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ABSTRAKT

Bakalatska prace se zabyva analyzou soucasného stavu motivace makléit pro firmu AFC
TRADE s.r.o. Teoretickd ¢ast zahrnuje poznatky z teorie motivace, ptedevSim pracovni
motivaci zaméstnancli a spolupracovnikli. V praktické casti je predstavena firma AFC
TRADE s.r.o., ve které¢ bylo Setfeni provedeno. Predmétem analyzy bylo zjistit, zda je sys-
tém motivace spravné a efektivné nastaven a jak jej vylepSit. Na zaklad¢ zjisténych infor-
maci jsou na konci prace uvedena doporuceni pro firmu, jak efektivnéji pracovat na moti-

vaci makléra.

Kli¢ova slova: motivace, motiv, potieba, pobidka, hodnota, cil,

ABSTRACT

The bachelor thesis analyses the current state of brokers' motivation for the company AFC
TRADE s.r.0. The theoretical part covers the findings of the theory of motivation, especial-
ly on the motivation of employees and associates. The practical part introduces the compa-
ny AFC TRADE s.r.o0., in which the research was carried out. The object of the analysis
was to determine whether the motivation system is properly and efficiently set and how to
improve it. Based on the data collected, the paper concludes with some recommendations

for the company how to increase the brokers' motivation.

Keywords:  motivation, motive, requirement, incentive, value, objective,
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UvVOoD

Bakalatska prace bude fesena ve firmé AFC TRADE s.r.o. Pfedmétem podnikani této spo-
lecnosti je zprosttedkovani sluzeb v oblasti pojist'éni, investovani a odbéru energii od al-
ternativnich dodavatelt elektfiny a plynu. Firma ptisobi v Ceské republice zejména na Mo-
rave. Neni vSak také uplnou vyjimkou, Ze financni zprostiedkovatelé, spolupracujici s AFC
TRADE s.r.o., vyjizdi do stiednich Cech i Slezska poskytovat své sluzby a kontinualni

servis klientiim, ktefi Ziji ¢i pracuji na tomto uzemi Ceské republiky.

Autorka prace v této firmé pracuje a diky vlastnimu pozorovani si v§imla situaci, které na-
svédcovaly nedostatku motivace. Napiiklad nechut’ makléte pracovat a odchod z prace diiv
kvili nedostupnosti majitele firmy, kdyz od né€j potteboval materialy k praci. Tento fakt
neni pro podnik pfiznivy, protoze jeho disledkem je pokles poctu uzavienych obchodd.
Autorka ve firm¢ také zpracovava mzdy a vypozorovala, Ze makléfi jsou ve firmé netecéni,
neprojevuji uspokojeni, pti jakékoliv vysi odmény. Také nastala situace, ze byl maklér
upozornén, ze neplni plan na takové trovni na jaké je stanoveny a svéfil se autorce, ze ma
pocit, Ze na tuto praci ziejm¢eé nema. Z téchto zazitkli autorka usoudila, Ze by bylo vhodné
zjistit, jaky ma firma pro makléfe nastaveny systém motivace, protoze na jedné stran¢ byl
makléf upozornén, ze neplni plan a na strané druhé, at’ maji makléti mzdu sebevyssi, ziej-
mé nejsou pochvéleni za své vysledky. Proto autorka navrhla majiteli firmy zpracovat pod-

niku analyzu systému motivace makléii a navrhnout zlepSeni motiva¢niho programu

v organizaci, coz je hlavnim cilem bakalaiské prace.

V teoretické ¢asti bakalarské prace autorka zpracuje literarni reserSi, srovna a zhodnoti
vybrané relevantni teorie a vysledky empirickych vyzkumul v oblasti motivace, stimulace
prace a odménovani. To znamend, Ze popiSe nejznaméjsi teorie motivace, prozkouma, co
radi literatura v oblasti motivacni strategie firmy, motivace pracovniki, stimulace prace

a odménovani pracovniki v oddéleni prodejni ¢innosti.

V praktické casti bakalarské prace autorka predstavi spolecnost AFC TRADE s.r.0., zpra-
cuje analyzu soucasného stavu motivace maklérti firmy predevS§im pomoci zucastnéného
pozorovani a dotaznikového Setieni. Na zaklad¢ analytickych zjisténi navrhne firmé dopo-
rueni, na jejichz zakladé se motivacni program zlepsi a piinese firmé& uzitek v tom, Ze

vzroste pocet obchodii, které makléti uzaviou a tim 1 firemni zisk.
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I. TEORETICKA CAST
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1 MOTIVACE

Motivace je povazovana za dilezity faktor pfi vzbuzeni zdjmu Clovéka o urcitou ¢innost

vvvvvv

organiza¢niho chovani a praxe na pracovisti (Hartl, Hartlova, 2000, s. 327)

1.1 Definice motivace

Z jakého dtivodu a pro€ udéla clovek véc, kterou udeéla? Nékteré Cinnosti jej odrazuji a jiné
ptitahuji.

Ve své empirické studii Motivace a zdkony lidského chovani docent Ivan Smahel uvadi, ze
(Smahel, 2000, s. 41): ,,Prvotni ¢lovék musel bojovat o holé preziti s konkurenty, at’ zvifaty
nebo jinymi lidskymi tvory, musel nicit, zabijet, aby piezil a mohl mit potomstvo. Boj
s rozmary piirody, nutnost lovit a mnohdy ulovit zvifata mnohdy zdatné;si, silngjsi, rych-
aradosti z odvahy a uspéchu, zdaru, z vitézstvi slabsiho nad siln€j$i.*“ Tento piiklad je
ukézkou toho, Ze jiz od pocatku lidstva byl ¢lovék motivovan a také, ze jsou pro ¢loveka
typickymi motivy chovani jeho idedly a touhy, které zahrnuji snahy o dokonalost a trapeni

nad tim, Ze ¢loveék nemiiZze pochopit nepochopitelné véci a poznat nepoznatelné véci.

Podle psychologického slovniku je motivace (Sillamy, 2001, s. 121): ,,souhrn dynamickych
faktorti, jez urCuji chovani jedince. Prace neurofyziologl (K. S. Lashley) a etologii (K. Lo-
renz a N. Tinbergen) ukazaly, ze chovani zavisi na vnitinich (neuroendokrinnich) zménach
a na vnéjSich podnétech (prostiedi), jez pisobi na mozek (...) Motivaci lze tedy povazovat
za prvni chronologicky prvek jednéni; pravé motivace uvadi organismus do pohybu a pi-
sobi az do zmenseni tenze. Klasickd psychologie rozliSuje motivy (intelektualni divody
nasich ¢inil) a pohnutky (emocionalni pfic¢iny). Toto rozliSovani je vSak umélé a zbytecné.
Ve skutec¢nosti na pocatku naseho jednani nikdy neni jedina pfiCina, ale cely nerozlu¢ny
soubor faktorti védomych a nevédomych, fyziologickych, intelektovych, emocnich a soci-

alnich, které jsou ve vzajemné interakei.*

Velky sociologicky slovnik definuje slovo motivace jako ,,psychicky stav vyvolavajici ¢in-
nost, chovani ¢i jednani zamétujici se urcitym smérem®. (Velky sociologicky slovnik,

1996, 5. 651)
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A definice motivace uvedena v Psychologickém slovniku (Hartl, Hartlova, s. 328) uvadi,
Ze motivace je: ,,proces usmeériiovani, udrzovani a energetizace chovani, ktery vychazi
z biologickych zdrojii; pojem motivace v psychologii zatim zna¢né nejednotny, nejcastéji
chapan jako intrapsychicky proces zvyseni nebo poklesu aktivity, mobilizace sil, energiza-
ce organismu, projevuje se napétim, neklidem, ¢innosti smétujici k poruseni rovnovahy,
v zamétfeni motivace se uplatiiuje osobnost jedince, jeho hierarchie hodnot 1 dosavadni

zkuSenosti, schopnosti a nau¢ené dovednosti.*

O tom, co vlastné¢ pojem motivace znamend, nepanuje shoda i mezi odborniky z oblasti
psychologie. Jestli je to zpiisobeno spletitosti tohoto tématu nebo tim, ze kazdy ¢lovek je
jiny a ma rozdilné nézory je slozita otdzka. Autorka se priklani k nazoru, ze kazdy autor

knihy ma jiny postoj na probiranou tématiku a proto jsou i stanoviska riizna.

Odlisné je pojeti motivace v publikacich, které se zabyvaji motivaci zaméstnanct firem.
Pracovni motivaci. A této motivaci se autorka ve své praci vénuje. Pokud se v praci obje-

vuji nasledujici pojmy, tak se tykaji motivace k praci a oznacuji:

e Motivace — slovo je odvozeno od latinského movere, coz znamena hybat se - pohy-
bovat se. Takze zjednodusené feCeno, motivace je to, co ¢loveéka ptiméje dat se do
pohybu. Muze to byt potieba, touha nebo emoce, ale vede to ¢loveéka jednat urcitym

zpisobem.

e Motivy - osobni pfi€iny urcitého chovani. Pohnutky, psychologické pfic¢iny reakci,
¢innosti a jednani ¢lovéka zaméfené na uspokojovani potieb.
e Potieby - subjektivné pocitované nedostatky néeho nezbytného, jsou v pracovni

motivaci oznacovany jako pocatek vzniku motivace — motivi. Clovek néco potie-

buje, a proto se vnitiné rozhodne, ze se bude chovat tak, aby potfebu uspokojil.
e Hodnoty - to, co odpovida potieb¢ ¢loveka, co potiebuje uspokojit.

e (il - cile si Clovek stanovuje, aby dosahl uspokojeni svych potteb. (Armstrong,

2007, s. 219-221)

e Motivatory - faktory, které cloveéka motivuji k vy$§im vykonlim. (Pokorny,

2002, ¢ast 3, dil 4, kapitola 3, s. 1-8)

e Pobidky - vnéjsi stimuly k tomu, aby c¢lovék néco vykonal. (Armstrong, 2007,
s. 219-221)
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Autofi, ktefi se zabyvaji pracovni motivaci, se tedy shoduji, ze motivace je iniciovana vé-
domym nebo mimovolnym zjisténim neuspokojené potieby ¢loveka. Tyto potieby vytvareji
prani dosdhnout néceho nebo néco ziskat a k tomu jsou stanoveny cile, ve kterych si lidé

voli a hledaji cesty jak téchto cilti nejlépe dosahnout.

STANOVENI CiLE

=> =>

POTREBA PODNIKNUTI KROKUD

<3 [posazeni ciLe <O

Obr. 1: Proces motivace (Armstrong, 2007, s. 220)

Tvrzeni odpovida obrazek (Obr. 1), kde Armstrong (2007, s. 220) uvadi, ze vznikne-li po-
tteba, Clovek si zvoli cil. Je-li stanoveného cile dosazeno, potfeba se uspokoji a je mozné,

ze chovani, které vedlo k uspokojeni potieby, se zopakuje, vyskytne-li se podobna potieba.

1.2 Teorie motivace

Bylo publikovano mnozstvi modelti motivac¢nich teorii a vyroki, které vzdy vysvétluji jen
urcité aspekty motivace a které jsou vSechny vice ¢i méné ovlivnény postoji svych tvircei,
ptipadné jsou zavislé na postoji a obrazu €loveka, kterého zobrazuji.

Stikar (1996, s. 93) uvadi Ze: ,,V&ts§inu motiva¢nich teorii, zaméfenych na pracovni chova-
ni, 1ze podle Luthanse (1992) shrnout do dvou skupin. Prvni skupina teorii vysvétluje, co

¢lovéka motivuje k praci a druhd skupina teorii pracovni motivace sdruzuje modely, které

predkladaji dikladnéjsi teoreticka vysvétleni pracovni motivace.*
A Armstrong (2007, s. 221) zase tadi teorie motivace do tfi skupin:

e Teorie instrumentality — pojednava o tom, ze jestli udéla clovék jednu véc, vede

to k véci druhé.

e Teorie potieb-zaméfené na obsah — pojednéavaji o tom, Ze pocitovana neuspokojena

potieba vytvari napéti a pudi cloveka k tvorbé cilli a krokt pro jejich splnéni.

e Teorie zaméfené na proces — Expektacni teorie, Teorie cile, Teorie spravedlnosti.
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Neda se fici, Ze by byla nékterd z dosud znamych motivaénich teorii hromadné piijimana
ekonomickou spolec¢nosti, ale autorka pii popisovani jednotlivych teorii vychéazi z pravdeé-

podobné nejbéznéjsiho Clenéni a charakteristiky od Armstronga.

1.2.1 Teorie instrumentality
Teoretik: Taylor

Tato teorie se objevila ve druhé poloviné 19. stoleti v souvislosti s potfebou zracionalizo-
vat praci s dirazem na ekonomické vysledky. Tato teorie pojednava o tom, Ze pokud udéla
¢loveék jednu véc, povede to k veci jiné. V nejhrubsi podstaté teorie instrumentality existuje
tvrzeni, Ze lidé pracuji pouze pro penize. Teorie méa podle Armstronga (2007, s. 223) své
koteny v Taylorovych metodach védeckého fizeni (1911). ,,Ten napsal ze: Je nemozné
piimét béhem jakkoli dlouhé doby délniky, aby pracovali pilnéji nez primémy clovek
v jejich okoli, pokud jim to nezajisti zna¢né a permanentni zvyseni jejich penézni odmé-
ny.“ Casto se pouziva jako odtivodnéni pro odmétiovani postavené na dosazeném vykonu,

ackoliv to jen zfidka ptedstavuje efektivni motivator.

1.2.2 Teorie potfeb — zamérené na obsah

Zakladem téchto teorii je tvrzeni, Ze potieby tvoii obsah motivace. Neuspokojend potieba
vytvaii stav nerovnovahy a napéti a je nutné pro ¢lovéka zvolit takové chovani, aby sméto-

valo k dosazeni stanoveného cile a uspokojeni potieby. Potieby si nejsou rovny. Nekteré

(Armstrong, 2007, s. 223-224)

Nejslavnéjsi teorii z této kategorie je Maslowova hierarchie potieb.
Maslowova hierarchie potieb

Teoretik: Maslow

Tato teorie je oznacovana jako nejslavnéjsi klasifikace potieb, které jsou spolecné pro
vSechny lidi a fadi potieby od zacatku. Prvni musi byt uspokojeny potieby fyziologickeé,
potom potieby pocity jistoty a bezpeci, socialni potieby a potieby uznani a nakonec potieby
seberealizace, coz jsou podle této hierarchie nejvyssi potieby ze vSech. (Armstrong, 2007,

5. 223-224)
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Tuto klasifikaci potieb uznava i Bélohlavek (2005, s. 40) a také uvadi, ze Maslow rozlisu-

je:

Fyziologické potieby — zakladni potieba vody, potravy a vzduchu. Vsechno, co je
zapotiebi k udrzeni zivota. Jejich naplnéni je nezbytné pro preziti.

Potfeby jistoty a bezpe¢i — znamenaji neexistenci nebezpeci ¢i ohrozeni a také zajis-
téni a uchovani existence do budoucna.

Potfeby sounaleZitosti — predstavuji potiebu zaclenit se do urcité skupiny a také

dobrych vztahti vii¢i ostatnim lidem.

Potfeby uzndni a ocenéni — obsahuji respekt a uznani osoby ze strany ostatnich

a sebehodnoceni.

Potieby seberealizace — Maslowovymi slovy ,,byt vice a vice sam sebou, stat

se v8§im, ¢im je ¢lovek schopen se stat®, realizovat svij talent a schopnosti.

,Maslowova teorie motivace tvrdi, Zze v ptipad¢ uspokojeni nizsi potieby se stdva domi-

nantni potfebou potieba vyssi a pozornost jedince je pak soustiedéna na uspokojeni této

vyssi potteby.* (Armstrong, 2007, s. 224)

Ptevedeno do oblasti pracovni motivace vypada tato hierarchie podle Bélohlavka (2005,

s. 41) nasledovné:

Fyziologické potieby — ochranné pomiicky, ochrana zdravi, odstraiiovani Skodlivé-

ho prostiedi a rizika na pracovisti.

Potieby jistoty a bezpe¢i — dobrd perspektiva firmy, kterd zajiStuje pracovnikim

1 budouci zaméstnani.

Potieby sounalezitosti — vytvareni dobrych vztahli na pracovisti, které ptipouta pra-

covnika k firmé
Potieba uznani a ocenéni — penize, pochvala

Potfeba seberealizace — dobie organizovand prace, kterd pracovnika tési a kterd

mu umozni ukazat své schopnosti.

Vsechny tyto potieby mize firma zanedbavat nebo uspokojovat. Prioritni pro firemni ma-

nagement je vytvaiet takové prostiedi, aby mohli zaméstnanci své potieby uspokojovat a to

podle Adaira (2004, s. 29) znamena vynakladat zvySené Usili své zaméstnance dostate¢né
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motivovat pomoci takovych nastroji, jaké jsou jim k dispozici. At je to poskytovani pra-
covnich pomiicek, vytvareni dobrych vztahii na pracovisti, poskytnuti odmén a pochvaleni

vvvvvv

podtizeni vidi, ze jejich vedouci je motivovany, maji tendenci tuto motivaci prebirat.

Herzbergiiv dvoufaktorovy model
Teoretik: Herzberg

Tento teoreticky model v sob& zahrnuje motivatory a demotivatory, kde motivatory jsou
faktory, které ¢loveka motivuji k vy$Sim vykonlim a demotivatory jsou faktory, které slouzi
hlavné k prevenci nespokojenosti na pracovisti. Jsou to faktory, které popisuji prostredi.
(Pokorny, 2002, ¢ast 3, dil 4, kapitola 1, s. 7-8) Stejny ndzor zastava i Armstrong (2002,
s. 1606).

1.2.3 Teorie zaméiené na proces

Jsou teorie zamétené na psychologické procesy nebo podobné aspekty ptisobici na motivaci
a zakladni lidské potieby. Tento typ teorii je podle Pokorného (2002, ¢ast 3, dil 4, kapitola
1, s. 7-8) pro vyuziti vedoucimi pracovniky lepsi, protoze poskytuji pro motivaci pracovni-

ki lepsi odpovéd’ nez teorie potieb.
Expektaéni teorie

Ocekévani v této teorii znamena pravdépodobnost, ze kroky, které ¢loveék udela, povedou
k vysledku. V jistém smyslu vychazi z teorie instrumentality. (Pokorny, 2002, ¢ast 3, dil 4,
kapitola 1, s. 7-8)

Teorie cile

Tato teorie tvrdi, Ze motivace pracovnika je vétsi, kdyz jsou mu stanoveny specifické cile,
na jejichz stanoveni se také podili a miize se s nimi ztotoznit. (Pokorny, 2002, ¢ast 3, dil 4,

kapitola 1, s. 7-8)
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1.3 Motivacni strategie podniku

Pro dosazeni vyssi urovné motivace a chuté do prace zaméstnanct jsou k dispozici vedeni
firmy rGzné postupy a metody. Nejdiive vSak autorka uvadi, co predstavuje prace pro za-

meéstnance ve firme.

Jak se na prvni pohled miize zdat, vykonavat praci neni pro ¢lovéka jen zdrojem obZivy,
ale je také prosttedkem piinaSejicim uspokojeni ze samotného pribéhu préace

a z dosazenych vysledk.
Pro bézného ¢loveéka je podle Wagnerové (2008, s. 16) prace:
e Zabezpeceni prostiedkil na stravu a bydleni — primarni funkce.
e Strukturovani ¢asu, Fad.
e Pravidelnd socidlni interakce.
e Zazitky tvorivosti, dovednosti, smyslu zivota.

e Zdroj osobniho statutu a identity.

Zdroj aktivity.

Proto lidé pracuji, nejen, aby méli z ¢eho zaplatit ndklady své existence, ale také potiebuji

fungovat podle urcitého schématu a davat svému Zivotu smysl.

Podle autorky je také dilezité, aby si firma uvédomila, s jakymi lidmi ve firmé pracuje,
protoze osobnost praci zaméstnance v urcité mire ovliviiuje. Autorka uvadi teorii lidskych
typt. VSechna zakladni urcovani lidskych typa jsou stanoveny kvili predvidani chovani

¢loveka v situaci, kterd mize nastat. Clenéni typii pracovnikli podle této teorie je:

e Clovék ekonomicky — tento ¢lovék predstavuje délnika, kterého je mozné motivo-
vat pouze finan¢né nebo jinymi ekonomickymi podnéty, napt. hodinova mzda, op-

timalni pracovni podminky, atd.

e Clovek socialni — pfedstavuje osoby, které jsou motivovany dobrymi vztahy na pra-
covisti. Jak s kolegy, tak s podfizenymi a nadfizenymi. A také jej motivuje, kdyz

jsou ocenény jeho schopnosti a dovednosti.

o Clovék usilujici o seberozvoj — tento lidsky typ upfednostiiuje sebefizeni, sebereali-

zaci, samostatnost a nezavislost pracovnikd.
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e Komplexni ¢loveék — je to typ flexibilni. Neustale se je schopen ménit a zaroven
se meéni 1 jeho potieby. Jeho nadfizeny, ma-li ho spravné vést, musi umet byt nejen

manazer, ale také diagnostik. (Deibl, 2005, s. 30)

Clovek ekonomicky, socialni, usilujici o seberozvoj i komplexni mohou byt skvélymi za-

méstnanci, kdyZ firma vi, s kym ma tu Cest a jak ho motivovat.

A podle Pokorného (2002, ¢ast 3, dil 4, kapitola 1, s. 8-9) je potiebné projit cestou ke zvy-

Seni motivace zaméstnancii deviti kontrolnimi body.
1. Mg¢feni motivace — sledovat produktivitu prace a osobni aktivitu zaméstnancd.

2. Ocenéni jednotlivych zaméstnancli — zaméstnanci musi citit, Ze si jich organizace
vazi a ocenuje praci, kterou pro ni vykonavaji. Jde o investici do jejich osobniho
uspéchu. Vedouci firmy by mél posilit zaméstnanclim pravomoci a dat jim piilezi-
tost podilet se na zélezitostech firmy.

3. Odpovédné a angazované chovani — pracovnici se snazi o dosazeni cilii organizace

i svého pracovniho mista. Tohoto bodu lze dosahnout napt. zvySenim individual-

nich pravomoci.

4. Podnikové klima — zakladni hodnoty organizace a podnikové klima by mély zdu-

raznovat vyznam vysokého vykonu.

5. Dovednosti v oblasti vedeni lidi — aby dovedli vedouci pracovnici motivovat sami

sebe 1 druhé, musi se v této oblasti neustale zdokonalovat.

6. Vytvareni pracovnich tikoll a pracovnich mist — pti vzniku nového pracovniho tko-
lu nebo pracovniho mista je tfeba brat v tvahu i motivacni faktory vychazejici

ze samotn€ prace.

7. Rizeni pracovniho vykonu — velmi piimo ovliviluje motivaci pracovnika. Na této

oblasti si musi dat vedeni firmy obzvlasté zalezet, aby ji délalo spravné.

8. Rizeni odménovani — pfimo ovlivitluje pracovni vykon — je kratkodobym motivato-

rem.

9. Rozvoj zaméstnancti — nejsilnéjsi forma motivace. Kdyz ji firma pfevede do roviny

sebevzdélavani, d4 zaméstnanci pocit samostatnosti a zodpovédnosti.

Autorka souhlasi a uznava tuto cestu ke zvySeni motivace zaméstnanct jako spravnou.
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1.4 Motivace prodejct, obchodnich zastupcii a dealeri

Jelikoz je analyza motivace v této bakalatské praci zpracovavana pro firmu, kterd spolu-
pracuje s makléti — zprostfedkovateli obchodi, dale se autorka soustfed’uje na motivaci této

skupiny zaméstnanct.

Népln prace obchodnich zastupcti, prodejct a dealerti je prodej. Prodejni ¢innost vyzaduje
dynamické, dravé osobnosti, se schopnosti rychle se rozhodovat. Na druhé stran¢ by m¢li
mit pracovnici v pfimém prodeji schopnost vyjednavat, posoudit situaci a reagovat s cilem
dosahnout prodeje. Pro tuto kategorii zaméstnancti jsou vhodné ty motivaéni postupy, které

jim daji moZnost vyuziti touhy po seberealizaci:

1. Osobni pochvala/vetejna pochvala a podékovani — soucasti tohoto modelu je zdl-
raznéni dobrych piikladii. Hojné vyuzivané je vyhodnoceni nejlepSich pracovnik

za uplynuly mésic nebo napiiklad celoro¢ni soutéz v dosahovani prodeji.

2. Mimoiadné odmény a individudlni hodnoceni — vyuzivany zptisob, jak ze strany
firmy rychle reagovat na mimotadné vykony. Odména musi byt umérna situaci, aby
méla spravny motivacni ¢inek. Dobrym postupem jsou zahrani¢ni cesty nebo vi-
kendové pobyty pro pracovniky a jejich rodiny. S dobrou mirou akceptovatelnosti je

také mozné je kombinovat s pracovnimi cestami.

3. Koucovani provadéné vedoucim pracovnikem — vedeni pomoci podnétii a odezev —

pracovnici prodeje velmi oceniuji individudlni pfistup ve vzdélavani ¢i hodnoceni.

4. Vnéjsi a vnitini kurzy pro zaméstnance — profesni trénink a trénink ve vedeni
¢i v manazerskych dovednostech od ostatnich spolupracovniki maji prodejci na vy-
sokém misté v zebficku hodnot. Stoji o kariérni riist a dalsi vzd€lavani. Proto je

vhodné tuto metodu vyuzivat.

5. Staze a vymeéna pracovnich mist (job rotation) — postup je vhodny pro vedouci

funkce v oblasti prodeje a lze jej béhem kariéry opakovat.

6. Priprava a ptfednaseni prezentaci a pfednaSek — hodi se pro pracovniky, ktefi jsou
profesn¢ velmi zdatni a maji zakladni potfebné schopnosti a dovednosti pro pfedna-
Seni. Pro prodejce je to velmi vhodny zplisob motivace, protoze je vede k vySSim

prodejnim vysledkim a déva jim pocit diilezitosti.
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7. Vedeni schizi, pfedsednictvi odbornych paneli — tento motivacni postup rozsifuje
bod 6. o0 organizaci seminafii a celkové zatizeni udalosti bez angazovanosti nadfi-

zenych.

8. Koucovani pracovnika jinym pracovnikem — tato technika je v prodejnich tymech
Casto pouzivand. ZkuSengj$i kolega zaskoluje méné kvalifikovaného kolegu a pte-
dava mu své zkuSenosti, coz vede pochopitelné k nariistu jeho profesniho respektu

mezi kolegy 1 mezi zdkazniky. (Pokorny, 2002, ¢ast 3, dil 5, kapitola 1, s. 1-4)

Volba spravného modelu motivovani této skupiny zaméstnancti je pro podnik velmi dilezi-
ta, protoze muze piimo ovlivnit objem prodeje a tedy podnikovy zisk. (Pokorny, 2002, ¢ast

3, dil 5, kapitola 1, s. 1-4)

Autorka se také ztotoznuje s ¢lankem v Casopisu Leeds (1988, s. 23), ve kterém se piSe, ze
cilem podniku a manaZera je lidem vytvofit takové podminky a atmosféru v pracovnim
prostiedi, aby rostli co mozna nejrychleji, motivovali se navzajem a jejich rozvoj byl pla-

novany tak, aby mohly byt uspokojovany potieby firmy i jednotlivce.
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2 SYSTEM PRACOVNI STIMULACE

Stimulace je soubor vSech venkovnich okolnosti (procesy, dé¢je, ¢innosti), které podnécuji
¢1 povzbuzuji ¢loveka k aktivité. Jsou to zadouci podnéty pro vykonani prace. Stimulaci
s motivaci spojuje vztah ¢lovéka, jeho hodnoty, zajmy a zkuSenosti. Cim 1épe pozna pfi-
sluSny pracovnik ¢i oddéleni v podniku motivaéni strukturu cloveka, tim jednodussi bude ji
ovlivnit pomoci spravnych stimula¢nich podnéti. Podnét mize byt v této situaci pro clové-

ka cokoliv, co je pro néj vyznamné.
Stimulaéni prostiedky:
e obsah préce,
e atmosféra pracovni skupiny,
e neformalni hodnoceni prace a pracovnika,
e hmotna odmeéna,
e pracovni podminky a pracovni rezim. (Pauknerova a Komarkova, 2006, s. 226)

Stimulace k praci znamend zamérné a cilevédomé ovliviiovani pracovni motivace spolu-
pracovniki a zaméstnancti. Pokud jsou potfeby a z4jmy pracovnikii shodné s potifebami
a z4jmy podniku, pak je tato stimulace GspéSné a pracovni motivace je strukturalné dobfie

nastavend. (Provaznik a Komarkova, 2004, s. 226)

Podle knihy Motivace pracovniho jednani, se stimulace fadi mezi zakladni prostfedky zto-
toznéni zaméstnance s podnikem a s externimi faktory jako jsou image, prestiz, povést

podniku, apod. (Provaznik a Komarkova, 2004, s. 226)

Pii zkoumdni motivace svych podfizenych ma podnikovy management moznost zkoumat,
co zameéstnance piimo stimuluje k motivaci, coz by nem¢li zanedbat. Potvrzuji to ve svych

pracich Provaznik, Komarkova (2004) i Pauknerova, Komarkova (2006).

2.1 Vnéjsi pracovni pobidky

Moderni podnikatelé védi, Ze zaméstnanci nejsou motivovani pouze penézi, které jsou cha-
pany obcas jen jako aktivum s omezenou platnosti. Musi byt nahrazovany dalSimi pobid-

kami. Témi podle Deiblové (2005, s. 68) jsou:
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e Socialni motivacni faktory — utvoreni pracovisté¢ v takové podobé, aby nedoslo
k izolaci jednotlivych zaméstnanct; zesilené zaclenéni do skupin; vyjadieni uznani

a osobniho zajmu spolupracovnikovi.

e Faktory uplatnéni — moznosti postupu vSeho druhu; proptijceni statutarnich symbo-

18, jako je napf. firemni titul.

e Faktory seberozvojové motivace a vykonové — rozsifeni okruhu ukol, moznosti
vzdélavani, vice samostatnosti a rozhodovaciho prostoru ve vlastni kompetencni

sféfe, apod.

Vnéjsi pobidky jsou tedy faktory, kterymi na ¢lovéka piisobi jeho okoli s cilem posilit jeho

vnitini motivy k praci.

2.2 Vnitini pracovni pobidky

Deiblova (2005, 69.) tvrdi, ze je pravdépodobnéjsi hledat vnitini motivaci u vedoucich
pracovnikt v podniku. Pro zvySeni a stimulovani jejich motivace doporucuje témto pra-
covnikiim dat pfilezitost k provedeni mimoiadného tkolu a celkové jim zaddvat zajimavé
ukoly. Dale je ,,vice vyuzivat™ a nabudit je pocitem, ze je firma potiebuje. AvSak Deiblova
(2005) také podniku radi, jak vyuzit vnitini pracovni pobidky 1 u délnickych profesi. Toto
stimulovani spoc¢iva v chovani, které pracovnikiim nedovoli pomyslet na to, ze jsou zby-
tecni. KdyZ u pracovnika chybi dojem, Ze jeho prace k né€emu pfispiva, k Zadnému zvyse-
ni produkce a vykonnosti (coz je zde povazovano za méfitko pro motivaci) nemuze dojit.
Je proto vhodné tuto oblast stimulovat. Vnitiné¢ motivovani lidé vnimaji radost z vlastniho
vykonu a rozvoj své vlastni osobnosti jako odménu za praci a vyhledavaji a prebiraji odpo-

veédnost. To je pro firmu zadouci. (Deibl, 2005, s. 69)
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3 ODMENOVANI

Spravné odmeénovani spociva ve spravném formulovani a realizaci strategie a politiky, je-
jimz ucelem je odmeénovat pracovniky spravedlive, slusné a dasledné v souladu s jejich
hodnotou pro organizaci a s jejich pfispénim k plnéni strategickych cilii firmy. V dalsi Casti
této kapitoly se s ohledem na zaméfeni bakalarské prace autorka soustfedi na odménovani

pracovniku prodeje. (Armstrong, 2007, s. 515)
Dle Armstronga (2007, s. 515) jsou cile fizeni odménovani definovany takto:
e Odmeénovat lidi podle toho, jak si jich organizace ceni.
e Odménovat lidi za hodnotu, kterou vytvareji.
e Vytvaret kulturu vykonu.
e Pomahat ziskavat a udrzovat si potfebné vysoce kvalifikované pracovniky.
e Vytvaret pozitivni zaméstnanecké vztahy.
e Fungovat spravedlive.
e Fungovat dasledné.
e Uplatiiovat odménovani rovnym zplisobem.
e Fungovat transparentné, prithledné a srozumitelné.

Za praci, kterou vykonda, musi byt tedy zaméstnanec ve firmé odménovan spravedliveé

a transparentn€. Odmeéna je ovlivnéna mnoha faktory, které autorka uvadi niZe.

3.1 Mazdotvorné faktory

Velké mnozstvi manazert a majitela firem se domniva, ze by méli byt zaméstnanci odme-
novani za praci, kterou vykonaji a tim pfispé&ji k jejich motivaci. V souvislosti s technolo-
gickym rozvojem je pracovni vykon c¢asto obtizn¢ méfitelny, proto mezinarodni Grad prace
vytvofil seznam faktord, které by méla firma pfi odménovani zaméstnancti zohlednit. Tyto
faktory Koubek (2011, 164-167) shrnul a mezi hlavni faktory, které ovliviiuji odménovani,
radi:

e Relativni hodnota prace na pracovnim misté pro firmu.

e Relativni hodnota (vzacnost) pracovnika (jeho schopnosti).
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e Situace na trhu prace (nedostatek/prebytek pracovni sily).

e Uroven odmétiovani v zemi, regionu, odvétvi, v organizacich konkurujicich na trhu.
e Zivotni naklady v regionu a zemi.

e Zivotni styl.

e Mnozstvi prostfedkd, které mize firma na odménovani vynaloZit.

e Pouzitd technika a technologie ve firmé¢ (zmény v této oblasti ovlivituji systém od-

meénovani a jeho strukturu).
e Produktivita prace ve firmé.
e Pravni normy tykajici se odméiovani.

Konkrétni vyse mzdy zaméstnance je tudiz relativni hodnota prace na pracovni pozici, ur-
¢ena soustavou mzdotvornych faktorii z oblasti trhu a vnitiniho prostiedi firmy a je pak
dotvarena v zavislosti na vykonu a schopnostech pracovnika pomoci mzdovych forem.

(Koubek, 2011, s. 164-167)

3.2 Mzdové formy ¢lent obchodniho tymu

Z historie neexistuji zadna pevna nebo jednoducha pravidla pro odmeénovani pracovnika
prodeje. Podle Armstronga (2007, s. 525) je celkova odména suma vsech celkovych vydél-
kl a zaméstnaneckych vyhod, které pracovnici mohou ziskat. Typ odmény zéavisi na typu
podniku, vyrobka a sluzbach, které pracovnici nabizeji svym zdkaznikiim a na povaze
a procesu prodeje — tedy na tom, jak je prodej organizovany a jak se uskutecnuje. (Obr. 2)

Zamgéstnanec muize mit odmeénu za praci ve forme:
e Pouze mzda.
e Mzda plus provize.
e Mzda plus bonus.
e Pouze provize.

e Dodatecné nepenézni odmeény. (Armstrong, 2007, s. 525)
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Metoda Rysy Vyhody Nevyhody Vhodnost
Pouzemzda mzda Povzbuzuje spise ke | Z&dn4 pfimé motivova- KdyZ reprezentovani
Zadné sluZbdm zdkaznikovi, [nf pomoci pendz; miZe [ podniku je dileZitéisi
provize nebo |neZ aby vyvijel fak na |pfitahovat méné lispds- | neZ pfimy prode); pra-
borusy prodeie; fesi problém  [né lidi, ktefi jsou covnici majl maly vliv
pracovnikd, kiefi pra- |vydrzovani vysoce na objem prodeje (mo-
cuji v novych nebo pro |Gspésnymi; zvysuje hou prosté byt jen .pfe-
prodej neproduktivnich |fixni naklady prodeje, |jimadi objednavek™);
Uzemich; protoze mzdové nakla- [to, co je dileZité, jsou
zajidtuje pfijem tehdy, |dy se neodrdZejive . |sluZby zakaznikovi,
kdyZ v prodeji nasta-  |vysledcich prodeje
vaji vykyvy, kleré
nema pracovnik pod
kontrolou
mzdaplus | Zakladni mzda|Piimé pené&zni motivo- |Vazat plat na objem KdyZ se véfi, Ze cestou
provize plus penézni | vani vazaneé na to, co  |nebo hodnotu prodeje |k vy38imu prodeji je
provize pracovnici maji sku- e pfili$ primitivni nabidnout urcité doda-
vypotitana te&né daélat, ti. proda- |a surovy zplsob teéné penize za
jako procento |vat; ale pracovnici ne- |a mizZe vést k tomu, e jvysledky, ale piitom je
Z objemu jsou vyhradné zavisli | se pracovnici v honb& | pofad jesté potfeba mit
nebo hednoty |na provizi — maji jakysi | za objemem prodeje | zakladni plat, aby se
prodeje Jpolstafek” v podobé  |soustiedi na produkly, |pfilakali lidé, ktefi chtgjf
zékladniho platu kterd se snadnéji byt zajisténi pevnym
proddvaii, a nikoliv na | zakladnim platern, ale
produkty, které prina- | ktefi zaroved aspiruif
$eji vetsi zisk; miiZe na zvySeni svého platu
to vést k natlakovému  { pomoci viasiniho sili
prodeji (stava se ve
finanénictvi a v pojis-
fovnictvi)
mzdaplus | Zakladni mzda | Poskytuje pendzni me- | Nemusi byt vidét jasna | Kdyz je dillezita flexibi-
bonus plus penézni |tivaci, ale Ukoly mohou | spojnice mezi Usilim lita v poskytovani
bonus zaloZe- |byt pruiné, aby se za- |a odménou; adminis- |odmén; kdyz se citi, Ze
ny na dosaze- |jistilo, Ze bude dosaze- | fratival zaleZitosti mo-  |je tfeba motivovat
ni a plekrote- |no konkrétnich cilli hou byt sloZité; prodejci | prodejce, aby se zamé-
nicili nebo  |prodeje, napfiklad to mohou povaZzovat za |fili na finé stranky své
stanoveného |prodeje pfinaSejiciho  |obtizn® srozumiteiné | prace, nez je prosta
mnozsivi vysoky zisk ¢ vysokou |a mohou odmitat jina [ maximalizace objemu
prodeje a spl- Groven sluZeb zdkaz- | kritéria vykonu nez prodeje
néni daldfch  nikim prodej jako subjektivini
cild prodeje
Pouze Pouze provize | Nabizi pfimou penézni | Vede k naflakovému Kdyz vykon prodej(i
provize zaloZenana |pobidky; piitahuje vy- | prodeji; mlze piitaho- | zavisi hlavné na schop-
procentu z ob-soce vykonné prodej- !vat 3patné druhy lidi, |nosti prodavat a lze jej
jemu nebo ce; zajistuje, Ze nakla- {kiefi jsou zainteresova- | méiit bezprostfednimi
hodnoty dy prodeje se méni ni jen na prodeji, a ni- | vysledky prodeje; kdyz
prodeje, ne- | pfimo Umérné prodeji; |koliv na sluzbach nejsou pracovnici
existuje Zadna | vyZaduje malo bez- zakaznikam; zaméfuje |zapojovani do nepro-
mzda prosifedniho dohledu | pozornost spie na dejnich éinnostl; kdyz
velka mnoZstvi neZ na |pokradovani vztahil se
ziskovost zakazniky je pomérné
nedilezité
Dodate&né | Pobidky, Pouzivani aginnych Administrativa s niml  |KdyZ se véfi, Ze je tfe-
nepenézni | ceny, automo- | nepengznich spojena miZe byt ob- | ba vylepsit jiné metody
odmeény bily, uznani, |motivatorl liZna; nejsou pfimou odménovani nabidkou
piileZitosti pobidkou dodatednych mofivatord
k rdstu

Obr. 2: Prehled penéznich odmen a pracovnich pobidek pracovnikii prodeje
(Armstrong, 2007, s. 525)
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Dle Pokorného (2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 1, s. 1) jsou mzdové formy ¢lent obch. tymu:
e Zakladni neboli pevna mzda.
e Provizni neboli podilova mzda.
e Odmény.
e Osobni ohodnoceni a prémie.
e Mimomzdové stimuly.

Tyto mzdové formy Pokorny (2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 1, s. 1) shledava jako nejefektiv-
n¢j$i pro odménovani ¢lentt obchodniho tymu a firma s pfedmétem podnikani v oblasti
obchodu by takto méla své zaméstnance a spolupracovniky odménovat pro dosazeni nej-
vétsiho objemu prodeje. Autorka je po prostudovani shledava jako srozumitelnéjsi, a proto

se pfi bliz§im popisu typt mezd tidi podle Pokorného.

3.2.1 Pevna mzda

Stanoveni mzdy upravuje zdkonik prace. Pro odménovani obchodnikii byvé stanovena
pevna slozka mzdy, na kterou ma zaméstnanec narok pii odpracovani plného fondu pra-
covni doby a dal$i mzdové slozky mu jsou stanoveny jako variabilni ¢ast mzdy, ktera je
zavisla na plnéni stanovenych kritérii (splnéni konkrétnich tkold, plnéni obchodnich cild,

objemu prodeje, apod.). (2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 1, s. 1-6)
Zakladnimi formami pevné mzdy jsou:

e (Casova mzda — je zaloZena na mzdovém tarifu a Gasové jednotce. Touto Gasovou
jednotkou je zpravidla hodina nebo kalendaini mésic. Zaméstnanci nalezi vydélek
coby soucin mzdového tarifu a ¢asové jednotky odpracované doby. Takovato mzda
muze byt vyplacena mési¢né nebo v kratSich intervalech. Nevyhodou této mzdy je
to, ze neodrazi kvalitu ani objem odvadéné prace, umoziuje linym a méné zru¢nym
pracovnikiim profitovat na praci svych kolegli je vhodné doplnit casovou mzdu
o dal§i mzdové slozky, které odrazeji pracovni vysledky a vykonnost obchodnika.

(Pokorny, 2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 1, s. 2-4; Koubek, 2011, s. 172-173)

e Ukolovd mzda — uplatituje se v piipadé€, ze zaméstnavatel stanovi normy vykonu.

o 24
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dudlni platna pro jednotlivého zaméstnance a ukolova mzda kolektivni, platna pro

tym, oddéleni ¢i vySsi organizacni utvar ve firmé.

Zamé¢stnavatel mize kombinovat ¢asovou a tkolovou mzdu tak, Ze stanovi jejich vzajemny
podil (zpravidla v procentech). Tento podil vyjadiuje miru mozného zhodnoceni pracov-
nich vysledklli a zdjem na posileni motivace zaméstnancii. (Pokorny, 2002, ¢ast 5, dil 7,

kapitola 1, s. 4-6)

3.2.2 Provize

Provizni odménovani je vyznamnym stimulem a zaroven motivaci zejména pro zaméstnan-
ce, ktefi se svou praci podili na pfedmétu ¢innosti zaméstnavatele. Provize tedy vyjadiuji

ptimy podil prodejct na prodeji. Je mozné je poskytovat:
e fixni ¢astkou za jednotku prodeje nebo za spravu prodaného produktu, nebo

e procentni ¢astkou vypoctenou z ptinosu za sjednani prodeje, za prodany produkt,

z ceny prodaného produktu, apod. (Pokorny, 2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 2, s. 1-4)
Dle Koubka (2011, s. 178) je mozné provize poskytovat:

e tzv. pfimou podilovou mzdou — odména pracovnika je zcela zévisla na objemu pro-

deje nebo poskytnutych sluzeb, nebo

e zilohovou podilovou (provizni) mzdou — pracovnik dostava mésicni zalohu, ktera
je pak odectena od jeho provize, tato varianta je vhodna u podniki, kde objem pro-

deje ovliviuji sezonni vykyvy.

A podle Pokorného (2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 2, s. 1-4) provizni odmény mohou byt pii-
znany podle rozhodnuti zaméstnavatele jak ¢lenim obchodnich tym, tak v§em zaméstnan-

cum dané¢ho zaméstnavatele, ktefi se podili urCitou mirou na prodeji.

Nevyhodu proviznich odmén vidi Pokorny (2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 2, s. 1-4)

v nasledujicich oblastech:

e Je tfeba vyvazit vzajemny pomér mezi pevnou mzdou, proviznimi odménami, po-
piipad¢ dalsimi mzdovymi slozkami, aby nedoSlo k tomu, Ze prodejce bude mit za
prodej ,,zaplaceno* dvakrat v pevné mzdé¢, provizni odméné anebo napf. v mimo-

fadné odmeéne.
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e Prikroc¢i-li zaméstnavatel k pfiznani proviznich odmén i u dalSich zaméstnanci,
musi ur¢it obdobi, za které¢ bude tato mzdova slozka poskytovana — napft. spolu

s mési¢ni mzdou.

e Zameéstnavatel musi smluvné oSetfit také situaci, zda budou provize zaméstnanci

vyplaceni i v pfipadé, po skonceni jeho pracovniho poméru.

e Pfiznani proviznich odmén vyzaduje zavedeni diisledného systému evidence proda-
nych produktd, jeji kontrolu, apod.

s~

e Provizni odmény neodrazi kvalitu odvedené prace, ale pouze jejich objem. Tato si-

tuace muize vést k tomu, Ze budou chtit prodejci prodat vyrobek ,,za kazdou cenu®.

e Zavedeni proviznich odmén mtize vést k fiktivnimu rozdéleni zaméstnanct do dvou
skupin, na ty co pracuji a ty ostatni. Byva to negativné vnimano druhou skupinou,

jelikoz se dostavaji do podruzné role a své postaveni ve firmé vnimaji podiazeng.

Naproti tomu podle Koubka (2011, s. 178) je nevyhoda ta, Ze provizni mzdu mohou ovliv-
nit 1 faktory, které nema zaméstnanec pod kontrolou. Napiiklad lepsi konkurencni vyrobek,
zména hospodarské situace, preference zakazniki, testy kvality uvefejnéné v tisku, apod.
A vyhodu vidi Koubek (2011, s. 178) tam, ze provizni mzda je v pfimém vztahu odmény

a vykonu. Pokud nebude pracovnik podévat vykon, tak vi, Ze nedostane odmeénu.

3.2.3 Odmény

Jsou to rizné formy odmén souvisejici s vykonnosti, kvalitou odvadéné prace, setrvanim
u zaméstnavatele v pracovnépravnim vztahu, iniciativou, ekonomickym piinosem pro fir-
mu, podilem na snizeni nakladi ¢i zvySeni vynost, apod. Jsou nejen odménou za praci, ale

také posiluji motivaci zaméstnanct. (Pokorny, 2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 3, s. 1-4)
Zamgstnavatel mize zaméstnanci poskytovat rizné typy a druhy odmén. Naptiklad:

e mimofadné odmény — jsou poskytovany za splnéni mimotadnych ukola a nelze je
predem piedvidat, aby bylo poskytovani téchto odmén tcelné je vhodné je poskyto-
vat hned, jak zaméstnanec dosdhne splnéni mimotadného ukolu,

e vérnostni odmény — jsou vyplaceny na zakladé poctu odpracovanych let ve firmé,

e jubilejni odmény — byvaji zaméstnanciim poskytovany pii dosazeni ur¢it¢ho véku,

napf. 50, 55 let véku, apod.
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e vykonnostni odmény — je tfeba, aby pred zavedenim téchto odmén zaméstnavatel
stanovil kritéria pro jejich poskytovani a intervaly pro jejich vyplatu, zpravidla vy-
jadtuji kvalitu vykonavané prace, nikoli druh a slozitost prace, kterou zaméstnanec

vykonava. (Pokorny, 2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 3, s. 1-4)

U vSech druhil a typti odmén je vhodné, aby podnik pamatoval na to, ze musi stanovit jasné
podminky pro pfiznani odmény a pifipadné vyjimky, kdy narok na odménu zaméstnanci

nevznika. (Pokorny, 2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 3, s. 1-4)

3.2.4 Osobni ohodnoceni a prémie

Osobni ohodnoceni je odména za praci, ktera odrazi kvalitu odvadéné prace v delSim Caso-

vém horizontu, nez je stanovené obdobi splatnosti mzdy. (Armstrong, 2007, s. 528)

Osobni ohodnoceni je vhodné podle Pokorného (2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 4, s. 1-2) pou-
zivat soucasné s pevnou mzdou s konkrétni sazbou nebo rozpétim. Kritéria pro udéleni
osobniho ohodnoceni jsou napiiklad: kvalifikace zaméstnance, jazykové znalosti, celkova
doba zaméstnani v oboru — praxe, doba zaméstnani u dané¢ho zaméstnavatele apod. Osobni
pfedpoklady zaméstnance, aby ziskal osobni ohodnoceni nebo prémii, jsou: ochota, spoleh-
livost, samostatnost, schopnost jednat s lidmi, Groven jedndni s obchodnimi partnery,
schopnost tymové prace, ochota piebirat a nést zodpovédnost, organizace prace, schopnost

vést podiizené zaméstnance apod.

Prémie jsou odménou za praci, ktera je vhodna jak pro motivaci tymi, tak jednotlivych
zaméstnancl. Jsou odménou za pifedem stanovené konkrétni tkoly, jako naptiklad splnéni
obchodnich cilt, ziskani klienta, ¢i cilové skupiny klientd, apod. Zaméstnanec piedem vi,
za jakou ¢innost, kdyz ji splni, dostane prémii. Zaméstnavatel musi stanovit principy pru-
kazného hodnoceni ukoll, napt. terminy, kompetence, apod. a termin vyplaty prémie za
jejich splnéni. (Pokorny, 2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 3, s. 1-4)

Mezi vyhody této mzdové formy fadi Koubek (2011, s. 184) zvySovani jistoty zaméstnani
pracovnikd, jejich spokojenost s praci a jejich stabilizaci ve firmé a mtze prispét ke zlep-

Seni pracovnich vztaht ve firmé. Nevyhodu oznacuje v tom, zZe zvySuje mzdové naklady.
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3.2.5 Odména za zlepSovaci navrh

Miize byt odvozena od piirtstku zisku nebo od ubytku néklada spojenych se zlepSovacim
navrhem. Je to odmeéna pouzivana ve vétsi mife v zahrani¢i. Zaméstnanci jsou stimulovani

k ptekladani zlepSovacich navrhl vedeni firmy. (Koubek, 2011, s. 185)

3.2.6 Ostatni odmény

Pfevazné zahrani¢ni firmy, Ceské firmy ve zvlastnich ptipadech, pouzivaji dodatkové for-

my mzdy jako zvlastni zvyhodnéni pro pracovnika. Jsou to na piiklad:
e tfinacty plat,
e vanocni prispevek, pfispévek na dovolenou, ndborovy piispévek,
e lokalni piiplatky,

e odmeéna za zvySeni kvalifikace, odména u pfilezitosti odchodu do diichodu, apod.

(Koubek, 2011, s. 186)

3.2.7 Mimomzdové stimuly

Jsou to zejména podily na zisku. Obchodni podnik jako kazdy podnik vykonéava svou €in-
nost pro dosazeni zisku a zhodnoceni spolecnosti. Podil na zisku obchodni spolecnosti je
predevsim formou, kterou je mozné posilit sounalezitost zaméstnancii s firmou. V ptipade¢,
ze se vlastnik firmy rozhodne pro ucast zaméstnancli na zisku formou jejich podilu, jde
o rozhodnuti vlastnika jak nalozit se ziskem, nejde o pfiznani mzdy nebo jeji slozky. (Po-

korny, 2002, ¢ast 5, dil 7, kapitola 5, s. 1-4)

3.3 Zaméstnanecké vyhody

Jsou povazovany za soucast odménovani, ale na rozdil od ostatnich odmén nesouvisi s pra-
covnim vykonem, schopnostmi ¢i s trzni hodnotou pracovnika, ale zpravidla se poskytuji

za to, Ze jsou pracovnici v dané firmé v pracovnim poméru.

Poskytuji se plosné, nebo se piihlizi k funkci pracovnika ve firmé. Velké podniky zpravidla
nabizi Sir§i Skalu zaméstnaneckych vyhod, z nichZ si zaméstnanci vybiraji takové, které

jsou pro né€ zajimavé. Jedna se o tzv. Cafeteria systém, ktery Koubek shledava dobrym pro
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podnik, protoze si mize nastavit v nabidce vyhod cokoliv, co chce zaméstnanciim poskyt-

nout.

Vvhody, které podnik nabizi, jsou obodované a zaméstnanci sbiraji body za urcité ¢innosti
a pak si vyberou vyhodu, na kterou maji potiebny pocet bodl a kterd je zajima. Vyhody
jsou povahy:
e Socialni — ptispévek na dichodové pojisténi, zivotni pojiSténi, pjcky a ruceni za
pujcky, ptispévky na rekreaci déti, apod.
e Zkvalitnéni volného ¢asu — kulturni a sportovni aktivity, organizace dotovaného za-

jezdu, dotace rekreace zaméstnance a jeho rodiny apod. (Koubek, 2011, s. 186-188)

Vyhoda Cafeteria systému je i podle Stainer Consulting (©2003) v tom, Ze se idet a nabid-
ka vyhod jsou schopny pfizplisobit individualné€ podle postaveni a vykonnosti zaméstnance
nebo skupinové napft. podle véku nebo funkéni piislusnosti pracovnika, naptiklad ve vyro-

be, prodeji, apod.

Vybér vyhod byva casoveé otevieny, to znamend, zZe zaméstnanec mize své vyhody perio-

dicky potvrzovat nebo ménit. Stainer Consulting (©2003)
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4 SHRNUTI TEORETICKYCH POZNATKU

V zivoté kazdého ¢lovéka vznikd pocit nedostatku. Tento pocit se nazyva potieba a tato
potieba, pocitovany nedostatek, je povazovan literaturou za hlavni zdroj motivace. Diky
dostatecné motivaci jsou lidé schopni regulovat své chovani smérem, ktery povede
k uspokojeni potieby — odstranéni nedostatku. V soucasnosti zné spole¢nost mnoho teorii,
které se touto problematikou zabyvaji, avSak nejznaméjsi ze vSech je podle literatury
Maslowova teorie potieb, kterd je zalozena na principu, ktery fika, Ze vyssi potieby mohou
byt uspokojeny az po uspokojeni potteb nizsich. Dalsi je teorie instrumentality, ktera po-
jednédva o tom, ze jestli udela cloveék jednu véc, vede to k véci druhé a teorie zaméefené na
proces, podle kterych nejvice plisobi na motivaci a lidské potteby psychologické procesy

nebo podobné aspekty.

Podle literatury si kazda firma musi uvédomit, Ze lidska prace je stale nenahraditelna a tu-
diz se musi o své lidské zdroje patficné starat a musi spravné pusobit na jejich motivaci.
Pro spravny pfistup k motivaci v organizaci je vhodné, aby podnik motivaci méfil; ocenil
jednotlivé zaméstnance, aby citili, ze si firma vazi prace, kterou vykovavaji; choval se od-
povédné, udrzoval zdravé podnikové klima, zdokonaloval se v oblasti spravné vést za-
méstnance, vytvaiel nové pracovni ukoly a pracovni mista, fidil a stimuloval pracovni vy-

kon, spravné nastavil odméiovani a dbal na rozvoj zaméstnanct.

S ohledem na firmu, pro kterou je analyza v bakalaiské praci zpracovavana se také autorka
podrobné zaméfila na motivaci, stimulaci a odménovani pracovniki prodeje, protoze se

spravné nastavenym systémem odménovani roste motivace, spokojenost a chut’ do prace.

Teoretickou cast bakalarské prace autorka koncipovala tak, aby byly uvedené poznatky
z motivacni teorie, pracovni stimulace a odménovani v souladu s motivaci, pracovni stimu-

laci a odménovanim v praktické casti.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI AFC TRADE S.R.O.

5.1 Zakladni informace

AFC TRADE, s.r.0. je lokalni financné poradenskd spolecnost, pusobici
v Prostéjové a v Olomouci, neni ale vyjimkou, Ze makléfi spolupracujici s AFC
TRADE s.r.o. poskytuji své sluzby a servis klientim zjiné Gasti Ceské republiky.
Pfedmétem podnikani této spole¢nosti je zprostfedkovani sluzeb v oblasti pojiSténi,
investovani a odbéru energii od alternativnich dodavatelti elektiiny a plynu. Firma
poskytuje administrativni 1 poradenské moderni zdzemi pro interni spolupracovniky a ve

srovnatelné mife i pro externi firmy piisobici na Morave.

Spolecnost je firmou, kterd se tidi zdsadou: na dobrych zdkladech muzete stavét
a pracovat stejné tak efektivné, jako to my ¢ekame od nasich spolupracovnikl a partnert.
Z tohoto diivodu se vedeni podniku komplexné stard o vSechny podifizené subjekty,

spolupracovniky 1 smluvni partnery ke vSestranné spokojenosti.

AFC TRADE je od pocatku svého vzniku firmou v individualnim vlastnictvi, ale
autorka ma ten nazor, ze jejim cilem neni pouze kumulovani zisku a tvotfeni hodnoty
organizace. Majitel této spolecnosti totiz ve své firmé ve velké mife prosazuje a dodrzuje

sluSné a Cestné obchodni a pracovni vztahy.

Zakladni udaje

Legislativa: Podtizeny pojistovaci zprostfedkovatel, podle § 6 zakona ¢.
38/2004 Sb.
Vazany zastupce, podle zakona ¢. 427/2011 Sb.

ZaloZeni: 20. ledna 2009

Jméno: AFC TRADE s. 1. 0.

Sidlo: Olomouc - Nova Ulice, Horni 1an 1196/9, PSC 779 00

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
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ICO: 28322568

Predm¢ét podnikani:  vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3

zivnostenského zakona
Zakladni kapital: 200 000,- K¢
Statutarni organ: jednatel
Jednatel: Tomas Nabélek
Pocet zaméstnancii: 7
Pocet aktivnich internich spolupracovnika: 14
Pocet aktivnich externich spolupracovnikii: 2 firmy
Pocet klientt: 3199

AFC TRADE, s.r.0. se zabyva finan¢nim planovanim. Firma neni slozena pouze z makléit,
kde vSichni dé¢laji vSechno. Pro jednoho ¢lovéka je téméf nemozné, aby mél detailni
znalosti vSech obort, kterych se tykaji rodinné finance. V této firmé¢ disponuji tymem
expertli z riznych finan¢nich oborG a zdkaznici, tak maji prostfednictvim spolecnosti

piistup k ovétenym specialistim.

5.2 Historie firmy

Zakladatel firmy Tomas§ Nabélek zacal pracovat v oboru financi v roce 2004 ve firm¢ ZFP
akademie. Jelikoz se cile stavajici firmy neztotoziiovaly s cili pana Nabé¢lka, v prosinci
roku 2008 zfirmy odesel. V roce 2009 v lednu byla =zalozena spole¢nost
AFC TRADE s.r.0. Spolu s ni byla zaloZena také spolecnost ROYAL VISION, s.r.o. Jejich
ucelem bylo podnikani v partnerstvi a zprostiedkovani pojisténi ve spolupraci se spolec-
nosti Broker trust. V prosttedi pojistovacich zprostiedkovatelt firmy funguji na principu
spoluprace — jedna firma uzavie dohody s pojistovnami - zprostiedkovava obchody s po-
jistovnami, které ji stanovi specificka ziskatelska ¢isla a s touto firmou pak spolupracuji

mensi zprostfedkovatelé jako je firma AFC TRADE, s.r.o. Makléfi odevzdavali smlouvy se
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ziskatelskym ¢islem Broker Trust a to jim pak nasledné vyplacelo provize, které do firmy

za uzaviené obchody pfisly.

U ZFP chybéla panu Nabélkovi prihlednost internich a externich informaci a slusné ob-
chodni a pracovni vztahy. Jak jiz autorka zminila, spolecné s Royal Vision spolupracovala
firma AFC TRADE s firmou Broker Trust, pfes kterou byla moZnost sjednavat Zivotni
a nezivotni pojiSténi a firmy také navazaly spolupraci s firmou Viktor Hostinsky Invest-
ments, s.r.0., kterd umoznovala nabidnout klientim komplexni nabidku investovani do
kolektivnich fondt, jednorazové investice do zarucenych certifikati a jednorazovych i pra-
videlnych investi¢nich zamé&ra. Firmy spolu takto existovaly do roku 2011, kdy opét doslo
k rozkolu kvili pohledu na podnikéani v oboru a pfistupu firem k obchodnim vztahtim, ke
klientim i spolupracovniklim. Po rozdéleni s Borker trust a Royal Vision zacala firma AFC
TRADE spolupracovat s Ostravskou spolecnosti Sillet Group, a.s. a udrzela si spolupraci

s VHI, které nyni AFC TRADE svou produkci ptispiva nejvétsim podilem k zisku.

Spole¢nost VHI je firma pisobici na trhu s investicemi. S touto firmou spolupracuje AFC
TRADE az do soucasnosti, protoze VHI je firmou otevienou a jejim mottem je: Davat li-
dem finan¢ni svobodu je vice nez prace, je to zivotni poslani. Toto dle autorky svédci za
vSe a odpovida na otazky, pro¢ chce jednatel firmy AFC TRADE pracovat pravé s nimi.
VHI si také vytipovalo AFC jako spoluvlastnika, takze byl panu Néabélkovi v roce 2012
nabidnut 5% podil na firemnim kapitalu VHI, ktery pfijal. Vizi firmy VHI je posunout fir-
mu dal a ¢ast firemniho podilu rozdélit mezi ostatni firmy, které nejvice prispivaji k tvorbé
zisku a uzavirani obchodti z divodu kumulovani kapitalu. AFC TRADE ma ve VHI nej-

lepsi vysledky, takze se da ocekavat dalsi expanze podilu AFC ve VHL

Aby mohla firma poskytovat zdkaznikim komplexni sluzby, zacalo v zéii roku 2012 ve
firm¢ fungovat oddéleni energetické bilance. Makléfi odd€leni zakaznikovi po piedlozeni
faktur od soucasného dodavatele energii spocitaji nabidku od alternativniho dodavatele

a v pripadé zajmu o nabidku zajisti pfevod od stavajiciho k alternativnimu dodavateli.
DileZité mezniky

2004 — Tomas Nabelek zacina fungovat na pojistném trhu jako podfizeny pojistovaci zpro-
sttedkovatel.

2009 — zalozeni firmy AFC TRADE, s.r.o.

2009 — Podnikani s VHI
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2010 —rozchod s Royal Vision a Broker trust, s.r.o.
2010 — spoluprace se Sillet Group, a.s.
2012 — ziskani 5% podilu ve firm¢ VHI

2012 — start oddéleni energetické bilance

5.3 Makléri a produkty

V ndzvu bakalarské prace a v celé praci autorka uvadi finanéni zprostiedkovatele firmy
jako makléte. Oficialné jsou tito makléfi pro zprosttedkovani sluzeb v oblasti pojiSténi
a odbéru energii od alternativnich dodavatelii oznacovani pojmem Podtizeny pojisStovaci
zprosttedkovatel a pro zprosttedkovani obchodii v oblasti investic Véazany zastupce.
S firmou AFC TRADE maji makléfi uzavienou smlouvu o zprostfedkovani, podle které
maklér ze své provize plati variabilni ¢astku firmé¢ AFC TRADE za to, Ze mize plsobit na
trhu pod jejim obchodnim jménem a vyuzivat jeji administrativni zdzemi a sluzby. Je tedy

v zajmu firmy motivovat makléie k obchodni ¢innosti.

Nabidku produkt pojisténi zprostfedkovavaji makléti firmy jako podiizeni pojistovaci
zprostiedkovatelé svym klientim prostfednictvim spolecnosti Sillet Group, a.s. Tato akcio-
va spolecnost je pojistovaci makléf. Vyhoda ve zprostfedkovani pojisténi pies tuto spolec-
nost je takova, ze maklét vzdy jednd v zajmu klienta. Spolec¢nost je nezavisla na pojistov-
nach a diky komplexnim znalostem pojistného trhu jsou makléfi schopni vytvofit klientovi
nejvyhodnéjsi pojisténi dle specifickych podminek zakaznika. Diky lepsi vyjednavaci pozi-
ci Sillet Group, a.s. pfi jednani s pojisStovnami je také pro makléfe firmy ujednana nizsi
cena pojistného u produktl, které sjednavaji a asistence pii likvidaci pojistnych udalosti.
Sillet Group, a.s. spolupracuje s nasledujicimi pojisStovnami plisobicimi na pojistném trhu:
AEGON, AGRA POJISTOVNA, ALLIANZ POJISTOVNA, ALLIANZ PENZIINI
SPOLECNOST, AXA POJISTOVNA, AXA PENZIUNI SPOLECNOST, CESKA
SPORITELNA, CESKA POJISTOVNA, CPP POJISTOVNA, CSOB POJISTOVNA,
ERGO POJISTOVNA A.S., GENERALI POJISTOVNA, HASICSKA VZAJEMNA
POJISTOVNA, CHARTIS EUROPE, ING A ING PS, KOOPERATIVA, PENZIINI
SPOLECNOST CP, PENZIINI SPOLECNOST CSOB, PENZIINI SPOLECNOST KB,
POJISTOVNA CESKE SPORITELNY, SLAVIA, TRIGLAV, UNIQA, WUSTENROT
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a makléti spolupracujici s AFC TRADE, s.r.o. mohou sjednavat jejich produkty. (Sillet
Group, ©2012)

Nabidku produktli investic zprostfedkovavaji makléfi firmy jako vazani zastupci ve spolu-
praci se spolecnosti VHI, s.r.0., ktera s partnery neustale pracuje na zdokonalovéani pora-
denského modelu v oblasti investic. V prostfedi VHI jsou zakladnimi néstroji takového
modelu investic¢ni produkty a sluzby. Firma neustale jedna s finan¢nimi institucemi a zjis-

tuje aktudlni informace na trhu. (VHIL, ©2012)

Nabidku produktti oddéleni energetické bilance zprostiedkovavaji makléfi firmy ve spolu-
préci se spole¢nosti Optimum energy a EP Energy Trading. Tyto spole¢nosti jsou zpro-

sttedkovateli dodavek energii od alternativnich dodavatelt.

5.4 Organizacni struktura

Hlavou organizace je majitel, spolecnik a jednatel v jedné osobé. Tomu jsou podiizena

vSechna oddéleni ve firmé. (Obr. 3)

Jednatel a vedouci oddéleni finan¢niho planu se spolecné zabyvaji personalni ¢innosti. Pfi-

-----

bornou asistenci poskytuje také jeden z makléfii, aby byl zarucen pohled na motivaci jak

ze strany firmy, tak i ze strany makléfi.

Spolecnik, jednatel

| | |
Odd¢leni finan¢ni Odd¢leni energetické Administrativni

plan bilance odd¢lent

| |
Maklét investica | [Maklét majetkového| | Maklér energetické

zivotnich rizik pojisténi a vozidel bilance

Obr. 3: Organizacni struktura firmy AFC TRADE s.r.o. (AFC TRADE, ©2013)
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6 ANALYZA SYSTEMU MOTIVACE MAKLERU PRO AFC TRADE
S.R.O.

6.1 Cil analyzy

Hlavnim cilem analyzy je posoudit systém motivace makléfi piisobicich ve firmé AFC

TRADE, zjistit klady, zapory a navrhnout zlepSeni souasného systému motivace.

Konzultaci s majitelem byl stanoven cil bakalarské prace. S ohledem na to, Ze béhem po-
sledniho roku jsou vykony jednotlivych makléfi riznorodé a v jednotlivych mésicich
s vyraznymi vykyvy. (Pfiloha ¢. 1) Makléii jsou ve firmé AFC TRADE placeni zejména
provizemi, ale jelikoz ve spolec¢nosti autorka pracuje, tak si v§imla, zZe tito zprostfedkovate-
1€ obchodt nejsou pro uzavirani obchodti motivovani pouze penézi, ale také napt. zdravou
soutézivosti, kvalitnim administrativnim zazemim, aj. faktory. Tato skutecnost byla divo-

dem volby tématu. Proto autorka fesi ve své praci analyzu systému motivace makléra.

Pro vyzkum v bakalarské praci to znamena analyzovat souCasny stav systému motivace
makléit. Makléfi pasobi ve spolecnosti na zivnostenské opravnéni, jako osoby samostatné
vydelecné ¢inné a vySe jejich odmény zavisi na objemu uzavienych obchodi, takze bude

zkouman také zpisob jejich odménovani.

Vyzkumné otazky a hypotézy autorka stanovila na zakladé zpracovani literarni reSerse,
prizkumu a svych zkuSenosti z firmy, kde by zfejmé& mohl byt problém v systému motivace

makléfa.
Vyzkumné otazky
Otazka €. 1: Je vice jak 50% makléit nespokojeno s vysi finanéni odmény za praci?

Otazka €. 2: Je vice jak 60% pracovniku nespokojeno s komunikaci a operativni podporou

ze strany vedeni firmy?

Otéazka €. 3: Zavisi spokojenost makléte na vysi odmeény?

Hypotézy

H1, hypotéza: Vice jak 50 % zprostiedkovatelii je nespokojeno s vysi financni odmeény

Za praci.
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H2, hypotéza: Vice jak 60 % pracovnikil je nespokojeno s komunikaci a operativni podpo-
rou ze strany vedeni firmy.
H3, hypotéza: Spokojenost makléfe zavisi na vysi odmény.

Hypotézy H1 a H2 autorka stanovila z toho divodu, Ze se od nich ocekava hlavni problém
v motivaci makléfi ve firmé¢ a autorka je o tom presvédcena, protoZe je sama vypozorova-
la. Hypotézu H3 stanovila autorka z ditvodu vlastni domnénky, Ze spokojenost makléte ma

spojitost s jeho ohodnocenim.

6.2 Metody sbéru dat

V bakalatské praci autorka pouziva sekundérni i primarni data, takze byly pouZzity metody
sbéru dat: participacni pozorovani, polostukturovany rozhovor, standardizovany dotaznik,

prostudovani firemni dokumentace, analyza dostupnych informacnich zdroji, aj.

6.2.1 Analyza dostupnych informacnich zdroji

Tuto analyzu zvolila autorka z toho diivodu, aby zjistila, jaky vliv méa okoli firmy na spo-
lecnost a na makléte, ktefi v ni plisobi. Analyza vnéjSiho prostiedi hodnoti podnik vzhle-
dem k makroekonomickému okoli firmy. Pro ucely bakalarské prace bylo okoli firmy zt-
7eno na Olomoucky kraj, pouze analyzu konkurence autorka provedla ve srovnani s CR,

z divodu nedostupnosti dat pro Olomoucky kraj.
Pro analyzu autorka pouZila:

e Analyzu primérné mzdy v kraji — vyvoj za obdobi vs. primérnd mzda makléie

v AFC TRADE s.r.0.

e Analyzu konkurence — pocet pojiStovacich zprostfedkovatelt a vazanych zastupct

v CR vs. podet makléit AFC TRADE s.r.o.

¢ Analyzu nezaméstnanosti — vyvoj nezaméstnanosti za obdobi v Olomouckém kraji.

6.2.2 Prostudovani vnitrofiremniho prostiedi

Studiem vnitropodnikovych dat, které autorka ziskala v nejvétsi mife od jednatele firmy,

ale také z internetu, si zajistila ipIné pochopeni filozofie a ¢innosti podniku.
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Informace, které byly autorce poskytnuty, vyuzila k popisu spolecnosti, jeji ekonomické

situace a k zobrazeni systému motivovani a odménovani pojistovacich zprostiedkovatelt.

Autorka dostala k dispozici dokument bonusy pro makléfe, ze kterého Cerpala pfi analyze

doplikovych slozek mzdy ve firmé AFC TRADE (Pftiloha €. 2)

Dale autorka pouzila dokument ==Nova soupiska==AFC TRADE (Ptiloha ¢. 3), ze které
Cerpala pfi zjiSténi poctu aktivnich finan¢nich zprostfedkovatelii - spolupracovnikli, poctu

klientli, objemu produkce a dalSich dat.

Ve velké mife také autorka pracovala s dokumenty PROVIZNI SESTAVA vie a ==AFC
TRADE provize==, ze kterych vypocitala primérmou mzdu makléfe ve firm¢ a ujasnila si

podstatu odménovani ve firmé.

6.2.3 Polostrukturovany rozhovor

Polostrukturovany rozhovor, tedy ¢astecné fizeny rozhovor, kdy se autorka prace ptala na
piedem pfipravené otazky, ale zaroven méla moznost v ptipad¢ nutnosti dopliujici otazku
pfidat, autorka vyuZila proto, aby zjistila, jaky mé majitel a jednatel firmy v jedné osobg,
nazor na hypotézy H1, H2 stanovené autorkou a aby ji ziskané odpovédi pomohly
ke stylizovani hypotéz. Dale také autorka pouzila tuto doplitkovou metodu sbéru dat pro
analyzu vnitfniho prostfedi firmy. Rozhovor se konal v kancelafi majitele firmy. Majiteli

bylo poloZeno celkem pét otevienych otazek a rozhovor trval hodinu a ptl. (Pfiloha €. 4)

6.2.4 Participacni pozorovani

Autorka pracuje ve spolecnosti od prosince roku 2012. Zacinala pracovat jako asistentka
jednatele. Jako vedouci administrativniho odde€leni ptsobi od ledna 2013. Za tuto dobu
stravenou ve firm¢ vypozorovala a vSimla si ur¢itych skutecnosti. Naplni jeji prace je kont-
rola smluvni dokumentace, zpracovani provizi - s tim souvisi kontrola, zda pfisla na ucet
firmy spravna vyse provize od firem, kterym firma zprostiedkovava obchody, kontrola
proplacenych a neproplacenych obchodt, ptipadné reklamace, vytvafeni proviznich vypist
makléifim, administrativni podpora jednatele firmy a ptiprava podkladi pro ucetni a dao-
vou kancelaf, kterd firm¢ zpracovava ucetnictvi. Participacni, tedy zicastnéné pozorovani

pro ni bylo jednou z nejsnazSich metod sbéru dat.
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6.2.5 Dotaznikové Setreni

Dotaznikové Setfeni pouzila autorka pro ziskani informaci od respondentti, v tomto ptipadé
makléit, ptsobicich ve firmé AFC TRADE v oblasti motivace, postoji a ndzori na sou-
¢asnou motivaci a na navrzeni piipadnych zmén v motivaci ze strany firmy. Tedy zjistit,
o jakou motivaci maji makléfi nejvétsi zajem a navrhnout, kde je tieba zapracovat na zlep-

Seni. (Ptiloha ¢. 5)

Stanoveni jednotek, zptisobu a rozsahu vybéru

JelikoZ je pocet aktivnich spolupracovnikl firmy AFC TRADE 14, rozsah vybéru autorka

stanovila na 14 makléfu.

Vytvoieni dotazniku

Autorka vyuzila v praci standardizovany dotaznik, ktery déval respondentim k dispozici

u vétsiny otazek presné stanovené odpovédi, ze kterych si méli vybrat.

Otazky se autorka prace snazila tvofit konkrétné a srozumiteln€. Otazky v dotazniku zvoli-
la ve velké mife uzaviené, protoze standardizovany dotaznik je takto koncipovén, ale mak-
1éf1 meli také moznost zodpoveédét otazky oteviené, které se tykaly jejich motivace a demo-
tivace. Aby mohla autorka prace zkoumat statistické zavislosti a ziskala o zkoumaném

vzorku kvalitni informace, volila také otazky identifikacni.

Dotaznik autorka koncipovala tak, aby byl anonymni a zajistil tedy vétsi vérohodnost. Po-
cet otazek zvolila 20 z toho diivodu, aby byla analyza dobte proveditelna a aby se u ni za-
roven respondenti neunavili a nenudili. Dotaznik by méli byt respondenti schopni vyplnit

do 15 minut.

Dotaznik se sklada ze tii casti. Prvni ¢ast obsahuje otazky identifikacni, které slouzi

ke stanoveni kategorii vybérového souboru.
Druha cast je vénovana motiva¢nim faktorim, které mohou byt spolupracovnikiim poskyt-

nuty a hodnoti zde, jak lukrativni pro né jsou.

Tteti Cast je zaméfena na dilezitost motivaéniho programu. Nasleduji oteviené otazky,

ve kterych maji makléfi moznost vyjadfit se k jejich osobni motivaci.
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Shromazd’ovani materiala

Jako zptisob distribuce dotazniku autorka zvolila webovy dotaznik v Google Docs. Tato
aplikace je volné pfistupnéd na internetu, ale firma AFC TRADE s.r.o. méa pro pouzivani
Google aplikaci smlouvu se spoleCnosti, kterd tyto aplikace provozuje, tak se souhlasem

majitele firmy autorka zvefejnila dotaznik prostfednictvim tohoto rozhrani.

Z celkového poctu rozeslanych 14 dotaznikl se autorce podatilo ziskat zpét dotaznikt 11,

které pak vyhodnotila.
Vyhodnoceni dotazniku - Statistické metody

Z diivodu malého poctu pozorovani autorka pro testovani hypotéz zvolila dva testy. Které

jsou k tomu ptizptisobeny. Test hypotézy o relativni Cetnosti a Fishertiv exaktni test.

e Test hypotézy o relativni Cetnosti — tento test se pouziva v situacich, kdy je
testovana hypotéza, ktera tvrdi, Ze relativni Cetnost urCité varianty znaku

v zékladnim souboru se rovna urcitému ¢islu.

Postup:

1. Autorka stanovi nulovou hypotézu H,:7=7x, a alternativni hypotézu
H, : 7 # 7, — dvoustranny test. 7 je zde Cetnost, kterou autorka v hypotéze stano-
vuje k testovani.

2. Jako testové kritérium pouZije statistiku U , kterd ma pii platnosti H, asymptoticky

normované normalni rozdéleni, pti¢emz p je vybérova relativni ¢etnost. Vyberova

relativni Cetnost piedstavuje pocet odpoveédi, které koresponduji s hypotézou v po-

dilu s celkovym poctem pozorovani. Pocet pozorovani je zde oznacen jako » .

P—7, (1
U=—£ %0
Ty _(1_7[0)
n

obor piijeti hypotézy je:

[ J (2)
— ul_g <U<u1_ﬁ
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a kriticky obor je:

vz )0z
US—ul_g U UZul_g

. Autorka dosadi do vzorce pro U . Podle toho, zda hodnota spada do oboru pfijeti

nebo do oboru kritického hypotézu ptijima nebo nezamita.

Fisheriiv exaktni test - se vyuziva v situacich, kdy jsou ve ctyfpolni tabulce
v nékterych bunkéach tak nizké cetnosti, Ze znemoziuji pouziti jinych testi.
Fishertiv exaktni test patfi mezi neparametrické testy pracujici s daty na nominalni
Skale, v nejjednodussi podobé ve dvou tfidach: pozitivni/negativni,
uspéch/neuspéch a podobné. Prislusné dvé tfidy lze vytvorit také dichotomizaci
puvodné spojité proménné, tedy napt. prevedenim ptivodné spojitého laboratorniho

testu na test poskytujici jen 2 moznosti vypovédi (ano/ne).

Postup:

1.

Autorka stanovi nulovou hypotézu H, alternativni hypotézu H, a hladinu

vyznamnosti « .

. Autorka zjisti poCty pozitivnich a negativnich osob v souboru L. a II. a Cetnosti

uspotada do Ctyfpolni tabulky.

SOUBOR 1

SOUBOR I

CELKEM

Fozitivai

a

b

a+h

Megativni

C

d

C+d

Celkerm

a+c

b+d

M

Obr. 4: Ctyfpolni tabulka pro fisheriiv exaktni test (Klimek, 2008)

Parciélni pravdépodobnosti vypocte autorka podle vztahu:

(a+c)b+d)Ha+b)*c+d) (4)

n!*al*p!*cl*d|

Vypocéte hlavni pravdépodobnost P’ podle vychozi ¢&tyfpolni tabulky. S touto
hodnotou bude autorka srovnavat ostatni bodové pravdépodobnosti. Ty budou mit

jako zdroje dat tabulky s urcitymi kombinacemi tabulky pivodni se stejnymi



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 46

fadkovymi a sloupcovymi soucty. Pokud bude pravdépodobnost nové uspotradané
tabulky ve&tsi nez pravdépodobnost P’, tak hodnotu autorka vypousti a dale
ji nefesi. Hodnotu pravdépodobnosti, ktera bude mensi jak P’ autorka necha a bude
ji porovnavat s hladinou pravdépodobnosti chyby. Pokud bude mensi, tak autorka

nemuze zamitnout H, .

6.3 Analyza dostupnych informacnich zdroji

6.3.1 Analyza primérné mzdy v Olomouckém Kkraji

Pro firmu je diilezité védét, zda je nedostateCna motivace zptisobena naptiklad tim, ze mak-
1¢é11, ktefi s ni spolupracuji, povazuji svou mzdu za nizkou. Z tohoto diivodu autorka analy-
zovala vyvoj primérné mzdy v Olomouckém kraji. (Obr. 3) Primérna hruba mési¢ni mzda
Olomouckého kraje se v roce 2011 meziro¢né zvysila o 2,8 % na 21 643 K¢&, v roce 2012
byla predikovana na 21812 K& (CSU, © 2012). Autorka pouzila predikovana data
z divodu nedostupnosti dat pro rok 2012.

Vyvoj pramérné hrubé mésiéni mzdy (na piepoétené poéty
zaméstnancu) podle mista pracovisté
Average monthly gross wages (full-time equivalent) - workplace method

25000 T
B Olomoucky kraj ocR
SRR i

« 15000 +
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G |
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Obr. 5: Vyvoj primérné hrubé mésicni mzdy v Olomouckém kraji vs. CR,

(CSU, © 2012)

Z interniho dokumentu PROVIZNI SESTAVA vie a z osobnich statistik vydélka makléit
firmy autorka zjistila, Ze v roce 2012 byla primérnd mzda makléfe v AFC TRADE s.r.0.
60.905 K¢&. Z této hodnoty autorka usuzuje, ze pokud jsou makléti schopni produkce, ne-
maji diivod si st€Zovat na svou mzdu v této firmé, protoze je tiikrat vétsi nez primérna

mzda v kraji, ve kterém pracuji.
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6.3.2 Analyza konkurence — polet pojitovacich zprostiredkovatelii v CR

Je dobré znat, jakou maji makléfi, kteti s firmou spolupracuji konkurenci na pojistovacim
trhu. Zda pocet uzavienych obchodl souvisi s vysokym poctem konkurentl v oblasti pod-
nikani, ve které se pohybuji. V tabulce (Tab. 2) autorka uvadi celkovy prehled poctu sub-
jektd v Gasové fadg. Stav zachycen k 31. 03. 2013 a uspofadano podle typu subjektu. (Ces-
ka narodni banka, © 2013)

Tab. 1. Vyvoj poctu makléri v oboru podnikani AFC TRADE v CR (Ceskd ndrodni banka,
© 2013)

Skupina 31.12.2009 | 31.12.2010 | 31.12.2011 | 31.12.2012 | 31.3.2013

Véazani zastupci pro
investicni zprostied- 9075 11020 14431 19700 26104

kovatele

Podtizeni pojistova-
55057 68177 85863 92675 94366
ci zprostfedkovatelé

Pocet vazanych zastupcii pro investicni zprostfedkovatele od roku 2009 vzrostl o 287%,
na trhu se tedy zna¢n¢ od tohoto roku zvysila konkurence. Pocet podfizenych pojistovacich
zprostiedkovatel vzrostl o 171%, neni to tedy tak markantni rist jako na trhu
s investicemi. D4 se predpokladat, ze tento riist poctu vdzanych zastupct pro investi¢ni
financi. Pro firmu AFC TRADE s.r.o. to tedy znamena obrovskou konkurenci na trhu, ve
kterém podnika. Toto firma a makléfi fesi svym pfistupem k podnikani a svymi zasadami.

Nabizi svym klientliim nezavislé a kvalitn¢ poskytované sluzby s kontinualnim servisem.

6.3.3 Analyza nezaméstnanosti — vyvoj nezaméstnanosti za obdobi

Nezaméstnanost je makroekonomicky ukazatel, méfeny mirou nezaméstnanosti. Mira ne-
zaméstnanosti vyjadiuje pomér nezaméstnanych obyvatel, hledajicich si praci a ekonomic-
ky aktivniho obyvatelstva. Ob¢ skupiny ve véku 15-64 let. Celkova nezaméstnanost byla
narok 2012 predikovéna na 10,52% a zvysila se tedy v Olomouckém kraji oproti roku
2011, kdy byla hodnota tohoto ukazatele 10,07%. D4 se ocekavat, Ze nezaméstnanost dale

poroste. Autorka pouZila predikovana data z diivodu nedostupnosti dat pro rok 2012.
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Tab. 2. Analyza vyvoje nezaméstnanosti v Olomouckém kraji (CSU, © 2013)

2005 | 2006 |2007 |2008 |2009 |2010 |2011 | 2012

Nezaméstnanost | 9,35 7,64 5,48 5,82 11,23 | 11,17 | 10,07 | 10,52

v %

6.4 Prostudovani vnitrofiremniho prostredi

Do soucasnosti nebylo ve firm¢ provadéno zadné Setfeni v oblasti motivaci zaméstnanctl.
Pro analyzu spokojenosti maklétii se soucasnym systémem motivace autorka pouzila mno-
ho metod a mnoho se dozvédéla. V této kapitole autorka uvadi, co vSe firma déla pro moti-

vaci maklétt a jak to vidi prodejci.

6.4.1 Hodnoty firmy

Hodnoty firmy autorka vidi jako velky motivacni prvek ze strany organizace. Maji podle ni
zéasadni vliv na to, ze se makléii rozhodli pracovat pravé ve firmé¢ AFC TRADE. Vize fir-

my je podnikat ¢estné, svédomité, efektivné a piinosné. Dillezitymi hodnotami jsou:

e Spokojeny zadkaznik — kvalitné poskytované sluzby ze strany pojiStovaciho

zprostiedkovatele 1 s pribéznym a kontinudlnim, servisem.

e Spokojeny zaméstnanec — vytvoreni ergonomického pracovniho prostredi, vstiicny
pfistup ze strany vedeni firmy, zhodnoceni prace — pochvaly, vytky, uspokojujici

mzdové ohodnoceni.

e Spokojeny obchodni partner — skvélé administrativni zdzemi — rychlé — bez chyb —

spolehlivé a variabilni.
e D¢lame to, co fikame.
e Jsme disledni.
e Jsme odpovédni.
e Poskytujeme finan¢ni nezéavislost.

e Fungujeme na principu prihlednosti — nasi makléti veédi, kolik % je provize firmy

a kolik penéz z obchodu ptipada jim.
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Z vlastnich zkuSenosti autorka vi, ze takovéto podminky nenabizi kazdd spolecnost

zabyvajici se finan¢nim planovanim a makléfi spolecnosti to ocenuji.

6.4.2 Zazemi firmy

Pravo na uspokojivé pracovni podminky je jednim ze socialnich lidskych prav deklarova-
nych VSeobecnou deklaraci lidskych prav. Autorka zazemi firmy povazuje za dileZzity mo-
tivacni faktor na zéklad¢ odpovédi maklétt v dotazniku, kde 9 z 11 respondentii odpovéde-

lo, Ze je pro n¢ dileZitym motiva¢nim faktorem piispévek na najem kancelare.
Zazemi firmy AFC TRADE je nésledujici:

e Kancelaf v Olomouci - poskytuje stdlé administrativni zdzemi 4 makléfim,
jednateli a 3 administrativnim pracovnicim. Kancelafe jsou zde tfi a jedna zasedaci
mistnost. Jedna kancelaf slouzi jednateli a vedoucimu oddéleni energetické bilance,
druha vedouci administrativniho oddéleni a tfeti kancelat je vybavena stylem tzv.
open space kancelar, kde maji dva makléii neoddélené stoly a je zde také moznost
bezplatné vyuzit Hot Desk, volny pracovni stll, ktery mtze vyuZzit kterykoli maklét
firmy, v ptfipadé konani schiizky s klientem v Olomouci. Administrativni zdzemi

disponuje v§im potfebnym kancelarskym vybavenim.

e Kancelar v Prostéjoveé - pobocka nabizi stabilni zazemi pro 5 makléit a disponuje
dvéma kancelafemi a zasedaci mistnosti. Obé& kancelate jsou open space a konaji se
zde pravidelné porady. V open space kancelafich vidi autorka nevyhodu, kterou
vypozorovala pfi praci, v tom, ze kdyz ma u svého pracovniho stolu maklét schiizku
s klienty, tak rusi kolegu, ktery si déla vedle svou praci. Kdyz se stane, Zze maji
schiizku dva makléti souCasné, tak se skupiny rusi jesté vice. Je zde stejnd moznost

bezplatné vyuzit Hot Desk, jako v Olomouci.

Ob¢ kancelafe jsou vybaveny moderné, ergonomicky a celkové zajistuji po technické

strance bezproblémovy pribeh prace makléri.

6.4.3 Podminky pro spolupraci

Pro dodrzeni hodnot firmy chce spole¢nost spolupracovat s takovymi lidmi a partnery, ktefi
se ztotoznuji s filosofii firmy. S takovymi, kteti se chtéji vzdélavat a rist nejen jako

makléfi v oblasti rodinnych financi, ale také jako osobnosti. S témi, ktefi si chtéji
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vybudovat stabilni klientelu, které budou vénovat pfislusnou péci, motivuji je tedy pro
profesni a osobni rozvoj. Autorka v této podkapitole uvadi, jaké jsou podminky pro to, aby

se ¢lovék mohl stat makléfem ve spole¢nosti AFC TRADE.

Ke zprostiedkovani pojisténi je vyzadovano zvlastni podnikatelské opravnéni — registrace

u CNB. Tuto &innost nelze vykonavat na zakladé Zivnostenského listu.

Pokud chce osoba podnikat jako pojistovaci zprostiedkovatel, musi si nejprve zvolit nékte-
rou z kategorii, které urcuje zakon 38/2004Sb. Témito kategoriemi jsou: Vazany pojisto-
vaci zprostfedkovatel, Podtizeny pojistovaci zprostfedkovatel, Vyhradni pojistovaci agent,

PojisStovaci agent a PojiSt'ovaci maklét.

Ve firmé AFC TRADE makléti ptisobi podle pravidel pro Podiizeného pojistovaciho zpro-
sttedkovatele - pojistovaci agent, se kterym makléfi a firma spolupracuji na trhu
s pojisténim je spolecnost Sillet Group, a.s. Podle pravidel pro Vazaného zastupce piisobi

makléfi na trhu s Investicemi vyhradné pro spolecnost Viktor Hostinsky Investments, s.r.o.

Jelikoz ma AFC TRADE s.r.0. své zasady a zebti¢ek hodnot, musi adept na nového kolegu
ve firmée spliovat nejen zakonné podminky, ale navic podminky shrnuté v tabulce. (Tab. 1)
Skala v tabulce je od 1 do 5. Priorita 5 zde znamena, Ze splnéni podminky je pro firmu nej-

dualezitejsi a priorita 1 znamena, ze je splnéni této podminky pro firmu nejméné dulezité.

Tab. 3: Podminky pro spolupraci maklére se spolecnosti AFC TRADE (vilastni zpracovani)

Podminka Priorita
Pouzivani firemniho softwaru pro finan¢ni planovani 5
Absolvovani  pravidelnych ~ hodnoticich ~ schtizek 4

s firemnim koucem, kde se proberou dosazené hodnoty a

stanovené cile

Budovani svého stabilniho kmene klientd, kterému bude 5

poskytovan full finan¢ni servis

Prace v kancelarském zazemi 2

Makléft je disledny ve svych aktivitdch 5

Makléf pracuje pro klienta, netidi se provizi 5
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Autorka po prostudovani vnitrofiremni dokumentace i z vlastnich zkuSenosti z prace
ve firmé pochopila, Ze firma nepiijima ke spolupraci jen tak nékoho. Nové kolegy si
majitel firmy a vedouci odd¢€leni finan¢niho planu peclivé vybiraji, protoze chtéji udrzet

ve firmé kvalitu poskytovaného servisu.

6.4.4 Prace makléru ve firmé

Ve spole¢nosti jsou dv€ oddéleni, kde muize maklét pracovat. Oddéleni financéni plan
a oddéleni energetické bilance. Zkracené probihd prace makléit ve firme tim zpisobem, Ze
maklét oddéleni finanéniho planu na schiizkach zpracuje klientovi komplexni analyzu jeho
financi. Zjisti jeho soucasné piijmy, jeho vydaje a navrhne mu pojisténi, které by v piipadé
nutnosti vyrovnat se nepiedvidatelnou situaci pomohlo se finanéné zabezpecit. Uzavie
smlouvu — obchodni pfipad, ze kterého dostane provizni odménu. Dalsi véc, kterou maklér
fesi je klientova budoucnost. S ohledem na diichod, ktery si klient piedstavuje, ze bude mit,
mu maklét nabizi investi¢ni zdméry. Velmi zjednoduseny piiklad prace makléte v oddéleni
finan¢ni plan: klientovi je 40 let, ma ptjcku 250 000 K¢&, chce pobirat dichod 15 000
K¢/mésic po dobu 15 let. Podle analytického programu makléte bude mit podle souc¢asnych
podminek dichod 11 000 K¢/mésic. Makléf mu nabidne pojisténi smrti z jakychkoliv pfti-
¢in na hodnotu 250 000 K¢, aby nenechal v ptipad¢ smrti pozistalym dluh, ktery by ne-
mohli splatit. Dale mu nabidne investi¢ni zamér, ve kterém bude klient vidét, Ze do dicho-
du ptjde za 23 let a aby si splnil sviij pozadavek mit po dobu diichodu 15 let ptijem 15.000
K¢, musi si kazdy mésic ptidat k diichodu od statu 4 000 K¢ po dobu 15 let, tedy 180 mési-
cli. Musi si tedy naspotit 180*4000=720 000 K¢ v dnesnich cenach. Vlivem inflace bude
mit hodnota pen¢z v dob¢ nastupu tohoto ¢lovéka do diichodu napt. 2 000 000 K¢. Maklér
mu tedy nabidne investicni zamér, kolik bude mésicné investovat, aby si ,,naspofil* za 23
let potfebné 2 000 000 K¢. Uzavie smlouvu — obchodni pfipad, ze kterého dostane provizni
odménu. Poté nastupuje oddéleni energetické bilance. Klient v pfipadé z4jmu piedlozi
makléfi tohoto oddéleni faktury za energie, které nyni plati a oddéleni mu vypocita, zda je
schopno pfijit s lepsi nabidkou a za jakych podminek. Uzavie smlouvu — obchodni piipad,
ze kterého dostane provizni odménu. Ve vétsing piipadt maklét uSetti nabidkou energie od
alternativniho dodavatele napi. 2 000 K¢/mésic. Tyto 2000 K¢ opét obhospodaii odd€leni
finan¢niho planu — klient je mize investovat a spofit potiebné 2 000 mil. K¢ na dichod.

Kazdému klientovi je poskytovana osobni a jedine¢nd analyza ,,8itd jemu na miru®.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

6.4.5 Hodnoceni prace makléia

Odd¢leni energetické bilance zatim nema makléte, pouze vedouciho, takze ve firmé probi-

ha hodnoceni prace makléie pouze v oddé€leni finan¢niho planu a to dvéma zptsoby:
e Zhodnoceni vykont s vedoucim oddé€leni - koucem.
e Zhodnoceni vykonll a obecné informace na firemni poradé.

Jednou za 14 dni se sejde vedouci oddéleni finan¢niho pldnu s kazdym makléfem a funguje
na hodinovém sezeni jako kou¢, ktery makléfe provazi a poméha mu planovat jeho vykony
na dva tydny doptedu. Po uplynuti dvou tydnii na dalsi schlizce zhodnoti dosazené vysled-
ky s ohledem na plan a stanovi dalsi plan. Autorka se zucastnila péti té€chto schiizek a po-
vazuje je za dobry napad, ale ne moc dofeseny. Urcité je zde prostor pro zlepseni, protoze
1 kdyz velice motivovany vedouci oddé€leni finan¢niho planu makléie ve vétsing piripadi
povzbuzoval, tak byla i situace, kdy makléfi navrhl feSeni konkrétni situace tfemi zptisoby,
druhému neporadil. Pfi nedodrzeni planu byl na jednoho maklére ptiliS tvrdy a na druhého
ne. Motivaci obcas spise tlumil, nez aby ji podporoval. Tato schiizka se koné vzdy ve stie-

du v sudém tydnu a kazdy poradce vi, v kolik hodin na n¢j pfijde fada. Je povinna.

Dalsi hodnoceni pracovniho vykonu probiha na firemni poradé, ale velmi zbézné. Majitel
firmy nez pracovni vykon na porad¢ fesi novinky, které se tykaji uzavirani smluv maklétrt
a pak jejich problémy. Reseni novinek zabere vétsinu dvouhodinové porady. Ve zbyvajicim
¢ase po uvedeni a vysvétleni novinek pfichazi na fadu diskuze makléii o problémech, které
maji se svymi obchodnimi pfipady. KdyZ na poradé prob&hne hodnoceni vykonu, tak pouze

tim zptisobem, ze majitel pochvali poradce za objem obchodi, ktery v mésici uskutecnili.
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Stupen motivace makléri ve firmé AFC TRADE s.r.o.

o 1

M nejvice motivovan
W vice motivovan

M motivovan

M spite nemotivovan

B vibec motivovan

Obr. 6: Stupen motivace makléru firmy AFC TRADE (vlastni zpracovani)

Hodnoceni prace a motivace makléit je podle autorky nedostatecna, a dotaznik, kterym
analyzovala spokojenost makléiti s motivaci, to dokazuje. 10 z 11 makléiti odpoveédélo na
otazku, zda je pro né motivace ze strany firmy dilezitd ano, ale pouze tfi makléfi se citi

vysoce motivovani ze strany firmy. (Obr. 6)

6.4.6 Odménovani makléru ve firmé

Autorka ve spolecnosti AFC TRADE zpracovava mzdy a tudiz pfesné vi, jakym zplisobem

jsou makléfi ve firmé odmeénovani.
e Hlavni odména — provizni mzda.
e Doplnkova odména — odmény v zavislosti na dosazeném vydélku.

Jako hlavni metodu odménovani makléfi spolecnost vyuziva pfimé odménovani provize-
mi. Literatura toto odménovani radi jako velmi vhodné pro makléte, takze to firma déla
spravng. Pracovnici jsou placeni pfesné podle toho, kolik obchodl uzaviou procentni ¢ast-
kou vypoctenou z ptinosu ze sjedndni prodeje prodaného produktu. Tento zpiisob odméno-
vani je podle autorky velmi motivujici a ve firmé ho schvaluje. Autorka ma toto tvrzeni
ovéfené. Na otazku v dotazniku, ktery makléti vypliovali, odpovédélo 8 z 11 dotazova-
nych, ze vySe odmény za praci je pro né¢ nejvice vyznamnym motivacnim faktorem a pro-

vizni mzda tento pfistup tvorby odmeény umoznuje.
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vydélek

bonus

do 29 999 K¢

najem za kanceldf 3 000 Ké

30 000 K& véetné a vice

ndjem za kancelar 1 000 K¢

vyuziti kancelafe v Olomouci a Prostéjové

zdarma tisk

zdarma internet

zdarma uklid kancelare

neuétovani poplatku souvisejicich s tdribou kancelaie

50 000 K& véetné a vice

najem za kancelar 500 K¢

vyuziti kancelafe v Olomouci a Prostéjové

zdarma tisk

zdarma internet

zdarma uklid kancelare

neuétovani poplatku souvisejicich s tdribou kancelafe

75 000 K¢ véetné a vice

najem za kancelar 0 K¢

vyuZiti kancelaie v Olomouci a Prostéjové

zdarma tisk

zdarma internet

zdarma uklid kancelare

neuétovani poplatkd souvisejicich s udrzbou kancelare

Prispévek na asistentku

100 000 K¢ a vice

15 hodin préce firemni asistenty pro osobni vyufZiti (prce s
vlastni klientskou databazi apod.)

nebo

76 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 160
77 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 320
78 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 480
79 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 640
80 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 800
81 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 960
82 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 1120

Obr. 7: Odmeény pro maklére (Priloha ¢. 2)

Jako doplikovou metodu odménovani mé firma nastavené odmény dle dosazeného vyd¢l-

ku makléte za mésic. (Obr. 7) Ptispévek na internet oznacuje 10 z 11 dotazovanych jako

nejdulezitéj$i motivaéni faktor, pfispévek na ndjem kancelare je na tom podobné — 9 z 11

dotazovanych jej povazuje za nejdulezitéjsi motivacni prostiedek a ptispévek na soukro-

mou asistentku oznacuje 9 z 11 maklétt jako jeden z nejdilezitéjSich motivaénich faktora.

Zdarma tisk a uklid kancelafe autorka v dotazniku nezohlednila, ale jelikoz byl prispévek

na najem kanceléie tak siln¢ hodnocen jako kladny, tak se d4 oCekavat, ze i tyto faktory

jsou pro makléte firmy silny motivator. Podle dotaznikového Setfeni jsou vSak tyto moti-

vacni faktory jen malym spektrem toho, co by mohla firma nabidnout. Autorka se bude

v kapitole doporuceni tomuto tématu vénovat.

6.5 Dotaznikové Setieni

Cilem dotaznikového Setfeni, které autorka v ramci analyzy provedla, bylo zjistit odpovéd’

na vyzkumné otazky a stanovené hypotézy. Velkym ptinosem, bylo také odhaleni nazoru
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makléiti na motivacni faktory, které firma v soucasnosti vyuziva a na dal$i mozné motivac-

ni faktory, které by firma vyuzit mohla.

Autorka hypotézy testovala statistickymi metodami. Konkrétné testem hypotézy o relativni

Cetnosti hypotézy H1 a H2 a Fisherovym exaktnim testem hypotézu H3.

6.5.1 Test hypotézy o relativni Cetnosti
Otazka €. 1: Je vice jak 50% maklétt nespokojeno s vysi finanéni odmény za praci?

H1, hypotéza: Vice jak 50 % zprostiedkovateli je nespokojeno s vysi finanéni odmény

Za praci.

Data pro zadani autorka zjistila z hypotézy a z poctu respondentl, kteti odpovédéli
na otdzku v dotazniku, zda jsou nespokojeni s vysi financni odmény za praci. Byli to 4

osoby z 11. Hladinu vyznamnosti testu « stanovila na 5%.
7=0,5n=11;a=0,05
Postup:

1. Autorka stanovila nulovou hypotézu H, a alternativni hypotézu H,
H, : 7 =0,5 (vice jak 50% zprostt. je nespokojeno s vysi financni odmény za praci)
H,:7+0,5

2. Autorka stanovila obor piijeti hypotézy, prepocitala kritérium a ze statistickych tabu-
lek (Klimek, 2008) urcila hodnotu, kterd bude oznacovat zacatek a konec vysledného

oboru piijeti hypotézy.

a | 005 (2)

P(0,975)=n =1,96

(—1,96(U(1,96)

Déle stanovila autorka kriticky obor:

(-00;-1,96) U (1,96;+00) 3)
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3.V tomto kroku autorka nejprve vypocitala proménnou p a poté dosadila do vzorce pro
vypocet kritéria U. Podle toho, do jakého oboru hodnota kritéria spadne, hypotézu

bud’ pfijme, nebo zamitne.

4 (1)
=—=036
P71

= 036-05 9045 -5 nezamitame H,

[0,5%(1-0,5)
11

Otazka ¢. 2: Je vice jak 60% pracovniku nespokojeno s komunikaci a operativni podporou

ze strany vedeni firmy.

H2, hypotéza: Vice jak 60 % pracovniki je nespokojeno s komunikaci a operativni podpo-

rou ze strany vedeni firmy.

Data pro zadani autorka zjistila z hypotézy a z poctu respondentil, kteti odpovédéli na
otazku, zda jsou nespokojeni s komunikaci a s operativni podporou ze strany vedeni firmy

z dotazniku. Bylo to 5 osob z 11. Hladinu vyznamnosti testu « stanovila autorka na 5%.
7=0,6,n=11;a=0,05
Postup:
1. Autorka stanovila nulovou hypotézu H, a alternativni hypotézu H,
H,:7=0,6 (Vice jak 60 % pracovnikll je nespokojeno s komunikaci a operativni
podporou ze strany vedeni firmy)
H,:7#0,6

2. Autorka stanovila obor pfijeti hypotézy, ptepocitala kritérium a ze statistickych tabu-
lek (Klimek, 2008) urcila hodnotu, ktera bude oznacovat zacatek a konec vysledného

oboru piijeti hypotézy.

1-% —1-295_ 975 2)

P (0,975)=n =1,96
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(—1,96(U{1,96)
Dale stanovila autorka kriticky obor:
(-0;-1,96) U (1,96;+00) )

3. Vtomto kroku autorka nejprve vypocitala proménnou p a poté dosadila do vzorce

pro vypocet kritéria U . Podle toho, do jakého oboru hodnota kritéria spadne, hypotézu

bud’ pfijme, nebo zamitne.

5 — (1)
p= —11 =0,45
(1)

0,45-0,6
[0,6%(1-0,6)
11

6.5.2 Fisheruav exaktni test

U:

=-0,9847 — nezamitame H

Otazka €. 3: Zavisi spokojenost makléfe na vysi odmeny?
H3, hypotéza: Spokojenost makléte zavisi na vysi odmeény.

Pro tento test autorka sloucila kategorie, aby v buiice bylo alespon jedno pozorovéni. Vy-
chazela z odpovédi respondentil na otazky, zda je makléf spokojen se svou odménou a ja-

kou vysi odmény ma.

1. Autorka stanovila nulovou hypotézu H, alternativni hypotézu H, a hladinu
vyznamnosti & =5%.
H, : mezi vysi odmeény a spokojenosti neexistuje statisticky vyznamna zavislost
H, : mezi vysi odmény a spokojenosti existuje statisticky vyznamna zavislost

2. Autorka zjistila pocCty spokojenych a nespokojenych makléit s vysi odmeény v souboru

L., s vy$i odmény 0-50.000 K¢ a v souboru II., s vysi odmény 50.000 — 100.000 K¢&.
Cetnosti uspofadala do &tyfpolni tabulky.
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Tab. 4: Ctyipolni tabulka pro vypocet (vlastni zpracovaini)

SOUBOR 1. SOUBOR II. CELKEM
Pozitivni 4 3 7
Negativni 4 0 4
Celkem 8 3 11

V dal$im kroku autorka sestavila kombinacemi tabulky se stejnymi fadkovymi

soucty, jako ma plvodni CcCtyfpolni tabulka, vypocetla hlavni

pravdépodobnost P’ a parcialni pravdépodobnosti.

3.
a sloupcovymi
Tabulka
5 2
¢. 1
3 1
8 3
Tabulka
¢.2 6 !
2 2
8 3
Tabulka
&3 > 2
3 1
8 3
Tabulka
&4 ’ 0
1 3

131 %71%4) —
ST 5e T

LRl 33

1*31%71%4] — 2

7 _p, = DT 59 28
1151213111 55

P, =P, > P'——vypustime

1331 %71 %4 —
, s 14
LI¥6I*11%21%21

b

55
A P, > P'——vypustime
7 v W /4
Jiz vypocitano
4
|37 %4 .
7 o B 4
L11*71%01*11%3! 165
4

P, < P'—— nechdame

4

(4)

(4)

(4)

(4)
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Podle pravdépodobnosti P’ autorka parcialni pravdépodobnosti z testovani vyloucila nebo
je ponechala. Pokud byla pravdépodobnost nové uspotfaddané tabulky vetsi nez pravdépo-

dobnost P’, tak hodnotu autorka vypustila a dale ji nefesila.

4. Jedna tabulka méla nizs$i hodnotu parcialni pravdépodobnosti, takze ji autorka v tomto

kroku porovnala s hladinou vyznamnosti «

P, = 0,024 < a = 0,05—> nezamitéme - H, 0 (4)

6.6 Shrnuti analytickych poznatki
V piedchozich kapitolach autorka provedla analyzu systému motivace maklétt.

Tab. 5: Shrnuti sprdavné nastavenych motiv. faktoru a postoj makléri (viastni zpracovani)

Motivaéni faktor Postoj makléri

Provizni odménovani | Makléfi jsou timto faktorem velmi motivovani. 8 z 11 dotazo-
vanych pfi dotaznikovém Setfeni odpovédélo, ze vyse odmény
za praci je pro n¢ nejvice vyznamnym motivacnim faktorem.
Odménovani je podle autorky nastaveno spravné, protoze pro-

vizni odménovani tento motivator umoznuje.

Hodnoty firmy Z vlastniho pozorovani a ptisobeni ve firmé autorka vi, Ze pro
makléfe je tento motivator dilezity. Jsou pySni na to, ze pracuji
ve firmé&, kterd jim nabizi kvalitni administrativni zazemi, Cest-
né a prihledné obchodni vztahy, atd. Svédci tomu také to, ze na
otazku v dotazniku, zda maklét pfemysli o odchodu z firmy ke

konkurenci, 11 z 11 dotazovanych odpovédélo jednoznacné ne.

Podminky pro spolu- | Podobné jako u ptedchoziho motiva¢niho faktoru, autorka vy-
praci pozorovala, ze je pro makléte dulezité, ze ve spolecnosti nepra-

cuje jen tak n¢kdo, kdo se rozhodne byt maklérem.

V tabulce (Tab. 5) jsou shrnuty soucasné motivacni faktory, které firma uplatiiuje, a podle

autor¢ina zkoumani jsou v pofadku, protoze makléfi jsou jimi velmi motivovani.
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Tab. 6: Motivacni faktory, na kterych by méla firma zapracovat (vlastni zpracovani)

Motivaéni faktor

Postoj makléri

Oblast moZného zlepSeni.

Dopliikova odména

V dotaznikovém Setfeni uvedli
pouze tfi respondenti, ze se citi
vysoce motivovani

ze strany

firmy.

Literatura radi vice moZnosti
doplitkové odmeény, kterd ma
silny motivaéni G€inek na
motivaci pracovnikli prodeje.

Autorka zmény doporuci.

Motivaéni faktor

Postoj makléri

Oblast moZného zlepSeni.

Zazemi firmy — open

space kancelaie

Prostfedi open space kancelare

neplisobi na motivaci prace

dobie — vlastni pozorovani.

Upravit open space kancelaf,
aby vzniklo soukroméjsi pra-

covni prostiedi.

Hodnoceni makléie | Makléfi jsou nespokojeni, autor- | Propracovat strukturu a plan
kouc¢em ka tak soudi z vlastniho pozoro- | vedeni motiva¢ni schizky
vani, kdy za ni makléfi pfisli | kouce s maklérem.
a z kouCovani byli rozhozeni.
Hodnoceni makléfe | 7 z 11 makléfi odpovédélo | Dat prostor hodnoceni maklé-
na porad¢ v dotazniku, Ze radi konkuruji | i na poradé.

ostatnim a 8 z 11 odpovédélo, ze

je pro n¢ motivujici pochvala.

V tabulce (Tab. 6) autorka uvadi motiva¢ni faktory, na kterych by méla firma zapracovat,

protoze faktory v této tabulce (Tab. 6) nemaji podle zkoumani na motivaci efektiv-

ni/pozitivni vliv.

V ramci analyzy autorka testovala statistickymi metodami hypotézy H1, H2 a H3, od kte-

rych se ocekaval hlavni problém v motivaci maklétt.

H1, hypotéza: Vice jak 50 % zprostr. je nespokojeno s vySi finanéni odmény za praci.

Protoze hodnota testovaciho kritéria spadla do oboru pfijeti hypotézy H,, neni autorka

opravnéna zamitnout hypotézu H,. Lze tedy tvrdit, Ze vice jak 50% makléfu firmy je ne-

spokojeno s vysi financni odmény za préci.
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H2, hypotéza: Vice jak 60 % pracovniki je nespokojeno s komunikaci a operativni

podporou ze strany vedeni firmy.
Hodnota testovaciho kritéria spadla pfi statistickém hodnoceni do oboru pfijeti hypotézy
H,, takZe neni autorka oprdvnéna zamitnout hypotézu H,. Lze tedy tvrdit, Ze vice jak

60% maklért firmy je nespokojeno s komunikaci a operativni podporou ze strany firmy.
H3, hypotéza: Spokojenost makléie zavisi na vysi odmény.

Autorka porovnala testovanou hodnotu s hladinou pravdépodobnosti chyby a a zjistila, Ze
s 95% pravdépodobnosti Ize tvrdit, ze neexistuje statisticky vyznamna zavislost mezi vysi

odmény a spokojenosti makléte.

Statistické testovani prineslo dal$i oblasti mozného zlepSeni motivace. Vysi finan¢ni od-
meény autorka neovlivni, tak se bude v doporuceni firme vénovat predevsim zlepseni moti-

vacniho faktoru komunikace a operativni podpora ze strany vedeni firmy.
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7 NAVRHOVANA DOPORUCENI

V této kapitole se bude autorka vénovat doporucenim firmé, jejichz zavedenim firma zlepsi
systém motivace makléii. Projde po jednom motivacni faktory, které usoudila jako vhodné
ke zlepSeni ¢i nedostatecné a u kazdého doporuceni zhodnoti piinosy pro motivaci, vykon,

naklady a rizika.
Motivaéni faktory vhodné ke zlepSeni/nedostatecné:
e Doplitkové odmény.
e Zazemi firmy — kanceléfe open space.
e Hodnoceni makléte koucem.
e Hodnoceni makléfe na porad¢.

e Komunikace a operativni podpora ze strany vedeni firmy.

7.1 Dopliikové odmény

Autorka firmé doporucuje, aby v oblasti dopliikové odmény zavedli tzv. Cafeteria systém
jako dopln€k soucasného odméinovani. Cafeteria systém je nastrojem, diky kterému lze
jednoduse a efektivné realizovat politiku nepenézniho odménovani zaméstnancti. Makléti
v dotazniku vypovédéli, ze se citi malo motivovani (pouze 3 makléfi z 11 se citi vysoce
motivovani ze strany firmy), 8 z 11 makléfi rddo konkuruje ostatnim a 6 z 11 by motivova-
lo zavedeni motivacni soutéze. Makléti budou tedy odménovani soucasnymi odménami za
vykon a ziskdnim bodt v Cafeteria systému. Provedené dotaznikové Setieni oznacilo tyto

faktory za velmi motivujici:

Dobré vztahy na pracovisti, dar k pracovnimu/zivotnimu vyroc¢i, moznosti dalSiho vzdéla-
vani, ptispévek na asistentku a na najem kancelare. Tyto faktory se daji zahrnout do Cafe-

teria systému (dale CS), takze autorka vidi v CS dobré feSeni nedostatku motivace.

7.1.1 Navrh Cafeteria systému pro firmu AFC TRADE s.r.o
Kfritéria pro ziskani bodu:
Firma pottebuje makléfe motivovat k vyrovnanému vykonu po cely rok, autorka musi na-

stavit bodovy systém a odmény tak, aby k tomu makléfe vedl. Firma také po makléfich
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chce, aby dodrzovali hodnoty firmy a podminky, které jim stanovuje ke spolupraci. Tento

pozadavek autorka také v tabulce (Tab. 7) pro ziskani bodl zohlednila.

Tab. 7: Tabulka kriterii pro ziskani bodii v CS AFC TRADE (vlastni zpracovani)

finan¢niho planu (prezentace, sluzebni cesta, apod.)

Mési¢ni kritéria pro ziskani bodi Pocet bodu
Pocet uzavienych obchodl za mésic = alespon 10 10
Pocet uzavienych obchodl za mésic = 15 a vice 15
Pocet uzavienych obchodl za mésic =20 a vice 20
Bezchybné pouzivani firemniho systému 10
Umisténi mezi nejlepSimi 5 makléfi firmy za mésic 10
Ro¢ni kritéria pro ziskani bodu Pocet bodu
Pracovni vyroc¢i ve firmé — jeden rok, ro¢ni pti¢itani 5
Pracovni vyro¢i ve firmé — dva roky, ro¢ni pficitani 10
Pracovni vyroc¢i ve firmé — tii roky, ro¢ni piicitani 10
Pracovni vyro¢i ve firme — Ctyii roky, ro¢ni pficitani 10
Pracovni vyroc¢i ve firmé — pét let, ro¢ni pficitani 20
Pracovni vyro¢i ve firmé — kazdy dalsi rok po péti letech, ro¢ni pficitani 25
Osobni vyro¢i — narozeniny, ro¢ni pficitani 5
Nejlepsi maklét firmy za rok v poctu uzavienych obchodt 50
Mimoiadné ziskani bodi Pocet bodu
Rozsireni si vzdélani, doloZené minimalné certifikatem 20
Splnéni mimotfadného tkolu od vedeni firmy nebo vedouciho oddé€leni 20

Pro volbu kritérii v tabulce (Tab. 7) pouzila autorka pocet uzavienych obchodi poradcii

zar. 2012 (Ptiloha ¢. 1), kde zjistila, ze minimalni primérny pocet uzavienych obchodt

za mesic v roce 2012 byl 8. Tento primér byl vSak zptisoben vykyvy v produkei jednotli-

vych makléit a proto minimalni poc¢et obchodl pro ocenéni v CS autorka stanovila na 10.

Kritérium bezchybného pouzivani firemniho systému autorka zahrnula z vlastni zkuSenosti

ve firmée, protoze tato prace maklétii je velmi chybova a je to jedna z podminek pro spolu-

praci makléfe s firmou. Dalsi polozka, umisténi mezi nejlepSimi 5 makléfi firmy za mésic,

ptispéje podle autorky prace k plnéni planu a poctu uzavienych obchodi. Tento bod vice

rozebere v doporuceni Hodnoceni makléfe na poradé. V ptipadé, Ze se stane maklét nejlep-

Sim makléfem roku v po¢tu uzavienych obchodl ve firmé&, také bude jeho prace ocenéna.
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V dotazniku byl tento motivator — uznani prace ze strany firmy velmi kladné hodnocen.
Roc¢ni kritéria jako pracovni a osobni vyroci zaradila autorka do CS, protoze je makléfi
v dotazniku oznaé¢ili jako velmi motivujici pro praci. Cim déle bude makléf pro firmu pra-
covat, tim vice dostane ro¢né bodl. Mimotadné ziskani bodi autorka urcila v ptipadech,
kdy makléf udéla krok kupfedu ve svém pracovnim ¢i osobnim rozvoji nebo pii splnéni
mimotadného tikolu od vedeni firmy. Napft. prezentace na porad¢, vyjezd na sluzebni cestu,

apod.

Odmény za ziskané body a zptisob vybéru:

Nabidku vyhod stanovila autorka s ohledem na hodnoty firmy a na vysledky dotaznikového
Setfeni.

Tab. 8: Vyhody v CS firmy AFC TRADE (vlastni zpracovani)

Vyhoda Pocet bodt

Poukaz na vikend s ubytovanim pro 2 400
Préce firemni asistentky 4 pracovni dny 350
Kurz angli¢tiny pro zacatecniky 300
Kurz anglictiny pro stfedné pokrocilé 300
Kurz angli¢tiny pro pokrocilé 300
Vstupenky do divadla pro 2 200
Vstupenky do kina pro 2 200
Poukaz na vecefi pro 2 200
Poukaz na servis/kontrolu pocitace 200
Whirpool pro 2 200
Poukaz na masaz zad a Sije 150

Vyhody jsou castecné pro makléte "poselstvi" a autorka je navrhla tak, aby firma ocenila
vysoké pracovni nasazeni makléit, protoze pro jejich dosazeni bude muset vétSina makléti

pracovat vyrovnané.

Vybér vyhody autorka doporucuje vzdy jednou rocné.

7.1.2 Cafeteria systtm AFC TRADE s.r.o. v praxi

Zavedeni CS ve firm& bude znamenat vice prace pro vedouci administrativniho oddéleni.

Autorka vidi jeji pozici ve firmé jako vhodnou pro spravu systému. Bude to pro ni zname-
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nat doplnit polozku CS do grafu vydélku poradce a kazdy mésic sledovat kritéria bodovani
a dopliovat body. Také bude muset mésicn¢ kontaktovat vedouciho oddé€leni finan¢niho
planu, aby zjistila pocet bodu, ktery si zaslouzi maklét za plnéni osobniho planu a jednou
rocné vyhodnotit nejlepsiho makléte firmy v poctu uzavienych obchodt. Potom také sta-
novit mésic, kdy budou mit makléfi moznost si vyhodu vybrat. Autorka doporucuje, aby
nahlaSeni vyhod, probihalo mésic doptedu pted pfedanim vyhody. Pracovnice firmy si tim

tak zajisti lepSi schopnost zajistit vyhodu v¢as.

Vyhodu Cafeteria systému vidi autorka v tom, ze makléfi firmy pochdzeji z rozdilnych
vékovych, socidlné ¢i zajmove jinak orientovanych skupin, kde méa kazdy jinou prioritu

svych socialnich potieb a mohou si tedy vybrat bonus, ktery jim bude vyhovovat.
Pfinos pro firmu

Zavedeni CS dodd AFC TRADE jako zaméstnavateli na atraktivité a pfinese vyhodu oproti
zvySovani odmén nebo provizi. Hlavnim divodem této vyhodnosti je moznost dafového
uplatnéni hodnoty vyhod v ndkladech firmy a funkce nezdanitelného pfijmu na strané za-
méstnance. Pro dosaZzeni minimalni odmény v CS navrhovaném autorkou se zvysi produk-
tivita ve firmé minimalné o 2 obchody mésicné u 6 makléfi, coz predstavuje zvyseni pro-
duktivity za mésic o 14%. Autorka to zjistila z Setfeni v dotazniku, kde 6 makléft odpove-
délo, ze motivaéni soutéz by vyrazné posilila jejich motivaci. Primérny pocet obchodl
jednoho makléte za mésic je 8, tak tedy 12 obchodii z 88 za mésic je 14%. Autorka oceka-
va zvySeni produkce vétsi, protoze toto 14% zvyseni by vedlo pouze k ziskédni nejméné
hodnotné vyhody a také urcité zbyvajici makléti budou CS motivovani k ziskavani bodu,

1 kdyz v dotazniku opovédéli, ze by je motivaéni soutéz nijak zvIast’ nemotivovala.
Naklady pro firmu

Naklady na zavedeni Cafeteria systému pro firmu piedstavuji pouze naklady na potizeni
vyhod, o které by poradci pii vybéru projevili zajem a mésicné navic 2 hodiny prace ve-
douci administrativniho oddé€leni. Oproti tomu pfinosy jsou podle autorky vétsi, protoze

pro ziskani hodnotnych vyhod se vyrazné zvysi pocet uzavienych obchodt i zisk firmy.
Riziko pro firmu

Riziko pro firmu autorka nevidi zddné. Toto doporuceni miize firme pouze piilepsit, proto-

ze v piipade, Ze se CS u makléft neujme, tak firma nevynalozi zadné naklady na ndkup
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vyhod a zavedeni systému vedouci administrativniho oddéleni neni podle autorky ztrata

¢asu ani pen¢z, oproti tomu co muze CS pfinést.

Zavedeni CS podle autorky zvysi loajalitu, motivaci a spokojenost makléiti ve firmé.

7.2 Zazemi firmy — kancelare open space

V open space kancelafich vidi autorka prace nevyhodu, kterou vypozorovala pii praci,
v tom, ze kdyz mé u svého pracovniho stolu maklét schiizku s klienty, tak rusi kolegu, kte-
ry si déla vedle svou praci. KdyZ se stane, ze maji schizku dva makléfi soucasné, tak se
skupiny rusi jest¢ vice. Proto autorka doporucuje firm¢ zakoupit dva pienosné skladdaci
paravany. Jeden do kancelafe v Olomouci a jeden do Prostéjova. Paravan miize byt
v kancelafich open space pfi potiebé roztazen mezi pracovni stoly kolegi. Kdyz bude mit
jeden schiizku, nebude druhého, ktery si bude chystat smlouvy rusit a v piipad¢ dvou schii-

zek ve stejném case dojde k separovani obou skupin.
Pfinosy pro firmu

Klienti budou ocenovat soukromi a budou se sluzbami makléit vice spokojeni, protoze
uvidi, Ze jim také jde o jejich pocit bezpe¢i a intimnosti. Makléti se nebudou navzajem
rusit pii préaci a nestane se, ze jeden maklét kvuli ruSeni od schiizky druhého makléte ode-

jde domt a ptestane pro ten den pracovat, protoze nema prostor.
Naklady pro firmu

Zakoupeni dvou paravani. Cena jednoho kusu paravanu se v soucasné dob¢ v hobby mar-

ketu pohybuje okolo 1800 K¢.
Riziko pro firmu

Rizikem je, ze makléti nebudou paravany pouzivat. Toto riziko doporucuje autorka mini-
malizovat tim zplisobem, ze ve firmé pred zakoupenim paravani probéhne prizkum, zda

by poftizeni téchto elementt makléii ocenili.

7.3 Hodnoceni maklére koucem

Autorka prace navrhuje propracovanéjsi schéma vedeni motivacni schiizky makléfe s kou-

¢em. Hodnoceni prace je pro makléte velmi dilezité. V dotazniku odpovédélo 8 z 11 mak-

vvvvv
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Prozatimni hodnoceni makléfe kou¢em probihd tak, ze vedouci oddéleni finan¢niho planu
se vzdy ve stiedu v sudém tydnu schazi po jednom s makléti a hodnoti s nimi plnéni planu,
ktery spolu stanovili na ptedeslé dva tydny. Autorka prace navrhuje toto schéma vedeni

motivacni schiizky:

1. Zeptat se makléte, jak prozil posledni dva tydny, od doby, kdy se naposledy konala
motivacni schiizka. Maklétr uvidi, Ze o néj kou€ nejevi zdjem jen z divodu, ze by pro
n¢j byl ,,stroj na penize®, ale Ze se o n¢j stard 1 po socialni strance. 11 z 11 dotazova-
nych odpovédélo, ze vztahy na pracovisti jsou pro né nejdulezitéjsi motivacni faktor
po mzd¢€. V soucasnosti se kou¢ o poradce také zajima, ale tento zdjem neprojevuje
kazdému makléfi.

2. Kou¢ musi mit pfipravené podklady od vedouci administrativniho oddéleni, jaké ob-
chody skute¢n¢ maklér uskutecnil a zda koresponduji s planem, ktery si spolu stanovi-

li. V soucasnosti to kou¢ Casto fesi az na misté. Autorka doporucuje lepsi pfipravenost.

3. Pii zhodnoceni plnéni planu autorka prace navrhuje, aby kouc¢ za dobte odvedenou
praci maklétre chvalil, protoze z dotazniku vyplynulo, Ze pochvalu ocenuji vSichni pra-
covnici jako obrovsky motivator. V ptipadé, ze by plan nebyl plnén podle predstav, au-
torka navrhuje, aby kouC nejprve pouzil informace, které autorka doporucuje zjistit
v bodu 1 - jak je na tom makléf mentalné. Byla svédkem toho, Ze na tom maklét nebyl
psychicky dobfe a kou¢ ho misto povzbuzeni spiSe argumenty jak je Spatny v plnéni

planu ubil. Produkce makléfe se na par dni zhorsila a to neni pro firmu viibec dobré.

Zbyvajici pribéh motivacni schiizky autorka povazuje za uspokojivy. Kou¢ dava makléii
rady ohledn¢ obchodnich ptipadu, které fesi a nechava prostor pro pripadné dotazy, které

pak zodpovida.

Pro kontrolu autorka radi po zavedeni tohoto doporuceni ucast majitele firmy nebo povéte-
ného pracovnika na motivacnich schiizkach, aby dohlédl na hladky a spravny prabéh, do-

kud bude potieba.
Pfinosy pro firmu

Propracovangjsi schéma motivacni schizky povede ke zvySeni motivace a eliminuje pocet
situaci, kdy by kou¢ makléte spiSe demotivoval, nez motivoval. Makléf pak bude vice pro-

dukovat a firmé se zvysi pocet uzavienych obchodi a zisk.
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Naklady pro firmu

Toto opatieni pfinese ndklady firmé v podobé vétsi Casové zainteresovanosti vedouci ad-
ministrativniho oddéleni nebo administrativniho pracovnika ve firm¢, kterého jednatel po-
vefi chystanim podklada pro kouce. Jelikoz se motivacni schiizky konaji jednou za dva
tydny, tak z vlastni zkuSenosti autorka uvadi dobu naro¢nosti piipravy podkladii na 3 hodi-

ny jednou za dva tydny navic.
Rizika pro firmu

Autorka prace riziko tohoto doporuceni vidi pouze v tom, ze kou¢ mize povazovat svou
praci za nedostate¢nou ¢i Spatnou a miize to demotivovat v praci jeho. Doporucuje proto,
aby majitel firmy nebo jeho kolega, ktery se s nim stara o motivaci makléfi, velmi opatrné

a s rozmyslem toto doporuceni vedoucimu oddéleni finan¢ni plén piednesl.

7.4 Hodnoceni makléie na poradé

V soucasnosti se na velké firemni poradé jednou za dva tydny fesi novinky, problémy a jen
okrajové vykon maklétii. Autorka doporucuje, aby napiiklad jednou za mésic majitel firmy
vyhodnotil 5 z 14 makléth vetejné pied vSemi, Ze jsou nejlepsi v plnéni planu, poctu uza-
vienych obchodl a podékoval jim za jejich vykony. Jako dodate¢nid nepenézni odména
funguje pochvala podle literatury skvéle a autorka z pisobeni ve firmé soudi, ze bude fun-
govat skvéle i v AFC TRADE. Makléfe to motivuje a pfictou se jim body do Cafeteria sys-
tému. Podklady pro vyhodnoceni bude majiteli predkladat kou¢ vzdy vecer pted poradou.

7.5 Komunikace a operativni podpora ze strany vedeni firmy

Ve volné otazce na to, co makléfe v praci nejvic demotivuje, maklét odpovedél: ,,chybna
nespravna komunikace mezi kolegy a vedenim firmy*. Na otazku v dotazniku: ,,Jste spoko-
jeni s vedenim firmy v oblasti operativni podpory?* 5 makléti z 11 odpovédélo jednoznac-
n¢ ne. Statistické vyhodnoceni hypotézy, ktera se touto problematikou zabyvala, znélo, ze
1ze tvrdit, ze vice jak 60% makléit firmy je nespokojeno s komunikaci a operativni podpo-
rou ze strany firmy. Autorka proto firm¢ navrhuje, aby to zacala urychlené tesit. Vedeni
firmy je zde mysleno jako majitel, ktery plsobi na pozici jednatele a feditele firmy. Ma
tedy ve své spravé vetSinu zdrojli, jak po informacni tak 1 po technické strance. Dva dny

v tydnu nepracuje a také neni k zastizeni na mobilnim telefonu. Z prizkumu vyslo najevo,
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ze makléti ve valné vétsiné pripadl potfebuji od pana Nabélka formuldi nebo podobnou
administrativni véc, kterou on vi, kde by ji makléf sehnal nebo mu ji sdélil. Jelikoz
v rozhovoru (pfiloha ¢. 4) majitel na dotaz ohledné této témy odpovedél, Ze neni call cent-
rum autorka doporucuje, aby pan Nab¢lek vyuzil svych podfizenych jako vedouciho odd¢-
leni finan¢niho planu, pod kterého makléfi spadaji, aby tyto dotazy smétovali makléri
na n¢j. V piipadé, Ze by informaci vedouci odd€leni nevédél, je nutné zajistit jeho potiebné
proSkoleni. Autorka také doporucuje majiteli z dlivodu jeho dulezité funkce ve firmé, aby
jednoznacéné stanovil ¢as, kdy mu mtze vedouci finan¢niho planu nebo vedouci adminis-
trativniho odd¢€leni zavolat ve dny, kdy neni v praci a on mu hovor pfijme a vysvétli po-

ttebné veci alespont do doby, kdy se zdokonali navrhované delegovani pravomoci.
Pi¥inosy pro firmu

Spokojenost maklétt a jejich souvisld prace bez vykyvi zptsob. nedostatky informaci.
Nevyhody pro firmu

Autorka nevidi v tomto doporuceni zaddna rizika a nevyhodu snad jen pro majitele firmy,
protoze bude muset proskolit vedouciho odd¢€leni finan¢niho planu ve vécech, s kterymi jej
makléfi nejcastéji potiebuji kontaktovat a stanovit si hodinu dostupnosti ve dny, kdy nepra-
cuje. Avsak toto nepohodli pro majitele bude vyvazeno spokojenosti a motivovanosti, které

budou makléfi po zlepSeni soucasného stavu citit.

7.6 Shrnuti doporuceni

Analyza v bakalatské praci odhalila celkem pét nedostatkll v oblasti motivace makléit fir-
my AFC TRADE. Pro kazdy nedostatek a problém autorka prace navrhla spravné doporu-
¢eni ke zlepSeni motivace makléit 1 postoje firmy k motivaci. Doporuceni nejsou celkové
naro¢na na naklady. ZvySuji pouze Cas straveny v praci vedouci administrativniho oddéleni
firmy a to konkrétn¢ o osum hodin za mésic, dale je to 3600 K¢ v ptipadé zakoupeni dvou
paravanii z diivodu zvySeni soukromi v open space kanceldfich a naklady vynalozené
na pofizeni vyhod z Cafeteria systému. Avsak v ptipad¢, ze poradci na pozadované vyhody
dosdhnou dosazenymi body, budou vSechna doporuceni zaplacena firemnim ziskem
z obchodd, jejichz uzavieni vede k ziskdni bodl v Cafeteria systému. Naklady na potizeni
vyhod jesté k tomu firma zahrne do danové uznatelnych ndkladl a snizi si tim danovou

povinnost, takze jsou to takové naklady ,,ne naklady*.
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ZAVER

Jakékoliv prace vyhotovena na téma systém motivace zaméstnanct a spolupracovnikli musi
mit vzdy za vysledek to, Ze motivovani zaméstnancti a péce o né musi byt zakonité jednim
ze zakladnich piliit jakéhokoli druhu spolecnosti, ma-li byt efektivné, ekonomicky a ucel-
n¢ dosahovano stanovenych cili podniku. Lidskd price se stile nedd ni¢im nahradit

a ve firmé¢, ve které autorka analyzu provedla, toto tvrzeni plati dvojnasobné.

Pti zpracovani bakalarské prace autorka zacala literarni reSersi v oblasti pracovni motivace
zaméstnancl. Sepsala teoretickou ¢ast, kde se ujistila v tom, Ze motivace je opravdu dile-
zité téma, které¢ firma nemuze podceiiovat. Je mnoho teorii pracovni motivace, kterymi se
muze spolecnost fidit, nechat se vést a nechat si v oblasti motivace poradit. Vzhledem
k povaze firmy, pro kterou byla analyza v ramci bakalaiské praci vyhotovena, se autorka
prace v teoretické Casti vice soustiedila na to, co literatura radi ve sféfe motivace pracovni-
kt odd€leni prodeje a motivace prodejniho tymu. Po prostudovani literatury autorka ptesla

k tvorbé praktické ¢asti prace a samotné analyzy.

Firma AFC TRADE se zabyva zprostiedkovanim sluzeb v oblasti pojisténi, investovani
a odbéru energii od alternativnich dodavatell elektfiny a plynu. Obchody a jejich mnozstvi,
ze kterych plyne firemni zisk, uzaviraji s klienty makléti spolupracujici s firmou a jejich
motivace byla pfedmétem analyzy. Praktickou ¢ast autorka zapocala tim, ze firmu pfedsta-
vila, dale zpracovala analyzu vnitiniho 1 vnéjSiho prostfedi firmy, ze které vyplynulo, Ze
s ohledem na vnéjsi prostiedi firmy musi byt makléfi radi, Ze pracuji ve firmé¢ AFC
TRADE, protoze nezaméstnanost v Olomouckém kraji byla v dobé prizkumu na urovni
10,52 % a primérna mzda zaméstnancli v Olomouckém kraji ¢inila 21.812 K¢&. Pro srovna-
ni primérnd mzda makléfe v AFC TRADE ¢inila 60.905 K¢. Analyza vnitiniho prostredi
firmy, kterou autorka zpracovala z velké casti diky dotaznikovému Setfeni a zucastnéného
pozorovani pii praci ve firmé odhalila pét nedostatkii v sou¢asném systému motivace mak-
1éih. Na zaklad¢ zjisténych fakth autorka zpracovala v kapitole navrhovana doporuceni
ke kazdému nedostatku jeho feSeni spolecné s piinosy pro firmu, naklady pro firmu a rizi-
ky. Doporuceni zavedeni doplitkového odménovani stylem Cafeteria systém autorka navrh-
la z toho dlivodu, Ze makléfi piili§ nepocit'ovali motivaci ze strany firmy. Zakoupit do open
space kancelafi paravany pro zvySeni soukromi, bylo vhodné feseni situace nedostatku in-
timity pfi schiizkdch, ktery autorka sama vypozorovala. Hodnoceni makléfe koucem

na soukromé motivacni schtizce i na hromadné poradé bylo doporuceni na zlepseni, o které



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 71

sami makléfi projevili zdjem v dotaznikovém Setfeni. RozSifovani kompetenci vedouciho
odd¢leni finan¢niho planu autorka navrhla proto, Ze pii nedostupnosti majitele firmy musi
n¢kdo dalsi védeét technické a ekonomické informace, které makléfi potiebuji ke své praci.
V souvislosti s poslednim doporucenim, také autorka navrhla, aby si majitel firmy vymezil
¢as ve dnech, kdy neni v préci, ve kterém by se mu mohl vedouci oddéleni finanéni plan

dovolat v ptipadé, Ze by néco neveédél.

Podle autor¢ina ndzoru se ji podafilo splnit cil bakaldiské prace. Systém motivace firmy
analyzovala, zjistila, kde jsou v ném mezery a navrhla jejich kvalitni feSeni, které pokrylo

a vyfesilo vSechny zjisténé nedostatky vhodnym zptsobem.

Ptinos bakalatské prace vidi autorka v tom, Ze firmé AFC TRADE s.r.0. navrhla zlepSeni
motivace makléiti a majitel firmy ji sdélil, Ze doporuceni ve firmé urcité aplikuje a Ze toto
schéma analyzy motivace makléia Ize aplikovat v praxi i v jiné firmé s podobnym piedmé-

tem podnikani, pro zjisténi jak si na tom firma v oblasti motivace stoji.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
Apod. A podobné.

Atd. A tak dale.

CS Cafeteria systém.
CNB Ceska narodni banka.
CsuU Cesky statisticky ufad.
Mil. Milion.

Napt. Na piiklad.

Obch. Obchodniho.

Sb. Sbirky.

Zpusob. Zpusobenych.

Zprostt. Zprostifedkovatel.
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PRILOHA P II: BONUSY PRO PORADCE

Bonusy pro poradce

vydélek

bonus

do 29 999 K¢

ndjem za kanceldF 3 000 K&

30 000 K& véetné a vice

ndjem za kanceldf 1 000 K&

vyuziti kancelafe v Olomouci a Prostéjové

zdarma tisk

zdarma internet

zdarma uklid kancelare

neuétovani poplatku souvisejicich s udrzbou kancelafe

50 000 K¢ véetné a vice

najem za kancelar 500 K¢

vyuziti kancelafe v Olomouci a Prostéjové

zdarma tisk

zdarma internet

zdarma uklid kancelare

neuétovani poplatku souvisejicich s udrzbou kancelafe

75 000 K¢ véetné a vice

ndjem za kancelar 0 K¢

vyuziti kanceldfe v Olomouci a Prostéjové

zdarma tisk

zdarma internet

zdarma uklid kancelare

neuétovani poplatku souvisejicich s udrzbou kancelare

Prispévek na asistentku

100 000 K¢ a vice

15 hodin prace firemni asistenty pro osobni vyuiiti (price s
vlastni klientskou databdzi apod.)

nebo

76 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 160

77 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 320

78 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 480

79 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 640

80 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 800

81 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 960

82 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 1120
83 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 1280
84 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 1440
85 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 1600
86 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 1760
87 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K& 1920
88 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 2080
89 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 2240
90 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 2400
91 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 2560
92 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 2720
93 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 2880
94 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 3040
95 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 3200
96 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 3360
97 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 3520
98 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 3680
99 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 3840




100 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 4000
101 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 4160
102 000 Ké + navic prispévek na asistentku K¢ 4320
103 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 4480
104 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 4640
105 000 K& + navic pfispévek na asistentku K& 4800
106 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 4960
107 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 5120
108 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 5280
109 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 5440
110 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 5600
111 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 5760
112 000 Ké + navic prispévek na asistentku K¢ 5920
113 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 6080
114 000 K& + navic pfispévek na asistentku K& 6240
115 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 6400
116 000 K& + navic pfispévek na asistentku K& 6560
117 000 Ké + navic prispévek na asistentku K¢ 6720
118 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 6880
119 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 7040
120 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 7200
121 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 7360
122 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 7520
123 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 7680
124 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 7840
125 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 8000
126 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 8160
127 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 8320
128 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 8480
129 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 8640
130 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 8800
131 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 8960
132 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 9120
133 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 9280
134 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 9440
135 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K& 9600
136 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 9760
137 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 9920
138 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 10080
139 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 10240
140 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 10400
141 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 10560
142 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 10720
143 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 10880
144 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 11040
145 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 11200
146 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 11360
147 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 11520
148 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 11680
149 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 11840
150 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 12000
151 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 12160




152 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 12320
153 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 12480
154 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 12640
155 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 12800
156 000 K& + navic pfispévek na asistentku K& 12960
157 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 13120
158 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 13280
159 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 13440
160 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 13600
161 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 13760
162 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 13920
163 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 14080
164 000 Ké + navic prispévek na asistentku K¢ 14240
165 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 14400
166 000 K& + navic pfispévek na asistentku K& 14560
167 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 14720
168 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 14880
169 000 Ké + navic prispévek na asistentku K¢ 15040
170 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 15200
171 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 15360
172 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 15520
173 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 15680
174 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 15840
175 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 16000
176 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 16160
177 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 16320
178 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 16480
179 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 16640
180 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 16800
181 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 16960
182 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 17120
183 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 17280
184 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 17440
185 000 K¢é + navic pfispévek na asistentku K¢ 17600
186 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 17760
187 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 17920
188 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 18080
189 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 18240
190 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 18400
191 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 18560
192 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 18720
193 000 K¢ + navic prispévek na asistentku K¢ 18880
194 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 19040
195 000 K& + navic prispévek na asistentku K¢ 19200
196 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 19360
197 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 19520
198 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 19680
199 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 19840
200 000 Ké + navic pfispévek na asistentku K¢ 20000
201 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 20160
202 000 K¢ + navic pfispévek na asistentku K¢ 20320
203 000 K& + navic pfispévek na asistentku K¢ 20480
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PRILOHA P1V: ZPRAVA Z ROZHOVORU S MAJITELEM FIRMY

Zprava z rozhovoru s majitelem firmy

Shrnuti: Rozhovor s majitelem firmy TomaSem Nabélkem se konal dne 18. 2. 2013. Autorka
prace se na terminu rozhovoru s majitelem domluvila dva tydny pfedem a stru¢né ho
seznamila s cilem rozhovoru — jaka data bude potieba aby majitel pfichystal. Pan Nabélek
prisel na ¢as a byl velmi vstiicny a otevieny.

Otazka ¢. 1. PopiSte mi prosim stru¢nou historii firmy.

Majitel se na me podival a zac¢al mi vypraveét jak svou historii, jak za¢inal jako pojistovaci
zprostiedkovatel ve firmé ZFP Akademie, tak o historii firmy AFC TRADE, kterou jsem
nasledné zpracovala do bakalaiské prace.

Otazka ¢. 2 Miizete mi prosim Fict, jakou vizi mate pro vedeni firmy AFC TRADE?

Po polozeni této otdzky pan Nabélek zacal listovat dokumenty, které si pfichystal na nasi
schiizku a zacal mi vysvétlovat, Ze si bere piiklad z firmy Toyta, jak oni fidi svou firmu a
jakym smérem mifi. Z odpovédi na tuto otazku jsem se dozvédéla a zapsala vizi firmy,
hodnoty firmy, pyramidu potieb a cil. Pan Nabélek znél velmi piesvédcive a se zapalem mi
vysvétloval, jak to vidi s firmou do budoucna. Vyuzil také Flip Chart, kde mi nazorné kreslil
pyramidu potieb.

Otazka ¢. 3 Zde muZete vidét dotaznik, ktery se chystam zvefejnit pro vyplnéni
spolupracovnikim firmy, co na néj rikate?

Pan Nabélek si ode mé dotaznik pfevzal a se zamyslenim si jej etl. Rekla bych, e tak za
minutu, ¢ili mohl byt tak v poloviné dotazniku se zacal usmivat. Neptala jsem se pro¢. Po
procteni celého dotazniku mi ho schvalil a nemél zadné vyhrady.

Otazka ¢. 4 Stanovila jsem hypotézy, jejichz platnost budu dotaznikem testovat.
Hypotéza H1: Vice jak 50 % zprostfedkovatelu je nespokojeno s vysi financni odmény
za praci. Co si o ni myslite?

Myslim si, Ze vétSina poradcti AFC je spokojena s vysi provizi. Konkurenéni spoleénosti
nabizi zpravidla méné nez my.

Otazka ¢. 5 DalSi hypotézu H2 jsem stanovila takto: Vice jak 60 % pracovniku je
nespokojeno s komunikaci s vedenim firmy v ohledu na operativni podporu. Co si o ni
myslite?

No ja nejsem call centrum, takze ode mé nikdo nemuize o¢ekavat operativni podporu,
hypotézu v$ak nezamitam.



PRILOHA P V: DOTAZNIK

VVazeni makléfi firmy AFC TRADE s.r.o.,

jmenuji se Eva Vrbkova, dostava se Vam do rukou dotaznik, kterym bych chtéla zhodnotit a
navrhnout zlep$eni motivaéniho programu a motivace ve firmé AFC TRADE, se kterou
spolupracujete. Timto mi dovolte pozadat Vas o peclivé a pravdivé vyplnéni dotazniku.
Setkate se v ném se tfemi typy otazek. Jsou zde otazky uzaviené, mate moznost oznacit
jednu odpovéd, dale jsou zde otazky oteviené — muzete napsat svij nazor na situaci a
otazky, kde je k dispozici bodova $kala, se kterou muzete disponovat 1-5 body, kde
1=nejdulezitéj$i pro Vas. VypInéni dotazniku Vam zabere cca 10 minut ¢asu. Dékuji za
vyplnéni a budu navrhovat takova zlep&eni, ktera budou dle Vadeho nazoru nejvhodnéjsi pro

zlep$eni Vasi motivace.

1.

Vase pohlavi je:

Zena
Muz

Vase nejvyssi dosazené vzdélani je
Vyuéen s maturitou

Stredoskolské s maturitou
Vysokoskolské bakalarské

Vysokoskolské magisterské

Upfednostiujete penéini motivacni faktory nebo nepenéini?

penézni motivacni faktory
nepenézni motivacni faktory

Vase finanéni odména za mésic se primérné pohybuje v jakém ramci?

0-10 000 K¢

10 000 — 20 000 Ké
20 000 — 30 000 K¢
30 000 — 40 000 K¢
40 000 — 50 000 K¢
50 000 — 60 000 K¢
60 000 — 70 000 K¢
70 000 — 80 000 K¢
80 000 — 90 000 K¢
90 000 — 100 000 K¢
100 000 K¢ a vice

Jak dlouho se Zivite povolanim financni zprostredkovatel?

0-1,99 roku
2-5,99 toku
6-10,99 let
11-15 let



6. Jakdlouho spolupracujete se spole¢nosti AFC TRADE?

0-1,99 roku
2-2,99 roku
3-5 let

7. Jsou pro Vas dileZité vztahy spolupracovniki ve firmé?

Velmi dllezité
Spise duleZité
Neutralni

Spise nedileZité
NeduleZité

8. Je pro Vasi praci dileZitd motivace ze strany firmy?

Ano
Ne

9. Do jaké miry se citite motivovani ze strany firmy? Oznacte prosim znamku 1-5, kde 1
znamena3, Ze jste nejvice motivovan/a?

1,2,3,4,5

10. Jaké motivy jsou pro Vas tedy dlleZité, oznate prosim znamku 1-5, kde 1 znamend

nejduleZitéjsi.

Motivacni faktor

Bodové ohodnoceni

VySe odmény za préci

1

2

3

4

Dobré vztahy na pracovisti

Spolehlivé vedeni firmy

Administrativni podpora ze strany
firmy
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Moznost dalsiho vzdélavani

Vds osobni vztah k préci

Uzndni prace ze strany firmy

Prispévek na asistentku

Pfispévek na Zivotni pojisténi

Pfispévek na ndjem kancelare

Dar k Zivotnimu/pracovnimu vyroc¢i

Volny pfistup k internetu

Firemni akce
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11. Pomohly by Vam zvysit chut do prace motivaéni soutéZe vypisované firmou?

Ano
Ne

12. Souhlasite s vyrokem: Rad konkuruji ostatnim.

Souhlasim
Nesouhlasim




13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Co Vas na praci ve firmé nejvice demotivuje?
Co se Vam na praci ve firmé libi a podporuje Vasi chut do prace a pracovni elan?

Myslite si, Ze vySe Vasi odmény za praci je vzhledem k vykonané praci odpovidajici?

Ano
Ne

Jste spokojeni s vedenim firmy, konkrétné v oblasti operativni podpory??

Ano
Ne
Vite, kolik procent z provize prfijaté do firmy jde pfimo Vam?

Ano
Ne

Pokud jste na pfedchozi otdzku odpovédél/a ne, z jakého diivodu to tak je?
Bylo mi to sdéleno pfi zahdjeni spoluprace, ale jiz vtom nemam prehled.
Nezajimam se o to.

Nikdo mi to nesdélil.

Sledujete pravidelné odborné casopisy ze svého oboru?

Ano
Ne

Pfemyslite o odchodu z firmy ke konkurenci?

Ano
Ne

Dostali jste se ke konci dotazniku, to je z mé strany v3e, dékuji za Va3 &as a s vysledky dotaznikového

Setfeni budete sezndmeni.



