se poezie charakterizujici
praci hledacl Zadanych 8pi¢ek Leo Ditt-
mann. Skute¢nost, vyjadrujici situaci kolem
«dostatku karatd®, je uz prozai¢téjsi. Podle
Alede Krizka ze spole¢nosti Robert Half
International jsou od loriska stale vzacnéjsi
kvalitni odbornici zejména v oblasti infor-
macnich technologii, letos se nedostava
finan¢nich specialistd, Uéetnich, ale ani ob-
chodnik(. Hana Navarova souhlas: ,Chybéjl
napfiklad specialiste, ktefi uméji s poéitaco-
vym systémem béznym v USA ¢&i v Japon-
sku, s evropskym v&ak nikoli.”
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Co, s kym nebo pro koho...

Penize? Kariéra? Jméno firmy? Rlzné jsou
zkusenosti ¢eskych headhunter( s nejza-
vaznéj&imi argumenty, které maji adepta na
vysoky post presvedcit, Ze to, co bude, je
Iepéi’ nez to, co je. Jan Bubenik fika: ,Zdlezi na
osobni preferenci kazdého, ale také na rodinné
¢i Zivotni situaci. U oslovené osoby s détmi na
vysoke Skole a hypotékou bude mit ,za kolik®
veétsi vahu nez to, Ze ma firma trochu hor&i
reputaci a budete mit méné piijatelného &éfa...
Od urcite vySe stavajiciho pfijmu uZ ale penize
nejsou prvofadé. My se zaméfujeme na Spic-
kové posty, a tak se mlZe stét, Ze nabidka ,za
praci v Rusku &tyfikrat tolik, jako mate dnes’,
necha ¢lovéka chladnym, ale na ,dvakrat

tolik, co mate dnes, ovSem v Némecku', uz
zareaguje.”

Hana Navarové se domnivd, Ze jméno firmy
nehraje v nasich podminkéach tak zasadni roli
jako v jinych zemich, napiiklad v Japonsku.
Ale ani penize nejsou éasto hlavnim motivad-
nim faktorem, jelikoz jde vétsinou o lidi, ktefi
uz maji plat na vysoke Urovni. Spise zaujme
cely bali¢ek nabidky, manazefi berou nabizené

misto jako wyzvu vstoupit do néGeho nového,
nepoznaneho. Leo Dittmann zase povaZuje
finanéni stanku za citlivou na strané klienta

i kandidata: ,Motivace penézi a jistotami typu
finanéniho zdroje je dnes vétsi, nez byla v mi-
nulosti, ale pfesto nelze stavét logjalitu nového
zaméstnance na zakladé financnich prislibd,
kdyz jeho rozhoduijici motivaci je kupfikladu
odborny rozvoj, a ten by mu firma neumozni-
la.” Ales Krizek Zadny vyrazny vyvoj v oblasti
motivaéni nepozoruje. DllezZité je, podle jeho
zkusenosti, jméno firmy i to, co nabizi. Je
prosté na headhunterovi, aby posoudil, ktery
typ ,argumentu” bude nejucinngjsi...

A za kolik

Penize funguji vzdycky. Jako argument jsou
opravdu velmi, velmi pfesvedcivé... Nasledujici
Udaje je nutno brat jako Spicku ledovce, nikoli
jako platy lepsich primérti v daném oboru,
Navic u nejlépe placenych manazer( realistic-
1&j5i nez mésicni plat je celkovy roéni piijem,
ktery vyrazné ovliviiuje napf. podi na zisku Ci
pridéleni firemnich akcii. Prizkum némecké
poradenske agentury Kienbaum ukézal, Zze

zatimco &éf deefingé spoleénosti nadnarodni-
s
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ho koncernu v Cesku ro¢né vydéla kolem 82
tisic eur (asi 2,3 milionu korun), jeho némecky
kolega se miiZe téit z roéni odmény ve vysi
258 tisic eur (asi 7,2 milionu korun).
Dlouhodobé nejlépe placeny jsou pozice

v top managementu finanénich a bankovnich
instituct. Nejlépe placenym manazerem v CR
je generdinf Feditel CEZ Martin Roman, jehoZ
zakladni plat se pohybuije v ¢astce kolem
25-30 milionG korun roéné. Reditelé nékterych
firemn si vydélaji mésicné i kolem pdl milionu,
finanéni Feditelé od 90 000 do 250 000 KE&. Na
nemanazerskych pozicich pati ke Spickovym
wdélky poditadovych expertd, advokatd, ob-
chodnikii, poditadovych a finanénich analytikd.

Chci §éfa jenom z Britanie...

Ov&em nejen firmy, ale | adepti majl své
naroky, nékteré z nich mohou plsobit az
zabavné. Ze strany kandidéta se mlZe objevit
pozadavek odpovidajictho postu i pro partnera
&i partnerku, pro déti pak Skola, ktera se svym
zaméfenim bude co nejvice bliZit Skole dosa-
vadni. Hana Navarovéa se setkala s pfipadem,

Jan Buk

kdy adept cht&l mimo jiné auto — dvoulitr a Sé-
fa miuviciho wwhradné britskou angli¢tinou &ili
Zadného Holandana ¢ AmeriCana. Nékdy je
ov&em ambiciéznéjsi okoll nez samotny kandi-
dat. Leo Dittmann davé k lep&imu pfipad, kdy
snaha kandidata ziskat vyznamnou manazer-
skou pozici byla vysledkem obrovského tlaku
rodiny — on sém mél z pfipadného vitézstvi

v konkurzu a naslednych povinnostf hriizu.
,Byl to raciondiné uvaZujici muz s realistickou
predstavou, na co ma a na co ne. Dodali jsme
mu odvahu, aby na pozici neaspiroval, a pora-
dili, jak to doma podat co nejprijateln&ji.”

Co je nejdllezitéjsi?

Metody viastniho headhuntingu jsou rtiz-

né a malo vefejné. Podle Jana Bubenika je
nejdlleZitgjdi stravit hodné Easu s klientem pfi
definici projektu — co mé novy &lovék spolec-
nosti dodat, je-li spole¢nost viibec nastavena
organizacné tak, aby ¢lovék, kterého head-
hunter pfivede, mél nastroje, jimiz by spinil oce-
kavané. ,| kdyZ tam pfivedete toho nejlep&iho
¢lovéka a on nebude mit nastroje, kompetence
délat rozhodnuti — bude to neudspéch...”
Zatimco nékdo upfednostriuje prvni kontakt

Hana

pres telefon a nendpadné navazani kontaktu
pfi golfu zcela vyluduije, jiny uznava neformaini
nasazeni brouka do hlavy kdykoli a kdekoli.
Jan Bubenik vyzrazuje jim preferovany nasle-
duijici postup. Konzultant, neboli headhunter,
mé jednoho aZ dva researchery, kteff aktualng
ke kazdému projektu hledaif lidi odpovidajic
kvalifikaénim parametrm, které klient poza-
duje. DaleZitou roli hraje i spravné nacasovani.

Kdyz ,,ulovite“ country
manazera s rocnim
platem kolem tri

milion(, jednoduchym
propoctem vychazi
,yhlava“ za milion.

MdZe se stat, Ze tomu, kdo by byl nejvhod-
n&jsi, v zavéru roku dojde tilety bonus, a tak
by pfigel o hodné penéz. Dalsi vhodny kan-
didat zménil praci pred tfemi mésici a odejit

Leo Dittmann - Dittms

jedté nechce..." V dnedni dobé& neni pry téZke
pfipravit seznam jmen na zakladé parametrd,
které headhunter researcherovi zada. ,Pak
wytipovanému ¢lovéku zavoldme (uz pfimo
headhunter — pozn. red.) na mobilni telefon

a velmi strucné — bez uvedeni jména klienta

- popideme pfileZitost, pro kterou hledame
kandidata, a poprosime, jestli by si na nas
udslal ¢as.* Po pohovorech s kandidaty nésle-
duje jejich nejuzsi wbér. Ales Krizek doporu-
Suje dva az tfi: ,Samozfejmeé zaleZi i na tom,
jakou pozici mate obsadit. Pokud jde napfiklad
o dafiového specialistu pro stfedni a vychodni
Evropu, tak pét kandidatd ani nesezenete. Na-
vic pfi jejich vyS8im podtu pfenadi agentura Cast
své zodpovédnosti na klienta a to neni fér. Ten
prece plati za to, Ze vy mu seZenete ty nejlepsi,
co na trhu jsou.” Jan Bubenik se domnivé, Ze
nejlepéi je varianta, kdy ma klient dva, maximal-
né tfi kandidaty — a v8ichni se mu Iibi: ,Kdyby je
vidél separatné, vybral by si kazdeho.”

Honoraf az po strop

A jelikoz jde o obsazovani odbornikdl na nej-
vy&8ich postech, logicke jsou i vysoké odmény
pro headhuntery. Nékdy je honorar napfiklad

trojnasobek mésiéni mzdy — ale to spiSe

u stfedntho managementu, jindy je Castka
vyjadfena procenty. Konzultanti Spickovych
agentur, kteff pfileZitostné vyuzivaji Direct
Search neboli pfimé vyhledavani, pfinesou
svému zameéstnavateli Sastku ve wysi triceti

i vice procent z rocni mzdy Uspésne ulovengého
odbornika. Jan Bubenik objasnuje: ,Ve chvili,
kdy podepieme smiouvu, nam dava Klient
zakladni &ast honorafe. Daldf ¢ast pote, co
pfijme nami doporucené adepty k pohovo-

ru. Poslednf tfetinu obdrzime, kdyZ vybrany
kandidat akceptuje klientovu nabfdku. Obecné
je to asi jedna tfetina rocni kompenzace, tedy
celkového rogniho pffjimu némi nalezeného
adepta. To je standard. JelikoZ délame vetsi-
nou lidi s vysokymi pfjmy, nékdy se dohod-
neme s klientem na takzvaném stropu nebo
na fixnim honoréri. V pfipade, Ze to dopadne
Spatné a v takzvané zaruéni Ihité adept skon-
&, musime v8e udélat znovu — a zadarmo.”
Pokud jde o takzvanou zaruéni Ihitu, liSl se
podle personalni agentury, podle postu, na
ktery se jeji adept dostal, a samoziejme na

smiuvnim ujednani. Byva tedy od tfimésicnich
(u stfedniho managementu) pres Sestimésicni
a v phipadé postd nejvy$sich dokonce rocn...
Nakonec trochu matematiky: kdyz ,ulovite"
country manaZera s ro¢nim platern kolem tii
miliond, jednoduchym propod&tem vychazi
Jhlava® za milion. Takowy ,Ulovek" se docela
vyplati, Zze?

Minusy — a minusy...

S rostouci konkurenci v eskych loveckych
revirech se objevuji nékteré nekalé praktiky
headhunter(l i ,tzv. headhunterd®. ,Pfibyva
agresivita i neseriéznost, napfiklad koluji Zivo-
topisy nékterych kandidatd, aniz by s tim byli
souhlasili," stéZuje si Hana Navarova.

Ne vsichni dodrzuji pravidlo, Ze kdyz pra-
cujete pro jednoho klienta, tak nemizete
jeho lidi oslovovat pro klienta jiného. Nebo
e nikdy nesmite oslovit Glovéka, kterého
jste do firmy umistili, i kdyby se ¢asem hodil
nékam jesté lépe. Za dalsi nedvar, s nimzZ se
také osobné setkal, povaZuje Jan Bubenik,
Jholandskou aukci na ¢est”. To znamena,
kdy? si statni firmy najmou ,headhuntera” na
to, aby posvétil politickou nominaci Elovéka,
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ktery opravdu neni tim nejlep&im a nejvhod-
nejsim na dany post. A ,headhunter” se
pod to podepise, ackoli jde o jeho profesni
selhan...

+Problematické je chovani nékterych za-
hrani¢nich firem, které nerespektuji pravidlo
diagnostiky, Ze dotazniky a testy se maji

délat v materském jazyce. Kdyz je pak adept
pozvan do ,centraly" v zahranici, a¢ ma
dobrou komunikaéni anglictinu & némdéinu, pfi
testech osobnostnich a inteligencnich, navic
jinak standardizovanych nez u nas, to stacit
nemusi. A pak dochézi k rozpakim hranigicim
s nedlvérou — jak to, Ze Eeska agentura ho
ohodnotila Iépe nez nas ,korporatni expert”,
fika Leo Dittmann.

Neéktefi headhuntefi, v tomto pfipadé spi-

e konzultanti z méné seridznich agentur,
také Celi nafCeni, Ze piijimaji zakazky, jejichz
cilem je sice pretahnout experta, ale hlavné
destabilizovat konkurenci. Jini se zase uchyluiji
k predstavovani stinovych kandidatt — tedy
dopliovani ,do pocétu”. Ale vée se, jak fika Jan
Bubenik a dalsi podobné smyslejici porad-

ci ¢i konzultanti, rozkiikne — a znamena to
konecnou...

Leo Dittmann povaZuje za negativni jev take
podcenovani vyznamu exkluzivni smlouvy

s agenturami a naopak, pfili§ velky dlraz

na rychlost dodéni co nejvice kandidatt od
rliznych agentur. To nuti asto agenturu,
ktera na podobné podminky pfistoupi, na-
bizet kandidaty z databaze a nesoustfedi se
na vyhledani nejlepsiho adepta. Podle Alese

Desatero
profesionalniho

headhutnera

* Neoslovovat po dobu ,hajeni*
clovéka ze spoleénosti, ktera
byla vasim klientem a vy jste ji
duvérné poznali.

* Nikdy ,nelanafit“ osobu, kte-
rou jste pro klientskou firmu
uspésné nasli.

* Prospésnost pro klienta i kan-
didata.

¢ Pfedani maxima informaci

obéma stranam, nic nepred-
stirat, hlavné nelhat!

¢ Nepredpojatost - odolani tren-
diim politickym, narodnostnim
i dalSim.

¢ Dobra orientace v rtiznych
odvétvich - ne jen monokul-

Kfizka se ovSsem exkluzivita take nesmi pfe-
cefiovat a souhlasi s ni pouze u nejvyssich

pozic. ProtoZe exkluzivita souc¢asné zname-
na mensi konkurenci, a kde nenf konkuren-

turni Feseni, ale i zkusenosti
mezioborové.

* Schopnost poucit se z pred-
chozich Spatnych, ale i dob-
rych vysledku.

* Ziskavani novych informaci
- véetné novych nastrojl pro
poznavani ¢lovéka.

o Striktné zamitnout i nejmensi
naznak jakékoli diskriminace.

* Pracovitost — headhunter zaci-
na prece ¢asto tam, kde to jini
vzdali ¢i neuspéli...

A bonus:

* KdyZ nemate dlvéru, nejste
diskrétni - tak se neuzivite!!!

REPORTAZ

ce, neni vyvoj... Jan Bubenik je jednoznaéné
pro exkluzivitu: ,Neexkluzivné nepracujeme.”
Zvlasté na tak malém trhu, jakym je Ceska
republika, pak miZe dojit k tomu, Ze se bude
Gast kandidatl prekryvat, a pasobi velmi ne-
vérohodné a nekompetentng, kdy?z tfi rizné
firmy volaji jedné osobé a za stejneho klienta.
Pak to skoné&i tim, Ze se firmy pohadaji, komu
kandidat patfi... ,Pfi exkluzivité vnimame, Ze
musime problém vyfesit, je to nase nedélitel-
na zodpovédnost. Dava nam to kiid na préci,
a take nerozmeélnénou pozornost klienta.
Paklize to zkazime, i ta ostuda je jenom
nase,” dodava Jan Bubenik.

Lano pro lanare
Kolik je u nas headhuneter(, se pfesné nevi.
Ales Kfizek pfipousti, Ze Spickovych urcité
nejsou desitky. Rozhodné je jich méné, nez
to na prvni dojem vypada. ProtoZe v jejich
pfipadé plati, Ze ,pracuji tise a efektivné",
A jelikoZ i headhunter je jen ¢lovék, navic
Uspésny a uzitecny, také byva lanaren... ,Je
to pravda,” pfiznava Hana Navarova. ,Zrejmé
to v nékterych pripadech i vychazi, my ve fir-
mé se nabidkou pobavime — a tim to koné&i.*
Take Jan Bubenik pfiznava: ,Zrovna nedavno
mi volala jedna globalni firma, jestli bych ne-
Sel délat pro jgjich prazskou pobocku. Stava
se to i koleglm. Je to pifjemné posilenf se-
bevédomi. VEeobecné je na nadi praci velmi
pozitivni, Ze kdyz lidem zavolate, vétsinou je
to neurazi, ale naopak — jsou polichoceni."
Andrea Zbodakova

Kdo nejvice
chybi na ¢eském
trhu p

Odbornici
zejména v oblasti
informacénich techno-
logii - programatofi,
konzultanti, projektovi
manazeri. Letos se
nedostava financnich
specialistl, Gcetnich,
chybi i dob¥i
obchodnici,
vyvojafi.




