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Absolvent hledá práci
Pokud jste ukončili středoškolské či vysokoškolské vzdělání a kladete si otázky typu: Jak si mám najít zaměstnání? Jak mám překonat nedůvěru zaměstnavatelů k pracovníkům bez praxe? Je možné se uplatnit v oboru, který jsem vystudoval? Na jakou práci se vlastně hodím? Jaká je moje cena na trhu práce? Kde mám hledat informace o volných pracovních místech atd., pak jsou tyto řádky určeny právě vám.

Především je nutné si uvědomit, že najít odpovídající pracovní zařazení je dnes pro většinu absolventů často tvrdý oříšek, což je dáno celkovou ekonomickou situací, která v tomto směru negativně ovlivňuje trh práce. Je tedy důležité se připravit na překonávání překážek a na možnost, že cesta za prací bude trochu bolestivá (přechodné nastoupení na pozici nižší, než která odpovídá dosaženému vzdělání, dojíždění za prací, nižší platové ohodnocení, několik desítek přijímacích pohovorů, nutnost dalšího vzdělávání, úplná změna oboru atd.).

Část obtíží si absolventi připravují již v průběhu studia, především laxním přístupem k informacím, neochotou si zajistit jakoukoliv praxi ve vytipovaném oboru a vůbec celkovým plánováním a přístupem ke své budoucnosti. Je jasné, že o aktivní studenty je potom mnohem větší zájem, mají totiž proti svým kolegům jasnou konkurenční výhodu.

Pokud svoji kariéru absolvent nepřipravoval již během studia, je důležité na tom začít pracovat okamžitě po ukončení školy. Spoléhání na pomoc státu, známých, náhody, odkládání nástupu do práce (ještě si chci užít poslední prázdniny) je dost hazardní přístup k vlastní budoucnosti. Mnohem úspěšnější může být systémový přístup k této situaci - sestavení malého tříměsíčního osobního plánu s cílem „prodat“ sebe sama. 

První otázkou pro absolventa je, co vlastně může svému budoucímu zaměstnavateli nabídnout.

Nejčastější výhody a nevýhody absolventů z hlediska zaměstnavatele

	Výhody
	Nevýhody



	- nastoupí za nižší plat

- nemají negatitvní pracovní návyky

- znalost cizích jazyků

- přizpůsobivost
	- jsou bez praxe, pracovních návyků a zkušeností

- zaměstnavatel nemůže absolventa požádat o 3měsíční 

  zkušební dobu

- u absolventek předpoklad mateřské dovolené


Zaměstnavatele budou zajímat především tyto oblasti:

schopnosti absolventa - struktura vaší osobnosti, kladné i záporné vlastnosti, jednání 

nebo životní styl

zručnosti absolventa - vzdělání, alespoň brigádní praxe, znalost cizích jazyků, vlastnictví řidičského průkazu, komunikativní a organizační schopnosti, reakce na stres, flexibilita

motivace absolventa - jaké jsou rozhodující pracovní motivy: peníze, pracovní prostředí, kariéra, samotná práce, pracovní vztahy, odpovědnost nebo uznání

Je tedy důležité si nejdříve uvědomit, kdo jsem já a teprve potom svoji poptávku srovnávat s nabídkou trhu práce. Rozhodující je najít svoji konkurenční výhodu, kterou se odliším od zástupů svých kolegů. 

Zkrácený příklad osobního plánu na získání práce:

	Číslo
	Úkol
	Provádí
	Termín

	1
	Analýza osobního potenciálu
	psycholog, pers. agentury

základní rysy lze určit osobně
	do 1 týdne

	2
	Zjištění nabídky na trhu práce
	úřady práce, personální agentury
	do 2 týdnů

	3
	Osobní kontakty na personálních odd. organizací v regionu
	osobně
	10 kontaktů týdny

	4
	Spolupráce s úřadem práce
	úřad práce
	1x za 3 týdny



	5
	Komunikace s personální agenturami
	personální agentury


	1x za 14 dní

	6
	Oslovení všech známých - získání informací o firmách
	osobně
	5 kontaktů týdně

	7
	3denní tréninkový program zaměřený na praktickou aplikaci absolventa  v oboru
	školicí agentury
	co nejdříve

	8
	Sledování inzerátů organizací

a Internetu
	osobně
	průběžně každý den

	9
	Minimálně 10 přijímacích pohovorů, při negativním výsledku vyžadovat zpětnou vazbu
	personalista
	do konce 

3měsíčního plánu

	10
	Vyjednávání o platu, zařazení a pracovních podmínkách, případný výběr z více nabídek zaměstnání
	osobně
	po úspěšném přijímacím pohovoru


Účelem tohoto plánu je výrazně aktivní přístup k hledání zaměstnání, který zvyšuje šance absolventů. Důležité je také zachování určitého pracovního tempa a návyků, nezaměstnanost by neměla být absolutní nicnedělání. V této oblasti dvojnásobně platí, že kde je vůle, tam je cesta.

Úspěšný přijímací pohovor
Pro absolventa je často přijímací pohovor těžký oříšek, pokud se nelehce propracuje až k samotnému výběrovému řízení /možnosti pracovních nabídek - personální společnosti, úřady práce, inzeráty v médiích, internet, známí lidé, osobní kontakt s firmami - viz článek z 12.8./, je často velkým zklamáním několik po sobě jdoucích neúspěchů - vybrán byl jiný kandidát. 

Schopnost „umět prodat“ sebe sama je dnes stejně důležitá jako odborné předpoklady - výběrové řízení je především obchodní jednání. Absolvent nabízí své schopnosti a zručnosti, energii a čas a organizace pracovní místo s odpovídajícím platem a perspektivu. Absolvent musí být dostatečně zajímavý tím, co nabízí a jak to nabízí. Pracovních míst pro absolventy není dnes mnoho, proto vlastní vinou ztracený pohovor je dvojnásobnou ztrátou.

Personalista vedoucí pohovor bude hodnotit vaši odbornou způsobilost, vnější vzhled a vystupování /neverbální komunikace, hlasová modulace/, schopnost navazovat kontakt a pracovat v týmu, výkonnost, flexibilitu, psychiku /odolnost vůči stresu, osobnostní rysy/ a zájmy, představy, cíle - tedy osobní motivaci.

Velice důležitá je příprava pohovoru, úplná improvizace až na místě je často neúspěšná. Základní body přípravy jsou:

- uvědomit si, kdo jsem a co nabízím /schopnosti, zručnosti, motivace/

- zjistit maximum informací o firmě /název a produkty firmy, jméno a pozice kontaktní osoby, sídlo a telefonní spojení, velikost, stáří a pozice firmy na trhu/

- utvořit si představu o výšce platu a kvalitě pracovních podmínek

- připravit si otevřené otázky na personalistu

- najít si argumentaci k pravděpodobným námitkám /především k chybějící praxi/

Samotný přijímací pohovor začíná uvítáním a vzájemným představením. První dojem má velkou váhu, uděláte ho opravdu jen jednou! Vaše oblečení, způsob očního kontaktu, gesta, hlas, celkový postoj a podání ruky - to vše rozhoduje o výsledku vašeho „obchodu“. Začátek pohovoru vede většinou personalista, jeho oblastí zájmu jsou vaše vzdělání, odborná způsobilost, zkušenosti, sebehodnocení, profesní cíle, motivy žádosti o místo, trávení volného času či dokonce plánování mateřské dovolené. Nejčastější otázky: Proč se zajímáte o místo u nás? Proč máme zaměstnat právě Vás? Jak by jste charakterizoval Vaše přednosti? Jaké máte představy o Vašem výdělku? Jaké jsou vaše profesní cíle? Splňujete požadované parametry? 

V druhé fázi pohovoru je prostor pro informace a otázky uchazeče /pokud nemáte otázky, budíte dojem nezájmu a nepřipravenosti/. Klíčové otázky by měly být:

Mohu dostat podrobné informace o organizaci, pracovní pozici, pracovní náplni, mém umístění ve firemní struktuře, pracovní době, dnu nástupu, požadované normě výkonu, firemní kultuře, perspektivě organizace v příštích pěti letech?

Až na konci pohovoru je vhodné místo na otázky o platových podmínkách. Celý pohovor by měl skončit jasnou zpětnou vazbou: jak bude probíhat další postup /termíny a způsoby sdělení výsledků konkurzního řízení, prosba o sdělení důvodů neúspěchu při pohovoru/.

Je nutné se připravit na dnes dost běžnou praxi, že pohovor mohou provázet odborné jazykové a psychologické testy. Zde budete muset dosáhnout požadovaných výstupů a obhájit svá data a tvrzení /hlavní zásada při pohovoru je tedy nelhat!/. U profesionální personální agentury, která vám bude případně zprostředkovávat místo, jsou testy samozřejmostí.

Je jasné, že zvláště první pohovory /připravte se raději na celou řadu konkursů/ budou ovlivněny trémou, její rozumnou míru vám jistě daný personalista odpustí. 

Hodně úspěchů a dobrých „obchodů“ vám přeje ředitel personální agentury Perseus Jiří Pokorný.

Obchodník a jeho pracovní kariéra
Profesionálních obchodníků nebude na trhu práce nikdy dostatek, lze si tedy v této oblasti úspěšně vybudovat pracovní kariéru. Znamená to šanci jak pro některé absolventy, tak pro lidi, kteří zcela mění svoji profesi.

Dobrý obchodník však musí splňovat několik základních podmínek:

obchodní styl myšlení - způsob myšlení, který je součástí osobnosti, nelze ho získat jakýmkoliv studiem, podle posledních průzkumů je to asi 12% vzorek české populace

komunikační a empatické schopnosti - základem práce obchodníka je umět naslouchat a najít tak skutečné potřeby zákazníka a svými komunikačními schopnostmi ho přesvědčit o tom, že je schopen jeho potřeby uspokojit svými produkty

orientace na výkon a motivaci - rozhodující je vysoká dávka odolnosti na odmítnutí, schopnost asertivně zvládnout obtížného zákazníka, silné motivátory zaměřené na výkon spojený s odměnou a na pracovní kariéru

schopnost plánovat a stanovovat priority - velice důležité je umět si stanovovat své osobní reálné cíle a dosahovat jich, pracovat s časovými plánovacími systémy, dokázat si určovat své priority  a naopak bojovat se „zloději času“, tzn. dobrý timemanagement

jazykové vzdělání a znalost práce na PC - zvláště u mezinárodních firem nebo českých exportních společností je aktivní znalost jazyka nutností, práce na PC na uživatelské úrovni v prostředí Microsoft Office je v podstatě „druhá gramotnost“.

ochota k celoživotnímu vzdělávání - pro dobrého obchodníka jedna z cest, jak zvyšovat svoji odbornost (certifikované dlouhodobé vzdělávání, např. Marketing CIMA A) a své schopnosti (tréninkové programy zaměřené na komunikaci, psychologii prodeje či timemanagement)

Mnoho začínajících obchodníků nedosáhne ani s požadovanými schopnostmi odpovídajících prodejních výsledků. Vystřídají několik obchodních společností, výstupy jsou slabé a protože obchodník bez výsledků v prodeji je pro každou organizaci zbytečný, dochází ke zklamání na obou stranách. 

Neúspěšný obchodník vidí často chybu v „neprodejných produktech“, slabé podpoře prodeje firmou atd., nicméně většinou je příčinou neúspěchu neznalost základních pravidel tržního prostředí a psychologie prodeje. Pro začínajícího obchodníka je tedy absolvování alespoň dvou kvalitních tréninkových obchodních programů dobrá investice, kterou lze předejít mnoha problémům.

Pro názornost alespoň základní body programu pro profesionálního obchodníka:

- základní orientace ve vnějších a vnitřních faktorech ovlivňujících prodej

- rozpoznání typu klienta a z toho vyplývající změna prezentace nabídky

- třístupňová analýza produktu, proč si skutečně lidé něco kupují

- tři fáze obchodního jednání, které nelze opominout

- zvládnutí osobního image a neverbální komunikace

- rozpoznání „teploty“ klienta a vyslaného nákupního signálu

- efektivní práce s časem, odstranění časových ztrát, určení osobních a firemních priorit

- sestavení vlastního obchodního plánu

Práce obchodníka je pro určitý typ lidí velká příležitost a výzva, dobrý obchodník je pro každou organizaci tím nejdůležitějším článkem. Bez prodeje nemůže existovat žádná firma, a tak postavení obchodníka v organizaci bude (zvláště vzhledem k dnešní ekonomické situaci) stále důležitější.

Asistentka v centru dění
Význam práce asistentky pro organizaci stále roste, požadovaný výkon asistentky-sekretářky může ovlivnit výsledek nejednoho obchodního případu. Úroveň komunikace, vztahy a vůbec celková firemní kultura jsou také do značné míry závislé na asistentce, ta je dnes totiž skutečně v centru dění.

Vliv sekretářky ředitele se často podceňuje - sekretářka má často větší povědomí o činnosti firmy a dění v ní, než náměstek ředitele nebo vedoucí, který je úzce odborně zaměřen a méně vnímá klima firmy, vztahy mezi zaměstnanci apod. V době nepřítomností svého šéfa je sekretářka odkázána sama na sebe. Musí rozpoznat úkoly, které počkají a ty, které musí okamžitě vyřídit jeho zástupce. V tomto směru často zastupuje svého ředitele, což ani někteří spolupracovníci nevnímají - pozná se to jen tak, že ve firmě všechno klape, i když ředitel chybí.

Sekretářka je jedním z nejdůležitějších nositelů image firmy - pro mnoho lidí, které nepatří k firmě, představuje první kontakt s podnikem. Sekretářka musí být správně zařazena do firemní organizace, musí si vydobýt místo, jež jí náleží, a mít šéfa, který na ní dokáže delegovat správnou míru pravomocí.

Činnost sekretářky má široký záběr a představy zpravidla málo dopovídají vlastní skutečnosti. jedná se o celou řadu úkonů na nejrůznějších úrovních, které je třeba se naučit zvládat. Dívka, která zvedá telefony a občas uvaří šéfovi kávu, může také mít pocit, že je sekretářkou. Bohužel to není ani zdaleka vše.

Existují dva základní, ale extrémní přístupy k této práci. První z nich je opovržení a dokonce hrůza z toho být sekretářkou (názor typu „Nikomu bych nedělala služku“). Druhý, značně rozšířený a samozřejmě také mylný názor spočívá v představě usměvavé a více než upravené dívky pilující si v práci dlouhé nehty, která často ani neví, co je náplní její práce (snad kromě telefonování své přítelkyni).

Ve skutečnosti je ale třeba, aby sekretářka znala alespoň jeden cizí jazyk, uměla psát na stroji, zvládla práci na počítači. Začíná se požadovat i řidičský průkaz a opravdu aktivní schopnost řídit automobil. Dále perfektní sekretářka musí umět jednat  s lidmi, rozhodovat se samostatně a zvládat nečekané situace a především být pomocnicí a oporou svému nadřízenému, popřípadě celému pracovnímu týmu.

Dokonalá sekretářka - to je první krok k tomu, jak se stát asistentkou manažera. Na rozdíl od sekretářky, která provádí v podstatě pouze to, co je třeba provést, asistentka manažera řídí agendu (celou jí svěřenou oblast práce managementu) jako členka vrcholového vedení firmy a obvykle to pak již nedělá sama - má své vlastní podřízené.

Základní požadavky pro práci asistentky:

- SŠ nebo VŠ vzdělání

- aktivní znalost anglického nebo německého jazyka

- uživatelská práce na PC /většinou Word, Excel/

- schopnost řídit automobil

- vedení financí, evidence pošty

- sjednávání návštěv, organizování porady, služebních cest

- základy psychologie

- timemanagement - organizování času

- umění komunikovat - osobně i po telefonu

- znalost obchodní korespondence

- velmi dobrá paměť, vysoké pracovní nasazení

- dostatek sebevědomí, flexibilita

- odolnost vůči stresu

Vzhledem k rozsahu schopností a zručností, které se dnes po  sekretářce či asistentce požadují, je nutné pojmout tuto práci jako celoživotní učení se. Samozřejmě výbornou průpravou je samotná praxe v dobře fungující firmě, ale důležité je na sobě pracovat i dalšími způsoby. Možnou cestou je absolvování seminářů a tréninkových programů, kterých je dnes na trhu dostatek. Výběr vzdělávání by ale měl být velmi pečlivý, ne každý vzdělávací program přinese požadované výsledky.

Dokonalá sekretářka je pro každou firmu skutečným „pokladem“, staňte se jí tedy.

Absolvent a další vzdělávání
Na první pohled nabízí titulek tohoto článku určitý paradox: čerstvý absolvent plný vědomostí a informací a další vzdělávání? Rozpor je ale skutečně jen zdánlivý, školní znalosti mají samozřejmě svoji hodnotu, ale nejsou vždy dostačující k tomu, aby se absolvent bez problému uplatnil na trhu práce. 

Vzdělávání by se mělo stát určitým návykem a celoživotním procesem u každého pracovníka. Absolvent bývá většinou velice dobře teoreticky vybaven, nicméně obtíže nastávají při praktické aplikaci nabytých znalostí. Nelehká pozice absolventů na trhu práce je dána právě chybějícími praktickými zkušenostmi a pracovními návyky. 

Velice důležité pro úspěšné hledání pracovního místa je vytvoření osobního konkurenční výhody ve vysoké úrovni vzdělání, především v těchto oblastech:

Odborné vzdělání - SŠ či VŠ vzdělání v oboru, kde chceme působit (u absolventů škol, o které není na trhu práce zájem, je někdy nutná úplná rekvalifikace, tedy odpovídající vzdělání v jiném, perspektivním oboru)

Jazykové vzdělání - aktivní znalost anglického či německého jazyka je často výrazná konkurenční výhoda absolventa umožňující pracovní kariéru u mezinárodních společností

Práce na počítači - základem je uživatelská znalost PC - Windows, především Word, Excel, schopnost pohybovat se na internetu, u specialistů samozřejmě hlubší znalosti

Doplňkové zručnosti - kreativní a komunikační schopnosti, řízení automobilu, obchodní či řídící schopnosti

Nejdříve je dobré si alespoň v hlavních rysech naplánovat svoji kariéru, tedy určit, čeho chci vlastně dosáhnout. Z tohoto plánu poté vychází vzdělávací plán, který určuje, kdy a jaké vzdělání si musíme doplnit, abychom dosáhli svého cíle

Praktický příklad:

- absolvent vysoké školy ekonomické,

- komunikativní znalost anglického jazyka

- žádná praxe u obchodní společnosti

- ekonomický a obchodní styl myšlení

- uživatelská práce s PC

- řidičský průkaz

	  Čas


	Plánovaná pozice
	Nutné vzdělání

	  1. rok
	obchodní zástupce
	4denní tréninkový program Profesionální obchodník, individuální jazykový kurz

	  2. rok
	obchodní zástupce
	3denní tréninkový program Komunikace, Timemanagement, jazykový kurz

	  3. rok
	obchodní zástupce
	roční program Profesionální certifikát v managementu, jazykový kurz

	  4. rok
	obchodní manažer - vedoucí 

obchodních zástupců
	2denní trénink. program Efektivní řízení týmu a Cílový management, školení na využití nových software

	  5. rok
	obchodní manažer - vedoucí 

obchodních zástupců
	roční program Profesionální diplom v managementu, 14denní jazyková škola v zahraničí

	  6. rok
	obchodní manažer - vedoucí 

obchodních zástupců
	4měsíční certifikovaný program Marketing NIMA-C

	  7. rok
	obchodní ředitel
	roční program zakončený MBA titulem



	  8. rok
	obchodní ředitel
	půlroční stáž v centrále zahraniční firmy



	  9. rok
	obchodní ředitel
	týdenní program strategický marketing



	10. rok
	marketingový manažer
	nutnost zpracovat kariérový a vzdělávací plán

na další období


Nepřetržité vzdělávání při pracovním nasazení, které je dnes v úspěšných organizacích samozřejmostí, je jistě nelehká investice času, energie i financí, nicméně je jednou z rozhodujících podmínek zajímavé pracovní kariéry.

Student a plánovaná budoucnost
Nezaměstnanost stále roste, dnešních 8,8 % v našem regionu jistě nebude konečné číslo, a tak pokud dnešní studenti nechtějí rozšířit armádu lidí bez práce, budou nuceni již během studia začít přemýšlet o své pracovní kariéře.

Je důležité položit si minimálně jeden rok před dokončením svého studia několik otázek: Bude o absolventy mé školy zájem na trhu práce? Jaké mám schopnosti a zručnosti k vykonávání svého zaměstnání? Je možnost v průběhu studia získat jakoukoliv praxi v oboru, ve kterém chci pracovat? Jakou mám skutečnou pracovní motivaci - co chci dokázat? Kde mohu získat informace o svých potencionálních budoucích zaměstnavatelích? Jaké další vzdělání si musím doplnit, abych měl možnost uspět na přijímacím pohovoru?

Přesto, že organizace mají v současné době o absolventy malý zájem, je do určité míry možné si svoji pracovní kariéru naplánovat.

Pozice, o které je v současné době zájem (s nejčastějšími požadavky):

Obchodní zástupce:

- SŠ vzdělání

- alespoň brigádní praxe během studia

- uživatelská práce na PC, ŘP

- znalost AJ nebo NJ

- obchodní styl myšlení

- odolnost vůči stresu

- silná motivace na úspěch

- schopnost učit se

- flexibilita

- komunikační a empatické schopnosti

- orientace na výkon

Programátor

- odpovídající VŠ vzdělání

- alespoň brigádní praxe

- znalost programovacích jazyků a systémů: C++, Delphi, Java, Visual Basic, UNIX atd.

- znalost AJ nebo NJ

- analytické schopnosti

Účetní-ekonom

- ekonomické SŠ či VŠ vzdělání

- znalost podvojného účetnictví, daní apod.

- praxe v oboru 

- znalost práce na PC 

- AJ nebo NJ

Výkonná sekretářka

- obchodní nebo ekonomické SŠ/VŠ vzdělání

- znalost základních obchodních a ekonomických pojmů

- zkušenosti v administrativě

- práce na PC

- AJ nebo NJ

- dobré komunikační a organizační schopnosti

- samostatnost

Technik

- odpovídající technické vzdělání

- technické nadání

- přehled v daném oboru

- schopnost neustále se učit

- AJ nebo NJ

Marketingový pracovník

- SŠ/VŠ vzdělání

- praxe (brigádní) v marketingové nebo reklamní činnosti

- uživatelská práce na PC, ŘP

- AJ nebo NJ

- kreativita

- schopnost týmové práce

Manažer (obchodní, výrobní)

- VŠ/SŠ vzdělání 

- praxe v oboru (v obchodní činnosti)

- zkušenosti v řízení lidí - týmů

- velmi dobré organizační schopnosti

- samostatnost, cílevědomost

- znalost jednoho nebo více světových jazyků

- ŘP, práce na PC

Klíčové pojmy pro studenta tedy jsou:

- zjištění vlastních schopností (soukromý personální audit)

- porovnání své „nabídky“ s poptávkou na trhu práce (doplnění vzdělání, rekvalifikace)

- zajištění jakékoliv odpovídající praxe během studia

- doplnění dalšího vzdělání vzhledem k požadované pozici (získání konkurenční výhody 

   proti ostatním studentům)

- získání a udržení aktivní znalosti cizího jazyka

- identifikace vlastních motivátorů (proč vlastně chci pracovat, co bude mým 

  pracovním motorem)

- vypracování vlastního miniplánu na získání práce (osobní kontakty, úřad práce, 

  personální agentury, nabídky v médiích, návštěv v organizacích)

Manažer a jeho role
Po kvalitních manažerech je na současném trhu práce velká poptávka, v ekonomickém prostředí plném změn je pro řadu organizací obsazení manažerských pozic klíčová až existenční priorita. 

Obecná definice manažerské práce je řízení finančních, lidských a materiálových zdrojů v pěti základních oblastech managementu: plánování, organizování, řízení, personalistika a kontrola.

Profesionální manažer by měl své firmě nabídnout vysokou úroveň schopností, zručností a motivace.Do značné míry rozhoduje o budoucnosti své organizace

Schopnosti:


analytické  - systémový pohled na věci jako celek

interpretační - pochopení analýz a určení priorit

realizační - plánování postupů, dosahování cílů

řešení problémů - rozlišení příčiny a důsledků, asertivní přístup k lidem

tvořivé - kreativita, vidění rizik a příležitostí

komunikační - vyjadřovací, přesvědčovací a prezentační schopnosti

vycházení s lidmi - z různého prostředí, umění individuálně motivovat pracovníky

Zručnosti:

manažerské vzdělání (tituly MBA, MSC či jiné certifikované a tréninkové programy)

jazykové znalosti -aktivní znalost světového jazyka

uživatelská práce na PC - Microsoft Office, Internet, E-mail 

řízení automobilu

flexibilita, odolnost vůči stresu

delegování úkolů na své podřízené
Motivace:

orientace na výkon - silné osobní motivátory: dosahování cílů, pracovní postup

týmová role  - úspěšné organizace dnes preferují spíše týmy než jednotlivce, chování v týmu 

a schopnosti spolupracovat jsou pro manažera velice důležité

S těmito nutnými předpoklady má manažer v organizaci skupinu rolí, v kterých by měl působit:

interpersonální role - vyjadřuje vztahy manažera k podřízeným a k ostatním lidem

  v rámci organizace i mimo ni

informační role     - manažer sehrává roli informačního centra: přísun informací vyplývá z jeho 

          postavení a on je povinen je zhodnotit, na druhé straně musí poskytovat 

          potřebné informace lidem v rámci svého útvaru i mimo něj

rozhodovací role - manažer se rozhoduje jménem kolektivu, je potřebné podněcovat změny, 

        reagovat na změny a rozdělovat zdroje (včetně svého volného času)

Při výkonu svého společenského poslání musí každý manažer dodržovat obecně závazné předpisy i společensky přijaté etické, sociální a ekologické zásady chování. Respektování těchto norem a zásad je pro další vývoj manažerské profese velice důležité, částečně i vlastní vinou je práce manažerů dnes vnímána často negativně.

Od roku 1989 se ale také ve zdejších podmínkách objevuje již mnoho manažerů, kteří se vyrovnají zahraničním odborníkům nebo je dokonce předčí. Je tedy jasné, že postavení manažera v dnešní ekonomické realitě České republiky je otázkou dalšího několikaletého vývoje.

Marketingový manažer a jeho význam pro organizaci
Marketing je dnes velice často používané slovo, nicméně v mnoha organizacích se marketing stal jen novým názvem bývalého obchodního oddělení, což je nepochopení podstaty a cílů marketingu.  Obchod je  cílený ke krátkodobému většinou finančnímu zisku, zatímco marketing je o dlouhodobém profitu organizace.

Cílem marketingu je zajistit pro organizaci definování zákazníkových potřeb a přání, jejich předvídání a vytváření a zisk s trvalou perspektivou dalšího růstu. To může znamenat zvýšení podílu na trhu, vytvoření konkurenční výhody či úplné vytlačení konkurenčních firem. Marketingových nástrojů je celá řada, např. složení produktového portfolia, strategie kvality - zdokonalování produktů, výrobková obrana - různá velikost a provedení značek, více značková strategie - několik značek v jedné výrobkové kategorii, uzamknutí prodejní prostoru proti konkurenci, cenová politika, propagace a distribuce atd.  Je jasné, že role marketingového manažera z hlediska středně- a dlouhodobého horizontu je klíčová pro samotnou existenci organizace. 

Marketing je systematický proces plánování a realizace koncepcí, politik a strategií, které řídí myšlenky, zboží a služby ve směně mezi jednotlivci a organizacemi.

Marketingová filozofie je celková vnímaná orientace vedení a zaměstnanců firmy mezi sebou, vůči zákazníkům, spotřebitelům a dalším účastníkům podnikání. Marketing v úspěšné firmě identifikuje potřeby a tužby cílového trhu a způsoby jejich naplnění účinněji a efektivněji než konkurence, miluje zákazníka a ne sama sebe či svůj produkt.

Dobrý obchodník má díky svým prodejním zkušenostem jeden z nutných předpokladů, nicméně je dále nutné získat potřebné marketingové vzdělání a praxi, aby mohl rozhodovat o budoucnosti své firmy.

Základní předpoklady pro práci marketingového manažera 

(bez bližšího rozlišení úrovně řízení - manažer analytického marketingového oddělení zabývající se sběrem dat má samozřejmě zcela jiný charakter práce než marketingový ředitel stanovující dlouhodobé marketingové strategie):

obecné manažerské schopnosti 

(podložené systematickým tréninkem, kurzy timemanagementu, komunikace, vyjednávání aj.):

analytické, interpretační, realizační, řešení problémů, tvořivé, komunikační, vycházení s lidmi 

odborné předpoklady: 

marketingové vzdělání, např. CIMA A, CIMA B, NIMA C, titul MBA nebo jiné certifikované programy a semináře

praxe: 

zvláště u obsazování středních a vyšších marketingových pozic je praxe v podobně práce v marketingovému týmu organizace stejného či podobného oboru nutností

Marketing je velice rychle se rozvíjející obor, cena kvalitních „marketérů“ a „marketék“ na trhu práce prudce roste. Pracovat jako marketingový odborník je tedy velkou výzvou a příležitostí. 

