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ABSTRAKT

Ve své bakalarské praci se zamétuji na problematiku motivace lidi v obchodni spolecnosti

a jeji specifické rysy.

Teoreticka ¢ast se zabyva motivaci obecné€, typy motivace, analyzou dostupnych teorii
motivace a faktory motivace. Cilem teoretické ¢asti je shromazdit poznatky a komplexné
objasnit pojem motivace, popsat jeho vyznam, identifikovat typy motivace a piiblizit

zpusoby motivace pouzivané v obchodnich spolecnostech.

Predmétem vyzkumu V praktické Casti je motivace nezéavislych kosmetickych poradct
spole¢nosti Oriflame Czech Republic. Cilem praktické Casti prace je zjisténi zaméteni

motivace poradct a analyza pouzivanych motiva¢nich nastrojii spole¢nosti.

Kli¢ova slova: motivace, typy motivace, teorie motivace, faktory motivace, motivacni

nastroje, motivace vnitini, motivace vné&jsi.

ABSTRACT

The issue of employee motivation in a trading company and its specific features are being

discussed in this bachelor thesis.

The theoretical part concentrates on the motivation in general, its forms, analysis
of available motivational theories and factors. The objective of theoretical part is to collect
the findings and to clarify the term of motivation in its complexity, to describe its meaning,
identify the forms of motivation and introduce the methods of motivation applied

in trading companies.

Motivation of Oriflame Czech Republic independent consultants is the subject of research
in the practical part. Practical part aims to detect the motivation targeting and the analysis

of motivational tools used in this company.

Key words: motivation, forms of motivation, theory of motivation, factors of motivation,

motivational tools, intrinsic motivation, extrinsic motivation.
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UvVOD

Zamé&ieni bakalaiské prace, tykajici se motivace lidi v obchodni spole¢nosti, jsem si zvolila
proto, ze téma motivace mé dlouhodobé zajima a mam z této oblasti také praktické
zkuSenosti. Véfim, ze diky bakaldfské praci, se mi podafi teoretické znalosti o tomto

tématu rozsitit a prohloubit.

Domnivam se, ze v obchodnich spole¢nostech ma motivace lidi svoje specifika.
Ve spole¢nostech zaméfenych na tvorbu zisku, nemivaji lidé fixni plat, ale jsou hodnoceni
provizng, na zakladé svych konkrétnich prodejnich vysledki. Prodejci, distributofi, poradci
¢i konzultanti mnoha spole¢nosti také nemuseji mit se svoji firmou klasicky zaméstna-
necky vztah vyplyvajici ze zakoniku prace, ale jejich vztah se spolecnosti, kterd je plati,
ma urcité prvky nezavislosti. Jejich motivace a motiva¢ni nastroje, pouzité ze strany vedeni

spolecnosti, tedy musi byt témto podminkam pfizptsobeny.

V teoretické Casti se snazim shrnout teoretické informace a poznatky tykajici se motivace,
typi motivace, dostupnych teorii motivace a faktord motivace, vzdy s ohledem na jejich
praktické vyuziti. Vyuzila jsem publikované nazory a teorie, ale také vlastni poznatky
ziskané praxi a studiem. Na danou problematiku se snazim podivat z pohledu socialniho
pedagoga. Cilem teoretické ¢asti je shromazdit poznatky a komplexné objasnit pojem
motivace, popsat jeho vyznam, identifikovat typy motivace a pfiblizit zpiisoby motivace

pouzivané v obchodnich spole¢nostech.

V praktické ¢asti se zamé&fuji na spole¢nost Oriflame Czech Republic, kde jsem zamést-
nand. Pomoci kvalitativniho vyzkumu (analyza firemnich dokumentl) a kvantitativniho
vyzkumu (dotaznikové Setfeni mezi nezavislymi kosmetickymi poradci) se pokusim analy-

zovat pouzivané motivacni nastroje a zkoumat zameéteni motivace poradcii.

Veskeré poznatky jsem se snazila uvést do kontextu socialni pedagogiky. Hlavnim cilem
prace je pohled na zptisoby a moznosti motivace lidi v obchodni spole¢nosti z hlediska

socialniho pedagoga.

Ziskané poznatky mohou byt v praxi vyuzity vedenim spolecnosti Oriflame, predevsim
regionalnimi obchodnimi manazery, kteti jsou v kazdodennim kontaktu s nezavislymi
poradci, a jejich pracovni naplni je vést, rozvijet, Skolit a motivovat poradce ve svych

oblastech. Poradci mohou ziskané poznatky vyuzit v praci se ¢leny svych prodejnich tymu.
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1 MOTIVACE

Motivace je pojem, ktery nas provazi Vkazdodennim zivoté. Motivaci byva oznaCovano
vSechno, co piiméje Cloveka k néjaké Cinnosti, co ho uvede do pohybu k dosazeni urcitého
cile. Pojmem motivace vsak také vyjadiujeme cinnost, vyvijenou vucijinym lidem.
Znamena to tedy pfimét, ¢i inspirovat K n¢jaké Cinnosti ostatni. Da se fici, ze motivace je
vlastné nase ,,pro¢*“. Pro¢ délame nékteré véci a jiné ne, pro¢ nds néco bavi a zajima, a néco

zase ne, pro¢ jsme V neékterych oblastech tspésni a v jinych ne. Za tim v§im je naSe motivace.

1.1 Charakteristika souvisejicich pojmiu

Pojmy, se kterymi se v souvislosti s problematikou motivace setkavame nejcastéji, jsou
motivy, stimuly, potieby, cile, emoce a hodnoty. V této a nasledujici kapitole si objasnime
jejich vyznam.

Slovo motiv ma pivod v latinském slové movere (pohybovat, hybat). ,, Motiv je vnitrni

potieba nebo touha — védomad, polovédoma, nebo dokonce podvédoma — kterd pusobi

na vasi viili a nuti vas jednat tim, nebo onim zpiisobem.“ (Adair, 2004, s. 16)

Vizdal (2009, s. 110) definuje motiv jako pii¢inu (pohnutku) chovani, ¢i ¢innosti. Dle

Vagnerové (2010, s. 168) jsou motivy ,, osobni priciny urcitého chovani .

Jestlize motiv vychazi zevnitf, pak vnéjsi podnét neboli pobidka, je nazyvan stimul, nebo
incentiva. Plaminek (2010, s. 15) se domniva, Ze motivace pomoci stimulti je pom&rné
jednoduché. Dokud stimulujeme, miZeme ocekdvat, ze lidé budou pracovat. Pokud vSak

stimulovat pfestaneme, prace se zfejmé nedostavi.

Motivace je chovani orientované na cil (Armstrong, 2007, s. 220). Vyrost a Slaménik vidi
souvislost motivace s hybnymi silami lidského chovani a ¢innosti. Hybné sily maji smér
aintenzitu. Aktualné se tyto sily projevuji v motivaci (jako psychickém procesu),
potencidlné se projevuji v podobé psychickych motiva¢nich dispozic. (Vyrost, Slaménik

a kol., 2008, s. 147)

Vizdal (2009, s. 109) vymezuje motivaci jako proces a soucasn¢ také souhrn motivl
(neboli hybnych sil), které chovani aktivuji a usmériuji, urcuji jeho intenzitu a délku. Dané
chovani vede k uspokojeni né€jaké potieby a zaroven je doprovazeno emocnim prozitkem

(signalem urcité potieby), ktery chovani vedouci k uspokojeni této potieby stimuluje.
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1.2 Proces motivace
Jak bylo uvedeno v piedchozi kapitole, motivace je proces. Slozity a velmi individualni,
ktery vznika interakci vnitinich a vnéjSich podnétt.
Bedrnova a Novy (2007, s. 362-363) uvadi, jako vyznamny rys motivace skutecnost,
Ze pusobi soucasné ve tiech dimenzich:

- smér — zaméieni ¢loveka neboli co chee délat, po cem touzi,

- intenzita — jaké tsili, pili ¢lovék k dosazeni cile vynalozi,

- stalost — mira schopnosti ptekonavat ptekazky, neboli vytrvalost.
Proces motivace tzce souvisi s potiebami. Vagnerova (2010, s. 177) rozd¢luje potieby
na zakladni biologické (vrozené, vyskytuji se u vSech lidi), zakladni psychické (formovany
ucenim, rozviji se z vrozenych dispozic) a psychosocialni potieby (nejsou vrozené, vytvaii
se vlivem socio-kulturniho prostfedi a spole¢nosti, jsou velmi individualni). Neuspokojena
potieba vytvaii napéti. Pro kazdého ¢lovéka maji rizné potieby riznou dilezitost.

Po védomém, ¢i nevédomém zjisténi potieby, dochazi ke stanoveni cile, 0 kterém ¢Elovek
veti, Ze kuspokojeni potieby (odstranéni nedostatku, nebo vyhnuti se negativnimu),
povede. Nasleduje podniknuti krokd (ve formé ur¢itého chovani) a v idedlnim piipadé
dosaZeni cile. Pokud k dosazeni stanoveného cile doSlo, bude se, V pfipadé podobné
potieby, chovani opakovat. Pokud se dosazeni cile neuskute¢nilo, bude pfiste¢ clovek

zfejmé volit jinou strategii a jiné kroky. (Armstrong, 2007, s. 220)

Obr. ¢. 1 — Proces motivace

/ e \

Potreba Podniknuti krokd
\ Dosazeni cile

(Zdroj: Armstrong, 2007, s. 220)




UTB ve Zliné, Fakulta humanitnich studii, Institut mezioborovych studii, s.r.o. 12

Do procesu motivace zasahuji také emoce. Motivace totiz byvd spojena s emocnim
prozitkem, jako signalem uspokojeni ¢i neuspokojeni potieby. I slovo emoce ma pivod
Vv latinském slové movere. Vagnerova (2010, s. 143) definuje emoce jako ,,...schopnost
reagovat na rizné podnéty prozZitkem libosti ¢i nelibosti, spojenymi s fyziologickymi

reakcemi a zménou aktivity, event. i dalsimi vnéjsimi projevy “.

V psychologii slovo emoce oznacuje psychické zmény a s nimi spojenou celkovou
psychickou, i fyziologickou, reakci organismu. Emoce, spole¢né s motivaci, organismus
aktivizuji (Vizdal, 2008, s. 99).

Dalsi z pojmt, tzce souvisejicich s motivaci, jsou hodnoty. Hodnoty, neboli principy
(fidici lidské zivoty), které ¢lovék vyznava, totiz ovliviiuji jeho sméfovani k cili. Podle
Lukase a Smolika (2008, s. 53), ovSem plati i opacny vztah, tedy ze motivy mohou

ovliviiovat hodnotovy Zebiicek ¢lovéka.

Kazdy c¢lovék vyznava jiné hodnoty. Tyto hodnoty, jejich uspofadiani na osobnim

hodnotovém zebticku dle dilezitosti, chovani ¢lovéka zasadné ovliviuji.

Jednoduse lze fici, Ze: ,, Motivace je prosté nase viile jednat. Jde o vnitrni silu smérujici

k dosazeni néjakého cile. “ (Toman, 2010, s. 29)

Na zéklad¢ uvedené¢ho, Ize tedy konstatovat, ze motivace je nasi hybnou silou, tim co nas
uvede do pohybu a posune blize ke splnéni néjakého cile. Lidé jsou rizni, kazdy z nés je
original a kazdy ma jiné subjektivni, individudlni a jedinecné zkuSenosti. Nase hodnotové
zebticky, postoje a ndzory se lisi, na kazdého plati néco jiného, kazdého tedy bude motivovat
néco jiného. Podle Smékala, jsou poznatky o motivaci klicem k poznéni osobnosti (Smékal,
2002, s. 263). Z psychologického hlediska je tedy motivace spojena s otazkou: Pro¢ se

¢lovék chova, tak jak se chova, co ho k tomuto chovani vede a ¢eho chce dosahnout?

1.3 Vyznam motivace

Pro kazdého clovéka je, v rdmci poznani sebe sama, prospé$né pochopit vlastni motivaci.
Pro lidi, ktefi pracuji s dalsimi lidmi, je to naprosto klicové. Bez znalosti a pochopeni
vlastni motivace a poznani vlastni 0sobnosti, neni mozné pochopit motivaci téch, které je
tieba fidit, vést ¢i rozvijet. Jen v tom piipadé lze s lidmi efektivné pracovat a dosahovat

stanovenych cill.
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Bedrnova a Novy vychazeji z predpokladu, Ze uspéch podnikani spociva v dobie motivo-
vanych lidech. V této souvislosti je proto dulezité, nastavit spravny motivacni program.
Cilem tohoto programu je, ze pracovnici vykovavaji praci, ktera je pro n¢ smysluplna,
zajimava, pirimefené naro¢na a poskytuje jim moznost osobniho rozvoje. Lidé maji
perspektivu rlstu a postupu, jsou spravedlivé odhodnoceni, dochazi k pfiméiené
informovanosti a jsou vedeni zpisobem, pro ktery je charakteristické respektovani jejich

dastojnosti a vzajemna tolerance. (Bedrnova, Novy, 2007, s. 411)

Aby bylo chovani lidi efektivni, v souladu s cili organizace, musi byt splnény tii podminky
(nastroje lidskych zdroj0). ,, Lidé musi védeét, co maji délat a mit moznost to délat, lidé musi
védeét, jak a co maji délat a lidé musi chtit délat to, co maji délat.” (Gregar, Rehot, Sigut,
2012, s. 28)

Z vyse uvedeného vyplyva, Ze 1 kdyz budeme mit vzdélané a kvalifikované odborniky, ktefi
budou mit dobré podminky pro svoji praci, ale ktefi nebudou mit dostateCnou motivaci
(nebudou z n&jakého divodu dostatecné chtit), tak stanovenych cili nikdy nedosahnou.
Utelem celého procesu motivace tedy je, pomoci tomu, aby lidé chtéli, vzbudit v nich

nadSeni, zapal, objevit jejich skryté zdroje, vnitini energii. Jinak feceno, vzbudit emoce.

1.4 Obsah motivace

V souvislosti s fizenim a vedenim lidi, je konkrétni obsah motivace chapan a popisovan
ponékud rozdilné. Jaky je vlastné rozdil mezi fizenim a vedenim? A jaké zpusoby

motivace jsou V fizeni, ¢i vedeni uplathovany?

Rizeni lidi (management)

Definice tykajici se fizeni lidi a fizeni lidskych zdroji najdeme u mnoha autorii. Armstrong
(2007, s. 27) uvadi, ze fizeni lidskych zdroju je strategicky a promysleny pfistup k fizeni
lidi, kteti jsou definovani jako t0 nejcennéjSi, co organizace maji, a ktefi pfispivaji
k dosazeni cilti organizace.

Ukolem fizeni lidskych zdrojil, je vykonnd organizace s neustale se zlepsujicim vykonem.

Zabezpeceni vykonu zajistuji dostupné zdroje — materialni, finan¢ni, informacni a lidské.

(Koubek 2007, s. 16)
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S trochou nadsazky se na fizeni lidi mizeme podivat i takto: ,,...7idi se auto. Zatocim
volantem doleva, a jedu doleva, zatocim doprava a jedu doprava. Slapnu na brzdu, a stojim.
Tak to prece nemohu délat s lidmi! Zvednu levou ruku, a lidé za mnou piijdou vlevo, zvednu
pravou ruku, a lidé piijdou vpravo. Zastavim a lidé ziistanou také stdt. Timto zpiisobem Fizeni
bych podle svych zkusenosti dosahnul jediného: ztraty iniciativy téch lidi v tymu, kteri se jen

nevezou. Podporoval bych priimérné a podprumeérné lidi.** (Halik, 2008, s. 10)

Miuzeme tedy konstatovat, ze fizeni klade dtraz na racionalitu a kontrolu a vnima lidi jako
gast zdrojii v organizaci. Utelem fizeni je tedy, vramci dané strategie spoleénosti
a s vyuzitim organizacnich struktur, dosahnout pomoci zdroju zadouci vysledky. Vysledka
je dosahovano pomoci planovani, organizovani, koordinovani, dohledu a kontroly. Duraz

je kladen na odborné znalosti lidi.

Pokud se zamé&iime konkrétné na motivaci lidi, tak v souvislosti sfizenim se mluvi
0 optimalnim vyuzivani lidskych zdroji, jejich pracovni doby, personalnim rozvoji
a vzdeélavani. Jako motivace jsou definovany motivace hmotné a nehmotné. Zodpoveédnost

za motivaci lidi mé predevsim personalni odd€leni.

Vedeni lidi (leadership)

Vedeni se zaméfuje na lidi. Je to proces motivovani, ziskavani angazovanosti a oddanosti,
vytvafeni a komunikace vize. Lidr ur¢i smér a umi ziskat lidi, aby ho nasledovali.
Leadership, neboli schopnost vést, je umét lidi inspirovat a presvédcit, aby vynalozili své
schopnosti asily k dosazeni vysledkii. Také je to uméni ziskat oddanost k dané véci

a vzbudit motivaci k dosazeni stanovenych cilt. (Armstrong, Stephens, 2007, s. 17; 28)

Pii vedeni lidi je tedy dulezité vymezit cil, zékladni strategii a dokazat vzbudit v lidech
energii, nadSeni, aktivitu, elan a zaujeti. Dilezitou roli hraje také kultura dané spole¢nosti
a sdilené hodnoty. Vysledku je dosahovano pomoci inspirace, motivace, delegovani, vlastni

odpovédnosti, oekavani toho nejlepsiho a poskytnuti prostoru lidské tvorivosti a kreativite.

Vypada to jednoduse, ale pii aplikaci vedeni je nutné, aby lidé, ktefi chtéji ostatni vést,
rozvijet a inspirovat, méli urcité vlastnosti. Pfedevsim by méli vést vlastnim pozitivnim
ptikladem. Méli by umét naslouchat, vnimat, pozorovat, chapat a akceptovat, dokazat dat

zpétnou vazbu, vzbudit davéru. Méli mit také davku emocni inteligence a citu pro etiku.
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Dle Adaira musi mit lidr urc¢ité kvality, které jsou: nadSeni, sebedtvéra, vytrvalost, houze-
vnatost, Cestnost, poctivost, laskavost, srdecnost, pokora a skromnost (in: Armstrong,
Stephens, 2007, s. 31).

Pokud je osobnost lidra néjakym zptisobem patologicka, nevyrovnana, ¢i s pokiivenym

hodnotovym zebtickem, neni mozné, aby takovy clovek dokazal efektivné vést ostatni.

Pii vedeni je diraz kladen pfedev§im na charakterové vlastnosti lidi, méné na odborné
znalosti, protoze lidé spiSe dokazou ziskat znalosti a dovednosti potfebné pro svoji praci,

ale zakladni charakterové rysy se neméni. (Collins 2008, s. 225)

Pro podtizené je aplikovani metod vedeni lidé velmi inspirujici, piinosné a vede K vétsi
zodpovédnosti, spokojenosti a osobnimu rozvoji lidi. V souvislosti s vedenim se pouzivaji

rizné techniky rozvoje a motivace lidi, napt. koucovani.

Koucovani je metoda, kterd uvoliiuje potenciadl Cloveéka tak, aby se maximalizoval jeho
vykon. Kou¢ tedy musi o lidech uvazovat ne na zaklad¢ jejich piivodniho vykonu, ale vidét
jejich nevyuzité moznosti, jejich potencial. Cilem kouce je posilovat odpovédnost a viru
koucovaného v sebe sama. Vztah mezi koucem a koucovanym je zalozeny piedev§im
na divete, pocitu jistoty a bezpeci. Koucovani povzbuzuje aktivitu, posiluje motivaci lidi,
stimuluje mysleni a pozornost. Podstatou kouc¢ovani je kladeni uc¢innych otazek. (Whitmore,

2009, s. 21-31)

V koucovani se pouzivaji rizné koucovaci modely a metody. Jednou z nejefektivnéjsich

je metoda ,,GROW*. Tato metoda ma 4 faze:
G — 1. faze — goals (cile) — cilem je pojmenovani problému, ktery potfebuje kou¢ovany
spolecné s kou¢em vyfesit a stanovend cile.

R — 2. faze — reality (realita) — momentalni stav, kde se nyni cile kouc¢ovaného nachazeji,

respektuje vnimani reality koucovaného a posiluje védomi odpoveédnosti.

O — 3. faze — options (moznosti) — smyslem je, pomoci spravn¢ kladenych otazek, hledani
moznosti, co nejvétsiho poctu variant feseni.

W — 4. faze — will (uplatnéni vule) — v této fazi dojde k vytvoifeni planu na realizaci cile.

Cilem této faze je, aby cela prace vyustila v zavér a naplanovani konkrétnich krokt

pro dosazeni cile. (Whitmore, 2009, s. 66-68)
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Koucovani klade vysoké naroky na osobnost kouce, ktery by mél byt, mimo jiné,
divéryhodny, trpélivy, objektivni, vnimavy, pozorny, mit dobrou pamét’ a znat sdm sebe.
Metoda koucovani piinasi vysledky, jako napft. zlepSeni vykonnosti a produktivity, rozvoj
lidi, lepsi vztahy, motivovanéjsi zaméstnance a probouzi kreativni a tvlar¢i mysleni

(Whitmore, 2009, s. 53; 171).

Muzeme tedy fici, ze diky koucovani lidé nejsou vykonni proto, Ze musi, ale protoze chtéji.

Koucovani tedy pomaha lidem nalézt a rozvinout jejich vnitini motivaci.

Je tedy ziejmé, ze fizeni a vedeni se od sebe lisi, ale zaroven se také doplnuji. Pokud
se management spolecnosti rozhodne vyuzivat pouze fizeni, dostavi se pramérné vysledky.
Pokud vsadi na charismatického lidra, a jeho schopnosti vedeni lidi, tak bez zakladu
Vv podobé plantli, organizace, struktur a systémd, se ty nejlepsi vysledky také nedostavi.
Pouze organizace, kde se uplatiiuje jak vedeni, tak fizeni vyuziji a uplatni svilij potencial

naplno. (Vedeme, 2005-2015a)

Z pohledu socialni pedagogiky mtizeme fici, ze zaméstnavatelé by se mé&li snazit svym
zam&stnancim piedev§im porozumét, pochopit je, respektovat jejich zvlastnosti

a individualni potieby a poskytnout jim dostatecny prostor pro jejich uplatnéni.

Nejenom teoreticky, jak je popisovano v knihach vénovanych fizeni lidskych zdroji
a internich firemnich publikacich, ale také skute¢né, v realném svété, se k nim chovat jako

K tomu nejcennéj$imu co maji.
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2 TYPY ATEORIE MOTIVACE

2.1 Motivace vnéjsi

Vngjsi motivace jsou vSechny pobidky, ¢i stimuly, které sami neovliviiujeme, ale které
nanas pusobi zvenéi. V praxi zalezi na strategii kazdé spoleCnosti, na jejich cilech,
nastaveni a zaméieni motivaci a pobidek. Ty mohou byt bud’ pozitivni (odmény), nebo

negativni (tresty).

Penéini (hmotna) motivace

vvvvvv

odména, tedy mzda, nebo plat, zkratka penézni motivace. Penize jsou prostfedkem
k dosaZeni mnoha cild, nastrojem k uspokojovani mnoha potieb. Jak uvadi Dzirasa, penize
jsou vysledkem na$i prace — hmatatelnym méfitkem uspéchu (Timkova, 2011, s. 39).
K penéznim motivacim patii také dal$i zaméstnanecké vyhody, jako jsou podily na zisku,
akcie firmy, darkové poukazky ¢i narok na vyrobky ¢i sluzby zdarma, nebo se slevou,
ptispévek na Zivotni pojisténi, nadstandardni zdravotni péci, ¢i na sportovni nebo kulturni
vyZiti zamé&stnancu, sluZebni automobil ¢i telefon k soukromym ucelim. Armstrong (2007,

s. 521) tyto odmény nazyva transakéni odmény.

Je to zkratka vSe, co lze néjakym zplisobem vyjadfit v penézich.

Ywv_ 7

Nepenézni (nehmotna) motivace

Motivace mohou byt také nepenézni. Jsou to motivace, které nelze ,,piepocitat™ na penize.
Armstrong (2007, s. 521) tyto odmény popisuje jako mén¢ hmatatelné, relacni, neboli
vztahové odmény. Mize to byt napf. prostor pro uplatiovani pravomoci, odpovédnost,

moznost kariérniho rastu, vzdélavani a rozvoj.

Pro urcity typ lidi mize byt motivacni pracovat v konkrétni firme, v kvalitni spolecnosti,
kterd ma vysokou spolecenskou prestiz. Ve spolecnosti, ktera nabizi zameéstnanecké
vyhody, kvalitni pracovni podminky a vybaveni, moznost naucit se néco nového, ziskat
nové zkuSenosti, vychazi svym zaméstnancim vsttic (napf. umoZnénim pruzné pracovni
doby, moznosti studovat pfi zaméstnani), nabizi moznost osobniho ristu prostiednictvim

ruznych kurzi, Skoleni ¢i seminait, které hodnotu lidi na pracovnim trhu zvysuji.
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Dtlezitou nepenézni motivaci je firemni kultura. Firemni kultura zarucuje svym
zamé&stnanciim napf. to, Ze s Nimi je zachazeno eticky, vztahy na pracovisti jsou zalozené

na divére, komunikace je jasna a prahledna, systém kariérniho rastu spravedlivy.

Mezi hlavni nepenézni motivace patii pochvala a uznani. Uznani muze byt formalni
(odménéni, pochvala pii n&jaké formalni prilezitosti), nebo neformalni (bezprostredni).

Predevsim vSak musi byt upfimné a nefalSované, tedy opravdové. (Adair 2004, s. 170)

Psychicka (emo¢ni) motivace

V obchodnich spolecnostech se Casto, k motivaci lidi, pouzivaji rizné piednasky a skoleni
tzv. motivatorti, motivacnich spikra, Skolitelt. Spoleénym znakem téchto, uspéSnych lidi,
byva, Ze byli v pfedchozim obdobi néjak znevyhodnéni (fyzicky ¢i zdravotni handicap,
rasova odliSnost, nestastné détstvi, apod.). Oni vSak sviij handicap dokazali eliminovat,
prekonat a stali se uspéSnymi. Tito lidé hovoti vétSinou o sob€, o svém zivoté a prekazkach,
které museli piekonat. Tento typ motivace pracuje s emocemi posluchac¢t. Nasledkem toho,
co poslucha¢i usly$i, ma byt nadSeni (namotivovani, inspirovani) posluchaci, ktefi
si feknou ,,jdu na to, kdyz to dokazal on, dokazu to také“. Podle Tomana (2010, s. 15)

«

,, ...motivace zvenci pusobi jako smrad. Za nekolik dni, nebo dokonce hodin zmizi. *

Motivace zvenéi se lidem libi. Lidem bez silné vnitini motivace 1 lidem, ktefi v sobé
velkou vnitini motivaci maji. Prvni skupina se v praci nepietrhla pfedtim a nepietrhne
se ani potom. Naopak druhd skupina podava po motivacni akci stejny vykon jako pfedtim,

nadprimérny. (Toman, 2010, s. 15)

Nakone¢ny (2009, str. 182) tento typ motivace nazyva socialni motivaci. Zdroje tohoto
typu motivace mohou byt napf. uznani, pomoc, ochrana, interakce, vedeni od lidi

V pozicich autority.

Argyle (1969) k tomuto tématu uvadi, Ze motivace, neboli motiva¢ni vzruseni, mize nastat
také jako nasledek cilti, kterymi mohou byt napt. ndbozenské, nebo politické ideje. Proto
se lidé sdruzuji v cirkvich, ¢i politickych stranach. K jednani mohou byt podnécovani
riznymi symboly, jako napf. hymnami ¢i vlajkami. (In: Nakone¢ny 2009, s. 182-183)

Na zéklad¢ své osobni zkuSenosti mohu fici, ze, maji lidé tento typ motivace radi.

S oblibou poslouchame zajimavé piibeéhy a radi se z nich inspirujeme. Tato motivace

pusobi opravdu efektivné (ovSem kratkodob¢€), a pouze naurcity typ lidi (emotivné
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zalozené, které je snadné nadchnout). Problémem ovSem byvaji osobni antipatie ke
Skoliteli. Na lidi, ktefi se neztotozni, nebo piimo nesouhlasi, s tim, co skolitel fika, jak se

chova, ¢i jaké vyznava hodnoty, tahle motiva¢ni Skoleni plisobi spiSe opacné.

2.2 Motivace vnitini

Vnitini motivace je to, co je v nds uvnitf, co nas vnitiné¢ a samo o sob¢ nuti k néjaké
¢innosti. MuUzeme ji nazyvat také sebemotivaci, nebo automotivaci. Vnitini motivace
je mnohem stalejsi a G¢inng&jsi.

Z psychologického hlediska se jedna o potieby, pudy, z4jmy, emoce, postoje, hodnoty,
cile, plany, odpovédnost — tzv. moralni hodnoty chovani (Vizdal, 2009, s. 110).

Personalisté a manazefti, zodpovédni za pfijimani novych zaméstnanct, lidé zodpoveédni
za vedeni tymd, si Casto kladou otazku: ,,JJak poznat ¢lovéka s velkou vnitini motivaci?“
Za indikatory vysoké motivace povazuje Adair (2004, s. 124; 15), naptiklad energii daného
¢loveka, schopnost pfijmout zavazek, houzevnatost, vytrvalost, schopnost piekonavat
ptekazky, cilevédomost, uméni nalézt potéSeni v praci, pracovni nasazeni a chut’ do préce,

odpoveédnost, rozhodnost, cilevédomost, odhodlanost, Gsili, nadSeni, vali a loajalitu.

Tito 1idé maji néjaky sviij motor, ktery je Zene. Je to nespokojenost se souasnym stavem
véci. Maji v sob¢ energii, hledaji stale nové, a nové cile, které si plni. Lidé s velkou vnitini
motivaci (Toman je nazyva ,lidi s velkou Sipkou™) jsou aktivné&j$i, maji v sob& energii,
vykonnost a zvédavost, nikdy se nenudi, vénuji pozornost novému, cizimu, neobvyklému.

Jsou priibojné&jsi a maji jasnéjsi predstavu o tom, co chtéji. (Toman 2010, s. 10; 45)

Vnitini motivace Uzce souvisi se seberealizaci. Clovék, ktery ma zdravou vlastni
sebedivéru, touzi po seberealizaci. Aby se mohl seberealizovat, potiebuje k tomu vlastni,
vnitini motivaci. Znaky seberealizovaného ¢lovéka, jak uvadi Vasina (2008, s. 55), jsou
citlivost a vnimavost, zajem o druhé lidi, schopnost soucitu, odolnost vici chaosu
anejistoté, prirozenost (V mysleni, chovani i jednani). Dalsimi znaky jsou kreativita,
originalita, tvofivost, smysl pro humor.

Lidé, ktefi jsou motivovani, se vyznacuji tim, Ze maji jasn¢ definované cile. To je vede

k jednani, od kterého ocekavaji, ze nasledné povede k dosazeni téchto cild. Tito lidé mohou

mit vysokou miru své vlastni, vnitini motivace a diky tomu se jim dati svych cili dosahovat.
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Nicméng, vétsina lidi potiebuje byt, vice ¢i méné, motivovana také z vn&jsku (Armstrong

2007, s. 220). Coz znamena, ze nejlépe bude fungovat kombinace vnitini a vnéj$i motivace.

., Motivace odlisuje lidi, kteri jen mluvi od téch, kteri konaji, snilky od téch, kdo dokazou

své sny realizovat, priumérné od vynikajicich . (Hansen, Batten, 2002, s. 16)

2.3 Teorie motivace

-----

Maslowové hierarchické teorii potieb, Herzbergové dvoufaktorové teorii, ¢i Adamsové

teorii spravedInosti. Armstrong (2007, s. 221-222) rozd¢€luje teorie motivace do tfi skupin.

- Teorie instrumentality tvrdi, ze prostfedek K zajisténi toho, aby se lidé chovali
zaddoucim zpusobem, jsou odmény, nebo tresty.

- Teorie zamérené na obsah motivace se soustied’'uji na hledani pti¢in motivace,

b 413

uspokojeni a identifikaci potieb, odpovidaji na otdzku ,,proc*.

- Teorie zaméfené na prubéh procesu motivace se zamétuji na psychologické
procesy, které motivaci ovliviiuji. Tyto teorie byvaji oznaCovany také jako

kognitivni (poznévaci), hledaji odpovéd’ na otazku ,,jak*.

2.3.1 Teorie instrumentality

Dle slovniku cizich slov znamena slovo instrumentalni ,, slouzici jako prostiredek, ¢i nastroj

k dosazeni néceho, napomocny ““. (ABZ — slovnik cizich slov, 2005-2015a)

Instrumentalita je tedy pfesvédCeni, ze pokud néco udélame, povede to k né€emu dalSimu.
Teorie instrumentality vlastné tvrdi, ze lidé pracuji jenom pro penize (odvedou
praci ato vede Kziskani penéz), tudiz odmeény, pfipadné tresty, jsou piimo zavislé
na vykonu. Tato teorie je popisovana jako teorie ,,cukru a bie”“. Ma své kofeny

v metodach tizeni Fredericka Winslowa Taylora, z po¢atku 20. stoleti (taylorismus).

, Lidé se podle ni moc nelisili od koni — to, co nds uvede do pohybu spravnym smérem

je sladsi cukr a vetsi bic“. (Pink, 2007, s. 19)

V literatufe se hovofi o primitivnich pokusech motivovat lidi, pomoci stimulti (Armstrong

2007, 5. 221).
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2.3.2 Teorie zamérené na obsah

Tyto teorie vychazi z poznatki, ze ¢lovék musi uspokojovat svoje dané potieby. Teorie
potieb je pravdépodobné nejznaméjsi teorii motivace. Zakladem této teorie je predpoklad,
ze Clovék ma urcité, hierarchicky uspotfadané potieby, které musi byt postupné

uspokojovany. Chovani lidi je tedy motivovano uspokojovanim téchto potieb.

Otcem teorie potieb, vytvoiené v roce 1954, je americky psycholog Abraham Maslow,

ktery se domnival, ze existuje péet kategorii lidskych potieb, spolecnych pro vSechny:
- fyziologické potieby (potieba potravy, vody, kysliku),
- potieby jistoty a bezpeci (potfeba ochrany proti nebezpeci),
- socialni potieby (potieba lasky, ptatelstvi, ptislusnosti ke skupin¢),
- potieby uznani (byt uznavan a respektovan ostatnimi, potieba vlastniho uznani),
- potieby seberealizace (potieba rozvijet svoji osobnost, svilj potencial).

Ptirozenosti ¢lov€ka je uspokojovat potieby postupné (od nejnizsi tirovné€). Po uspokojeni
potfeb na nizSich tUrovnich, potom nastupuji potieby, které jsou umistény vySe.

(Armstrong, 2007, s. 223-224)

Obr. ¢. 2 — Maslowova pyramida potieb

/\

Potfeby seberealizace

/ A\

Potfeby uznani

/ A\

Socialni potfeby

/ \

Potteby jistoty a bezpeci

Fyziologické potieby

/ A\

(Zdroj: Vizdal, 2009, s. 113, uprava: viastni)
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Dalsi teorii zamétenou na potieby je Alderferova teorie ERG. V roce 1972 ji zformuloval
Clayton Paul Alderfer, v literatufe je uvadéna také jako teorie tii poteb. Jsou definovany tii

kategorie potieb: E — existen¢ni (existence), R — vztahové (relations) a G — ristové (growth).

- Existen¢ni potieby se tykaji fyziologickych potieb, a jsou to napi. hlad a zizen.

Jejich uspokojeni je mozné prostiednictvim mzdy, ptipadné jistoty zaméstnani.

- Uspokojeni vztahovych potieb je zavislé na dalSich lidech, prostiednictvim

interpersonalnich vztaht, pratelstvi, uznani, sdilen.

- Rustové potieby, to je vlastné potieba rozvoje osobnich dovednosti, schopnosti,

rustu a seberealizace. (Gregar, Rehoft, éigut, 2012, s. 49)

Také Covey (2008, s. 280) nabizi teorii, ktera souvisi s poticbami. Jeho teorie popisuje
¢tyii dimenze — fyzickou, mentalni, spolecenskou/citovou a duchovni. Podle této teorie
zdravé motivace a organizace musi Clovek pravidelné rozvijet, uplatiiovat a obnovovat

vSechny ¢tyii dimenze.

Muzeme tedy fici, ze vSechny zminéné teorie zamétené na potieby rozde€luji lidské potieby
do zékladnich kategorii. Potieby pieziti (fyziologické, existen¢ni, fyzické), tykajici se
ostatnich lidi (socidlni, vztahové, spolecenské/citové) a posledni kategorie je poznani,

zanechani odkazu (seberealizacni, ristové, duchovni).

Dvoufaktorova teorie

Tuto teorii, také zaméfenou na potieby, zformuloval Frederick Herzberg v roce 1959
a pojmenoval v ni dva zakladni faktory, které jsou pro zamé&stnance zdrojem spokojenosti

a motivace — motivatory a hygienické faktory. (ManagementMania, 2011-2013)

Motivatory (satisfaktory) — faktory spokojenosti s praci. Za motivatory je mozné povazovat
napt. uspéch, uznani, odpovédnost, povysSeni, ¢i moznost pracovniho ristu. Pfitomnost
motivatori vede ke spokojenosti, ale jejich nepfitomnost k nespokojenosti nutné¢ nevede.
Hygienické faktory (dissatisfaktory). Hygienické faktory, jsou to napt. mzda, vztahy
s nadfizenymi, podiizenymi ¢i kolegy, pracovni podminky, nebo jistota prace. Pfitomnost
hygienickych faktord nutné nevede ke spokojenosti, ale jejich nepfitomnost k nespo-
kojenosti vede. (Koubek 2012, s. 60)
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2.3.3 Teorie zamérené na proces

Tyto teorie se zabyvaji vlivem psychologickych procesti na motivaci lidi. Armstrong
(2007, s. 224) rozd¢€luje tyto procesy na procesy of¢ekavani, dosahovani cila a pocity

spravedInosti.

Teorie o¢ekavani

Nazyvana také expektacni teorie, byla formulovana v roce 1964 Victorem Vroomem (teorie
valence — instrumentalita — expektace). Valence — hodnota, piitazlivost cile, instrumentalita
— presvédCeni o tom, ze pokud se budeme chovat uréitym zptsobem, cile dosahneme,

expektace — o¢ekavani, ze chovani povede k vysledku (Vedeme, 2005-2015b).

Miuzeme tedy konstatovat, ze tato teorie vychazi ztoho, Ze pokud je ¢lovek piesvédcen

0 atraktivnosti a dosazitelnosti cile, pak je motivovan cile dosahnout.

Teorie spravedInosti

Tato teorie se zabyva tim, Ze lidé vnimaji, jak je s nimi zachazeno (v porovnani s ostatnimi)
ajsou vice motivovani, jestlize maji pocit, Ze se s nimi zachazi spravedlivé. Pokud maji
pocit, ze je snimi zachazenou nespravedlivé, dochazi k demotivaci. Lidé vnimaji

spravedlInost v oblasti odménovani a v oblasti postupti. (Armstrong, 2007, s. 226-227)

Z uvedeného vyplyva, Ze pokud je s lidmi zachdzeno spravedlivé (jednano stejné jako
s jinymi odpovidajicimi osobami), s ¢imZ souvisi také zptsob, jak jsou o této spravedlnosti

informovani, pfipadné vysvétleni a pfijeti rozdild, jsou motivovani vice.

Teorie cile

Vychazi z toho, Ze motivace lidi je vyssi, jsou-li lidem stanoveny cile (ndro¢né, ale
pfijatelné) a existuje-li zpétnd vazba (dosledovani plnéni cill). Dilezitou roli hraje
zapojeni lidi, jejich vlastni participace a souhlas pfi specifikaci a stanoveni cild. (Gregar,

Rehot, Sigut 2012, s. 50)

Znamena to tedy, ze pokud je Clovék veden k tomu, aby si sam definoval své cile, se
kterymi se ztotozni a bude dochdzet k dosledovani plnéni, je to pro néj vice motivacni nez

cile, které jsou definované pouze nadtfizenymi ,,shora®.
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Teorie ,X*“ a , Y

Autor teorie, zveiejnéné v roce 1960 je Douglas McGregor. Tuto teorii nemtzeme zatadit
do zadné zkategorii dle Armstronga uvedenych vySe (teorie instrumentality, teorie

zaméiené na obsah a teorie zamétené na proces).
Dle teorie ,,X a Y* existuji dvé skupiny zaméstnancti.

Skupina X — vychazi z piedpokladu, ze 1idé jsou Vv podstaté lini, pracuji neradi, vyhybaji se
odpovédnosti a riziklim, jsou pasivni, nemaji ambice, neradi piijimaji zmény a maji tendenci
se praci vyhybat. Pracuji vlastné¢ pouze kvuli odméné (nebo pod hrozbou trestu). Zde je

nutné pouzit autoritativni styl vedeni, zalozeny na piikazech, dohledu, vedeni a kontrole.

Skupina Y — vychazi z opaénych piedpokladi. Lidé pracuji radi a s potéSenim, prace je
pro né prirozenou aktivitou, stejné jako zébava ¢i odpocinek. Maji smysl pro odpovédnost,
kladny vztah k praci, i ke svému zaméstnavateli. Jsou aktivni, samostatni, iniciativni
a tvofivi, jdou za spolecnym cilem, aktivné vyhledavaji a pfijimaji odpovédnost. Maji
dostatek sebekazné. Pro tuto skupinu je tedy vhodné&jsi demokraticky styl vedeni.
(Bedrnova, Novy, 2007, s. 389)

Lze konstatovat, Ze motivace lidi X je zalozena spiSe na vné&jSich stimulech (odmény
a tresty). Lidé ze skupiny Y maji dostatek sebekazné a maji také vysokou miru své vlastni,

vnitini motivace, takze pracuji samostatné a radi.

Muzeme se ale také zamyslet nad tim, ze lidé ze skupiny X sice nemaji dostatek vnitini
motivace pro praci, ale mozna ze maji dostatek motivace pro néco jin¢ho. Pro néco, co je

opravdu bavi.
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3 FAKTORY MOTIVACE

Na motivaci lidi maji vliv rizné faktory. Kazda spolecnost voli svoje motivacni strategie,
ana zakladé svych firemnich hodnot, ¢i firemni kultury, pouziva rizné motivacni faktory
a nastroje, jejichz ukolem je motivaci lidi zvySovat. Na motivaci vSak maji zasadni vliv také

faktory, které naopak ptsobi negativné (demotivacné). Proto si nasledné ptedstavime nejdi-

vvvvvv

3.1 Pozitivni faktory motivace

Pracovni vykon a hodnoceni

Lidé jsou obvykle hodnoceni na zakladé vykonu, dosazenych vysledki, piipadné také
chovani na pracovisti. Hronik (2006, s. 20) uvadi tfi oblasti hodnoceni: vstup (potencial,

praxe a zpusobilost), proces (pfistup a chovani) a vystup (vykon zaméstnance).

Aby bylo hodnoceni a odménovani motivacni, musi mit zaméstnavatel vypracovan jednotny
a spravedlivy systém odménovani a hodnoceni svych lidi (souvisi s teorii spravedlnosti).
Hodnoceni pracovnika by mé¢lo probihat pravidelné prostiednictvim hodnoticich pohovort.
Na tomto pohovoru by mél zaméstnavatel, nadtizeny, podat svému podfizenému zpétnou
vazbu na jeho pracovni vykon (souvisi s teorii cile — diisledna zpétna vazba). Podtizeny by
m¢él mit také moZnost se vyjadrfit k tomu, co se mu libi, ¢i nelibi a zeptat se na otazky, které
S jeho praci souviseji. Vysledek hodnoceni by mél byt v pisemné formé a vSichni, hodnotitel
i hodnoceny, by stimto vysledkem méli byt ztotoznéni. Z hodnoceni musi byt jasné

pochopitelné, co nadfizeny ocenuje, kde je prostor pro zlepseni a jasn¢ stanovena ocekéavani.

Dusledky hodnoceni zaméstnanci jsou podle Halika (2008, s. 86) dva: hodnotici (finan¢ni

ohodnoceni, povyseni, personalni zmény) a rozvijejici (Gcast na skoleni, vzdélavani, kurzy).

Rozvoj kariéry, prizpusobeni kariéry individualnim potiebam lidi

V soucasné dobé se stale vice setkavame s rostoucimi naroky na zvySovani kvalifikace lidi,
ve vSech oborech. Lidé se zajimaji také o to, jak mohou vyuzit svij potencidl, jaké
ptilezitosti k u€eni maji, jak se mohou dale zdokonalovat. Schopni zaméstnanci se zajimaji
0 moznosti kariérniho rastu podle svych potieb, talentu a schopnosti. Lidé zodpovédni
za persondlni politiku spolecnosti, by méli pocitat s tim, ze moznost rozvoje kariéry je pro

schopné a ambicidézni zaméstnance jednou z dilezitych motivaci. Rozvojem Kariéry, jako
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motiva¢nim faktorem, vSak nemusi byt jenom kariérni riist — povySeni pracovnika. Dle

Koubka (2007, s.238) ,, Povyseni predstavuje takovy pohyb, kdy pracovnik v ramci

vvvvv

Pro nékteré lidi mize byt zajimavym motiva¢nim faktorem také prevedeni na jinou praci,
které Koubek (2007, s. 239) definuje jako ,, prevedeni (transfer) pracovnika na jinou prdaci
(pracovisté) . Znamena to tedy pievedeni do jiného oddéleni, piizpiisobeni pracovni

naplné schopnostem pracovnika, ¢i zména napln¢ prace.

A pro nekteré lidi mize byt dokonce zajimavé a motivacni i pietazeni na nizsi funkci. Podle
Koubka (2007, s. 240) jde o ,.sestup pracovnika na nizsi stuper v hierarchii pracovnich
funkci organizace, ktery byva neziidka doprovazen snizenim mzdy ¢i platu”. Byva

uplatiiovan direktivn¢ a nelze o¢ekavat pozitivni reakci pracovnika (Koubek, 2007, 241).

Jenze v Zivoté lidi nastavaji okolnosti, diky kterym must, v ur€itém Zivotnim obdobi, vénovat
¢as 1energii néCemu jinému (odchod na rodi¢ovskou dovolenou, nutnost péce o blizkou
osobu, zdravotni divody). A v této chvili pro né muize byt zajimavd dohoda se zamést-
navatelem, tykajici se pfesunu na niz8i funkci v hierarchii, snizeni odpovédnosti, snizeni
pracovniho ivazku, ¢i moznost prace z domova. Je to pro né dobré feseni, kdy si po dobu,

nez se jejich situace zmeéni, zachovaji zaméstnani a kontakt se zaméstnavatelem.

Vzdélavani, rozvoj osobnosti

Moznost vzdélavani a rozvoje osobnosti patii mezi nepenézni motivace. Tento motivacni
faktor je ovSem zajimavy pouze pro urc¢itou skupinu pracovnikl. Pro lidi, ktefi maji zajem
a ochotu se néco nového ucit, prohlubovat svoji kvalifikaci, dale se vzdélavat. Tedy opét
pro lidi, ktefi maji vy$s§i miru vnitini motivace.

Koubek, ve vy¢tu prednosti systematického vzdélavani zaméstnancti v organizaci uvadi,
kromé jinych vyhod, také zlepSeni vztahu pracovnikti k organizaci a jejich motivaci,
zvySeni socidlnich jistot pracovnikl, zvySeni kvality a tim i trzni ceny individudlniho

pracovnika, ¢i zvySeni Sance na funk¢ni a platovy postup. (Koubek, 2007, s. 259-261)

Spousta zaméstnancli si neuvédomuje, Ze prohlubovani vzdélani a zvySovani kvalifikace
neni pfinosem jen pro zaméstnavatele, ktery tak ziska kvalifikovanéjsiho, vykonnéjsiho
a flexibilnéjsiho pracovnika, ale hlavni benefitem pro daného ¢lovéka, je zvySeni jeho

hodnoty na trhu préce.
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Pracovni podminky

Zékladni pracovni podminky, tykajici se napf. pracovni doby, bezpecnosti prace,
i preventivni zdravotni péCe, upravuje zakonik prace. Bliz8i specifikaci pracovnich

podminek najdeme v natizeni vlady 361/2007.

Pokud budeme pracovni podminky hodnotit jako motivacni faktor, musime se zaméfit
na podminky, ¢i vybaveni, které zaméstnancim piinasi néco navic. V prvé fadé je to
zafizeni pracovisté. Nasleduje technické vybaveni, napi. technické zafizeni, pocitace,

telefony, sluzebni automobily, které mohou byt lepsi ¢i kvalitnéjsi nez je obvyklé.

V dnesni dobé byva podoba kancelafi, casto nadnédrodnich spolecnosti, velmi origindlni
a kreativni. Nechybi v nich koutky, kde mohou zaméstnanci zaviit pfed pracovnim

stresem, v klidu relaxovat a nabrat sily (Forbes, 2015).

Firemni kultura

Firemni kultura je jakysi ,,vnitini svét* organizace. Tak jako kazdy narod ma néjakou svoji
definovanou, a od ostatnich vice ¢i méné odliSnou kulturu, tak také kazda firma ma
néjakou svoji kulturu, své vnitini pravidla hry. Kultura vychazi od lidi, kteti firmu vedou.
To jsou ti, kteti definuji firemni vizi, hodnoty, pfistup k zakaznikiim a zaméstnancim,
pravidla chovani 1 zpasob jakym se firma bude prezentovat na vefejnosti. A je to také
management firmy, ktery je zodpovédny za vybér zaméstnancl. Zéikladni informace,
tykajici se firemni kultury, byvaji definovany v né&jakém internim dokumentu, kodexu.

A jsou to lidé, ktefi firemni kulturu uvadéji v Zivot.

Silna firemni kultura se vyznafuje urcitymi znaky, kterymi jsou jasnost a zfetelnost
(je srozumitelné definovano a jasné sdéleno co je pozadovano, co je tolerovano a co je
nepiijatelné). DalSimi znaky jsou rozSifenost (s firemni kulturou musi byt obeznameni
vSichni zaméstnanci) a zakotvenost (firemni kultura musi byt kazdodenni soucasti Zivota

zaméstnanc, lidé se podle ni musi opravdu chovat). (Sigut 2004, s. 16)

Firemni kultura mize, dle Siguta, (2004, s. 74-75) slouZit jako prostiedek kontroly. Jeji tlohu

najdeme ,, ...V prosazovani etickych aspektit prace a slusného zachadzeni se zaméstnanci .

Z hlediska motivace je tedy jasné, ze pro zamestnance bude zajimavé, a tedy motivacni,
pracovat ve spolec¢nosti kde je nejen zakotvena, ale také opravdu existuje firemni kultura,

ktera zaru€uje zamé&stnanciim slusné zachédzeni a dalsi vyhody oproti konkurenci.
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3.2 Negativni faktory motivace (demotivace)

Demotivace znamena snizeni zajmu, ztrata motivace K ¢innosti. Nadfizeni by méli davat
pozor, aby svoje podiizené zbyte¢né nedemotivovali. Nasledné si uvedeme nejcastéjsi

praktiky, které¢ vedou k demotivaci lidi.

Spatna komunikace, nedostatek informaci

Stava se, ze lidé ned€laji to, co se od nich ocekava, protoze jim to nikdo pofadné nevysveétlil
(Plaminek, 2010, s. 20). Spravné (jasné a piimo) komunikovat, je jedna ze zakladnich
manazerskych dovednosti. Je dilezité pracovnikiim vse dobie vysvétlit, vyslovit o¢ekavani,

ujistit se, ze v8e spravné pochopili a poskytnout efektivni zpétnou vazbu.

Osobni vztahy mezi zaméstnanci

Mezi nadfizenym a podiizenym by mél byt profesionalni vztah. Pokud je mezi nimi osobni
vazba, je jasné, ze ostatni Si budou vice v§imat jejich chovani. Manazer by nemél davat
najevo své osobni sympatie, nebo antipatie, k uré¢itému zaméstnanci. Pokud tak ¢ini, je to
nejen velmi neprofesionalni, ale ostatni lidé tuto skutecnost vnimaji jako nespravedlivou

(souvisi s teorii spravedlnosti).

Chybéjici pochvala a uznani

Jak jiz bylo zminéno, pochvala a uznani jsou povazovany za jednu z nejdulezitéjSich
nehmotnych odmén. Pokud se ¢lovéku uzndni a pochvaly nedostane, muize se citit

ptrehliZzeny, nedocenény a frustrovany. Tyto pocity potom také vedou ke sniZeni motivace.

Stanoveni nerealnych cili

Pokud maji lidé pocit, ze neni v jejich silach dosahnout cila, které jim byly stanoveny, také
dochazi k demotivaci. Dle Adaira (2005, s. 126-127) by cile mély byt realné,

uskutecnitelné, podnétné, specifické, jasné a ¢asoveé ohranicené.
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NespravedInost a nepriithlednost v odménovani

Lidé jsou motivovani, pokud maji pocit, ze je s nimi zachdzeno spravedlivé a naopak
demotivovani, pokud se domnivaji, ze v odméinovani existuji nespravedlivé rozdily
(souvisi s teorii spravedlnosti). Nerovnosti v odménovani nepomahaji k vytvaieni dobrych
vztahll mezi zaméstnanci a vedou k demotivaci. Armstrong (2007, s. 515) popisuje celkem
tiinact cild fizeni odménovani. Mezi tyto cile patfi napt. spravedlivé fungovani

¢1 uplatiovani odménovani rovnym zpusobem.
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4 OMYLY TYKAJICI SE MOTIVACE

Jak jiz bylo zminéno, motivace a motivovani se pouziva v mnoha oblastech lidské ¢innosti.
Je to téma, o kterém se mluvi i piSe v médiich, vychazi spousta knih i popularn¢ nau¢nych
¢lankd. Jak uvadi Niermeyer a Seyffert (2005, s. 15), motivace je dulezitym faktorem

uspésnosti, ale byva ¢asto Spatné pochopena.

Existuji manazeti, ktefi se povazuji za odborniky na motivaci a bez hlubSich znalosti
Z oblasti psychologie, vedeni lidi, ¢i fizeni lidskych zdrojii se snazi motivovat a koucovat
svoje spolupracovniky a podiizené. Diky tomu mutize dochazet k nespravnym postuptim,
které k motivaci pracovnikd nevedou. Pojem motivace byva zjednoduSovan a chapan
povrchné, coz ptispiva ke vzniku riznych predsudki a omyli. Nékteré z nich si nasledné

popiSeme a vysvétlime.

Motivace je vrozena vlastnost

Vnitini motivace je talent, je to vrozena vlastnost, kterou pokud v sobé lidé nemaji, tak

vnéjsi pobidky jsou neac¢inné (Toman, 2010, s. 36).

D¢éti se rodi s vysokou Urovni vnitini motivace, jako zvédavé bytosti, které fidi sami sebe

a zalezi na vlivu rodiny a Skoly jak s ni naloZi, jak ji rozvinou, ¢i potlaci. (Pink, 2008, s. 128)

Dle motivaéni teorie X a Y maji v sobé dostatek vrozené motivace lidé ze skupiny Y, ¢imz
se potvrzuje, ze motivace je opravdu néjakym zplisobem dani. Ale kazdy ¢Elovék ma
néjakou oblast, kterd ho zajima a bavi, ve které se angaZuje a realizuje. To, Ze dany ¢lovek
neprojevuje vysokou miru motivace ve svém zaméstnani, jeSté neznamena, Zze nemuize byt

motivovany pro néco jiného.

Osobné se domnivam, zZe je dilezité naucit se poznat lidi s ur¢itou mirou vnitini motivace.
Na tyto lidi se zaméfit, dale s nimi pracovat, podporovat je a rozvijet jejich dal$i motivaci,
pomoci systému vnéjsich stimulil a pobidek. Existuji vSak lidé, kteti v sobé zadnou motivaci

nemaji a pokouset se motivovat tyto lidi je net€inngé, velmi unavné az vycerpavajici.

Motivace ve skute¢nosti znamena manipulace

Hranice mezi motivaci a manipulaci byva opravdu velmi tenka a je mozné ji piehlédnout,

nékdy se hranice dokonce lehce prekryvaji. Napiiklad psychickd motivace od vyskolenych
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lektorti, mize byt pro nékoho manipulaci, a naopak manipulace psychologa, (hypndza)

muze byt povazovana za motivaci.

Motivace je vSak zaloZena na souladu zajmu ¢lovéka a zajmu okoli, pfi manipulaci jsou
upiednostiiovany zajmy okoli, nikoli zajmy manipulovaného ¢lovéka. Pokud chceme
motivovat, a vyhnout se manipulaci, je tfieba nemyslet na sebe, ale na ¢lovéka, kterého

chceme ovlivnit. (Plaminek, 2010, s. 23)

Férova motivace ma své zakonitosti a je zalozena na prihledné komunikaci a zdravych
mezilidskych vztazich, v nichz figuruje divéryhodnost a férovost (Niermayer, Seyffert,

2007, s. 16). Nema tedy s manipulaci nic spole¢ného.

Lidé dfive nebo pozdéji manipulaci odhali. Pokud manipulaci identifikuji, je nemozné
ziskat zpét jejich divéru, takze pouzivani manipulace je nejenom krajné neetické

a nespravné, ale vlastné i neefektivni.

Cim vice motivace, tim lepSi vykon

Motivace neni pfimo imérna vykonu, coz dokazuje Yerkes-Dodsontv zakon. Dle slovniku
cizich slov, je Yerkes-Dodsontuv zakon vysvétlen takto: ,, kazdy jednotlivec ma interind-
ividualné odlisnou optimdlni uroven aktivace a vyssi uroven aktivace nez je pro ného
adekvatni, je neprizniva pro cinnost SPojenou s obtiznymi komplexnimi vikoly, na kterych

mu velice zdlezi, téz zakon obracené U krivky ““. (ABZ — slovnik cizich slov, 2005-2015b).

Na obr. 3 je vyjadiena zavislost mezi urovni vykonu a motivace. Pfi nizké motivaci je
nizky 1 vykon. Pokud motivace roste, zvySuje se i vykon, ale pouze do urcité hranice,
po jejimz prekroceni se uroven vykonu sniZuje.

Obr. ¢. 3 —Yerkes-Dodsoniiv zdakon

vysoky vykon

“““““““““““““““““ optimalni vykon

nizky vykon

slaba silné
motivace motivace

(Zdroj: Kohoutek, 2008, uprava: viastni)
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Z uvedeného obrazku vyplyva, Ze 1lidé mohou byt nejen motivovani, ale také ,,pfemoti-
vovani. Proto je vhodné, u jednotlivych lidi, vzdy hledat individualni miru motivace. To

ovsem piedpoklada, aby ¢lovek, ktery chce motivovat, ,,svoje® lidi opravdu dobie znal.

Motivace je néco tajemného.

S motivaci se setkavame v literatufe, ktera je zaméfena duchovné a ezotericky. Zde je
motivace popisovdna jako néco pozoruhodného, zdzracného a tajemného, spojeného
se silou myslenky a dalSich ¢arovnych a tajuplnych véci. Motivace, jak ostatné¢ vyplyva
Z celého tohoto textu, je presné definovany proces, ktery ma sva pravidla a zékonitosti

a pouziva se pii vedeni a fizeni lidi.

Namotivovat se da kazdy.

Kazdého ¢lovéka mizeme zkusit motivovat, na kazdého vsak ptisobi néco jiného a s jinymi
vysledky. Pfi motivaci je nutné piihlizet k individudlnim potfebam kazdého ¢loveka. Proto
je nutné, aby clovék, ktery lidi vede, mél o €lenech svého tymu informace, které mu
pomohou jim dobfe porozumét a nastavit individualni motivace, které pro né¢ budou

zajimavé.

Metoda ,,cukru a bice* je nejucinnéjsi.

Metoda ,,cukru a bice* je nejznaméjsi symbolicky reprezentant stimull, tedy vnéjsi
motivace. O tom, Ze vnitini motivace je mnohem silngj$i a G¢inné&jsi, dnes jiz nikdo
nepochybuje (Whitmore, 2013, s. 119). Proto se moderni motivacni programy nezamétuji
na to jak nabidnout lidem vice a vice stimuldl, ale spiSe na hledani individualnich ,,pro¢*.

Na poznani lidi a jejich potieb, na vedeni pomoci inspirace a individualnich pobidek.

Penize jsou zajimavou motivaci pro vSechny.
Penize jsou nejobvyklejsi odménou za vykonanou praci. OvSem néktefi lidé jsou penézi
motivovani vice nez jini. (Armstrong 2007, s. 231)

A nékteré lidi penize nemotivuji viibec. Opét je zde nutné se opirat o znalosti a informace

o lidech, které chceme motivovat.
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Il PRAKTICKA CAST
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5 UVOD

V praktické ¢asti se budeme vénovat konkrétni obchodni spolecnosti, kosmetické spole¢nosti

Oriflame Czech Republic.

Budeme zkoumat zaméfeni motivace nezavislych kosmetickych poradci firmy Oriflame.
Déle se zamétime na pouzivané motivacni nastroje a jejich analyzu. Pokusime se porovnat

vyuzivané motivacni néstroje s tim, co bylo uvedeno v teoretické ¢asti.
Protoze Oriflame je firma pifimého prodeje, pouzivajici K distribuci zbozi systém sitového
marketingu (multilevel marketingu), je ¢ast prace vénovana také vysvétleni souvisejici

problematiky, se zaméfenim na socialni aspekty multilevel marketingu (MLM).
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6 MLM SPOLECNOSTI

Co je vlastné MLM (multilevel marketing)?

., Sitovy marketing, viceuroviiovy marketing, primy prodej, nebo chcete-li interaktivni
distribuce je jednoznacné plnohodnotnou formou podnikani. Tento obchodni koncept si
vydobyl své misto na trhu. V ramci relevantnich predmeétii se studenti nasi fakulty bézné
seznamuji s jeho podstatou, moznostmi a riziky“. Prof. Ing. Dana Zadrazilova, CSc.,

dékanka Fakulty mezinarodnich vztahti VSE, Praha. (Dremalife, 2015)

Obchodni koncept piimého prodeje je bohuzel cCasto napodobovan neseridoznimi
pyramidovymi strukturami (zndmymi také jako systém sn¢hova koule, nebo letadlo), které
mohou na prvni pohled vypadat podobn¢. Tyto systémy jsou vSak v mnoha zemich, véetné
CR, zakonem zakizany. Ceska Asociace osobniho prodeje uvadi nasledujici znaky,

kterymi se seridzni MLM spolecnosti odlisuji od nebezpecnych pyramidovych struktur:

- Seridzni sitovy marketing je obchod, kde zisk je zalozen vyhradné na obratu tvore-
ném prodejem zbozi od matetské firmy kone€nému spotiebiteli. Seridzni MLM spole-
¢nost prodava kvalitni zbozi, za konkurenceschopné ceny, kone¢nym spotiebitellim,
na kontrolovatelném trhu. Naopak pyramidové struktury profituji z nabirani novych

¢lenti, odména se vyplaci pouze za ziskavani téchto ¢lenti (nejde o prodej).

- Seridzni spolecnosti v piimém prodeji vybiraji velmi nizky vstupni poplatek. Naopak

pyramidové struktury pozaduji vysoké vstupni poplatky, které jsou nevratné.

- Z4dna seriozni firma v oblasti sitového marketingu nestanovuje svym c¢lenim

povinné odbéry vyrobku. (Asociace osobniho prodeje, 2015)

6.1 Socialni aspekty MLM spole¢nosti

Protoze jednim z cili prace je uvedeni dané problematiky do kontextu socialni pedagogiky,

zminime si na tomto misté socidlni aspekty MLM spolecnosti.

Protoze v tomto typu spolecnosti pracuji lidé v tymech, je zde kladen velky diraz na tymo-
vou praci, spolupraci, tymového ducha, vzajemnou pomoc a osobni vazby. Jiz v procesu
registrace (osloveni) potencialniho nového ¢lena hraje velkou roli sympatie k osobé, ktera
osloveni provadi. Castd odpovéd’ na otazku: ,,Pro¢ jste se pfipojila k této firmé?* zni: ,,Pani,

ktera mi nabidla ¢lenstvi, mi byla sympaticka a pfijemna, rada s ni budu spolupracovat®.
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A zde je polozen zékladni kdmen uspésné spolupraci. Poradkyné oslovi osobu, ktera je ji

nécim blizka a tento pocit je vzajemny. Novy Clen se stava ¢lenem celého tymu.

Lidé zde poznaji nové lidi, mnohdy najdou nové pratele, piipadné ziskaji socialni zédzemi,
kterého se jim tieba nedostava, stanou se ¢leny skupiny lidi, maji spole¢ny cil. Tim dochazi
k uspokojeni potieby nékam patfit, piislusnosti ke skupiné. Nutno fici, Ze kazdy tym ma
svoje specifika, ktera se zasadné odviji od osobnosti lidra tymu. Na osobnosti lidra a jeho
schopnosti svoje lidi inspirovat, podporovat, vést a individualné¢ motivovat zalezi, jakym
zpusobem bude cely tym pracovat, jaké vztahy budou mezi jednotlivymi ¢leny a jakym
zptisobem budou ¢lenové dosahovat svych cilti. Mnoho lidi v MLM spole¢nostech, pii ve-

deni svého tymu hleda (a najde), uspokojeni potieby seberealizace, osobniho ristu, naplnéni.

MLM spolecnosti €asto pracuji se sny a cili svych lidi, protoze dosazeni rliznych stupni
Vv systému odménovani je vzdy zdvislé na villi a motivaci lidi. Neexistuji zde Zadné néstroje,
které by mohly lidi K praci n&jakym zpisobem piinutit (dle teorie instrumentality, zde

existuje pouze ,,cukr a zadny ,,bi¢*). Proto se MLM spole¢nosti snazi najit a povzbudit

ve svych lidech vnitini motivaci a jejich sny, plany a cile propojit s planem odménovani.

V MLM spoleénostech je kladen velky diraz na ocefiovani uspéchi. Odménovani tspéchii
napliluje potreby ucty a uznadni. MLM spolecnosti se odménovanim svych lidi snaZzi
pozitivné ptisobit na ostatni, a tim je podporovat v jejich usili. Casto se pouzivaji pozitivni
vzory —uspeSni poradci sdileji své osobni piibéhy a zkuSenosti s ostatnimi a tim posiluji

jejich motivaci, sebedtivéru a viru Ze i oni mohou byt Gspésni.

Je tieba také zminit, ze tyto spole¢nosti mivaji propracovany systém Skoleni a vzdélavani.
Poradci jsou Skoleni hlavné v prodejnich dovednostech, moznostech ziskavani zakaznikt
a prekonavani jejich namitek pti prodeji. Pribézné jsou vsak zvySovany jejich kompetence

tykajici se vedeni lidi, tymové prace, prezentacnich dovednosti a dalSich.

A nesmime zapomenout na pracovni pfilezitosti, které MLM firmy nabizeji. Spoluprace
Stémito spole¢nostmi neni ni¢im omezena, multilevel marketing je prezentovan jako
,prilezitost pro kazdého*. Proto zde mohou byt, pouze na zaklad¢ svych vlastnich vysledk,
uspésni lidé, jejichz Sance na trhu prace jsou nééim omezené (t€lesné handicapovani,
diichodci, studenti, matky na rodicovské dovolené, lidé s nedostatecnou kvalifikaci). Tito
lidé zde najdou nejen pracovni pfileZitost, ale také je eliminovana jejich mozna socialné-

kulturni deprivace.
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7 SPOLECNOST ORIFLAME

7.1 Zakladni informace o spole¢nosti

Oriflame je kosmetickd spoletnost piimého prodeje, zalozena v roce 1967 ve Svédsku
dvéma bratry — Robertem a Jonasem af Jochnick. Kosmetické produkty Oriflame se
od zac¢atku prodavaji prostiednictvim nezavislych kosmetickych poradcti a poradkyn, které
jako svuj hlavni prodejni nastroj pouzivaji katalog. Jedna se tedy o formu prodeje,
nazyvanou piimy prodej. Dnes je Oriflame mezinarodni kosmetickou spole¢nosti ptimého

prodeje zastoupenou ve vice neZ 60 zemich svéta. V Ceské republice piisobi od roku 1990.

Oriflame je spoluzakladatelem $védské charitativni organizace na pomoc détem World

Childhood Foundation, v CR dlouhodobé spolupracuje s Nadaci Terezy Maxové détem.

Moderni produkty, zalozené na piirodnich pfisadach, nikdy netestované na zvifatech jsou
vyrabény v péti vlastnich tovarnach (Svédsko, Polsko, Cina, Rusko a Indie). P¥i vyvoji
vyrobkll ve vyzkumném a vyvojovém centru Oriflame v irském Dublinu se pouzivaji

piirodni ingredience, které jsou v souladu s filozofii firmy tykajici se ochrany pfirody.

oy ee

vydélavat a zaroven pracovat na naplnéni svych osobnich snl a cill, prostiednictvim
obchodniho konceptu — Vydé&lejte si dnes a zitra si spliite své sny. Kosmeticti poradci
mohou vytvaret a budovat svoje prodejni, tymy diky systému multilevel marketing.

Oriflame nabizi svym poradciim motivaéni nastroj s nazvem ,,Cesta k aspéchu.

Vyrobky Oriflame nabizi po celém svété prodejni tym tvofeny zhruba 3,5 milionu nezé-
vislych kosmetickych poradcii, a kolem 8000 zaméstnanci. V Ceské republice je to 50

zamg&stnanct a asi 60 tisic nezavislych kosmetickych poradkyn a poradci. (Oriflame, 2015a)

Zakladni hodnoty Oriflame jsou pospolitost, odhodlani a nadseni.

Pospolitost. Lidé, ktefi pracuji jako tym a sdileji stejné cile, dosahuji lepsich vysledka.
Vzajemné se motivuji a védi, Ze tdhnout za jeden provaz je mnohem lep$i, neZ pracovat sam.
Odhodlani. Lidé s odhodlanim véci zvladnout maji postoj vitéze a nikdy se nevzdavaji.
Jsou rozhodnuti udélat vse, co je potieba, aby véc dotdhli k tspéSnému konci.

NadSeni. Lidé plni nadSeni maji silu ménit svét. VEii v to, co délaji, a délaji to s laskou.

Hluboko v dusi jsou presvédceni, ze jejich ¢iny mohou néco zménit. (Oriflame, 2015b)
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Oriflame motto Vase sny — Nase inspirace ™ je hluboce zakofenéno v historii a odkazu
spole¢nosti. Po celou dobu 45leté historie jsou kosmeti¢ti poradci, i zaméstnanci
spolecnosti, odhodlani inspirovat a nabizet lidem moznost dosdhnout svych sni

prostiednictvim jedine¢ného obchodniho konceptu. (Oriflame, 2015c¢)

"In direct selling, we sell dreams”, Robert af Jochnick says. "All the fantastic things you can
earn and the financial freedom you can attain. Reality has proven this to be true for many
people, some of whom earn more than they could ever have imagined". (Edsta, 2008, s. 36)
(Vlastni pteklad: ,,V pfimém prodeji prodavame sny*, fika Robert af Jochnick®. VSechny
fantastické véci, na které si mizete vyd¢lat a finan¢ni nezavislost, které mizete dosahnout.
Pro mnohé z naSich lidi se stalo skutecnosti, ze dnes vydélavaji vice, nez si kdy dokazali

predstavit®).

Firemni kultura

Firemni kultura je ve spolecnosti Oriflame velmi siln¢ zakotvena a opira o uvedené hod-
noty spole¢nosti — pospolitost, odhodlani a nadseni. Zamé&stnanci i nezavisli poradci jsou

s hodnotami spolecnosti obeznameni, a v téchto kritériich jsou také pravidelné ocenovani.

Ve spolecnosti Oriflame je kladen diraz na Uctu k lidem, ochranu Zivotniho prostiedi,
socialni politiku a charitativni ¢innost. Oriflame mé velmi silné etické zasady, které se

projevuji ve vSech oblastech ¢innosti. (Oriflame, 2015a)

Zikladni charakteristika pojmi

Vzhledem k pouzivani firemniho nazvoslovi, je nutné vysvétlit pojmy, které se vyskytuji

v praktické ¢asti bakalatfske prace.

Nezavisly kosmeticky poradce (kosmeticky poradce, KP, poradce) — ¢lovek, ktery se
rozhodl spolupracovat se spolecnosti Oriflame, na zékladé podpisu Smlouvy o prodeji

a distribuci vyrobkii.

Sponzor — ¢lovek, ktery nového poradce do Oriflame osobné piivedl a zapsal

(zaregistroval) ho do svého prodejniho tymu.

Registrace — proces, kdy sponzor oslovi, pfesveédci a ziska nového poradce ke spolupraci.
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Prodejni tym, skupina — poradci, ktefi jsou zaregistrovani v prodejnim tymu (skuping)

stejného sponzora.

Manazer — poradce, ktery se rozhodl budovat sviij prodejni tym, a jehoz tym vykazuje
ur€ity, dany obrat (ma narok na 12% slevu z obratu). Pro ziskani daného obratu a titulu

manazer je nutna velikost tymu asi 50 lidi (zalezi na vysi jejich prodeju).

Direktor — pozice direktor je dulezitd meta. Je to poradce, ktery ma v prodejnim tymu
minimalné 200 lidi (jeho tym generuje takovou vysi obratu, aby mé¢l narok na 21% slevu
z obratu). Ve svém tymu muze mit také dalSi direktory. Piijjem direktora (za jedno
katalogové obdobi, 3 tydny) se pohybuje na Girovni primémého piijmu v CR (miize byt
I vyssi). Poradci na této pozici jiz zpravidla nemivaji jiné zaméstnani a Oriflame je
hlavnim zdrojem jejich piijmd.

VysSi direktor — direktor, ktery ma ve svém prodejnim tymu dalsi direktorskou skupinu.

Lidr — poradce, ktery se rozhodl pro budovani svého prodejniho tymu, obvykle je
na pozici manazer nebo direktor, ale nemusi to byt podminkou. Dulezité je, jestli ma svij
tym, ktery se postupné a pravidelné rozristad. Vedeni spole¢nosti Oriflame oznacuje jako

lidry vSechny poradce, ktefi maji a vedou sviij tym, bez ohledu na jeho velikost.

Regionalni obchodni manaZer — zaméstnanec Oriflame, ktery ma se spoleCnosti
uzavienou pracovni smlouvu dle zdkoniku prace. Jeho pracovni nédplni je plsobit vV daném
regionu, pravideln¢ se schazet s perspektivnimi lidry a ¢leny jejich tymu, které podporuje,

vede, motivuje, Skoli a rozviji v dovednostech dileZitych pro vedeni jejich tymu.

7.2 Motivacni nastroje

»Cesta k uspéchu*
Zéakladnim motivaénim nastrojem je tzv. ,,vydélkova pftilezitost Oriflame®, nazyvana
,Cesta k uspéchu. Tento nastroj je totozny na vSech trzich (vice nez 60 zemich), kde
Oriflame piisobi. Spole¢nost Oriflame nabizi svym poradciim 3 moZnosti realizace.

1) kupovat si vyrobky pro sebe a usetfit rozdil mezi katalogovou cenou (pro

zékazniky) a ndkupni cenou (pro poradce),

2) prodavat kosmetiku svym zakaznikim a vyd¢lat si penize prodejem,
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3) budovat svoji sit’, rozvijet svoje podnikani a vydé€lat si penize vedenim svého tymu
a ptivadénim novych lidi. Cleny tymu je potom dilezité pravidelné $kolit, aby byli

uspésni v prodeji a pomahat tém, kteti chtéji také tvofit a vést své skupiny.

Na zakladé svého prodeje a celkového objemu prodeji lidi ve své skupiné ziskd poradce
tzv. slevu z obratu (z obratu svého i svych lidi). Cim vyssi je prodejni obrat skupiny, tim
vy$si je sleva z téchto obratii. Vyse slevy je 3 %-21 %. Tyhle penize jsou nasledné poradci
vyplaceny jako bonus. Jakmile poradce dosahne obrat, na zakladé kterého ma narok
na 12% slevu z obratu (coz vyZzaduje, aby mél ve svém prodejnim tymu min. 50 lidi) stava
se manazerem. Pokud poradce dosahne slevu zobratu 21%, stava se direktorem
(v prodejnim tymu ma obvykle kolem 200 lidi). Podle poc¢tu skupin s 21% slevou z obratu,

které direktor ma ve své skupiné, se potom kvalifikuje na vyssi direktorské pozice.

Lokalni motivacni nastroje v CR

Zakladni nastroj ,,Cesta k uspéchu® je totozny pro vSechny zemé¢, kde Oriflame plisobi.
Management v jednotlivych zemich potom vyuziva dal$i podpirné akce, kampang,
programy, motivace a stimuly, které podporuji kratkodobé cile poradct a koresponduji

s mentalitou lidi v jednotlivych zemich.

Individualni motivace v jednotlivych prodejnich tymech

Jedna se o motivace, které pro své Cleny individuadlné vymysli a pfipravuje lidr tymu
(manazer, direktor). Mize se jednat o motivace zaméfené na uréitou skupinu (napf.
prodejce), nebo o individualni nastaveni pro jednotlivce. Diky témto motivacim a pomoci

a podpofe ze strany direktora, je pro poradce snadnéjsi dosahnout svych cilt v Oriflame.

Rozvoj osobnosti, Skoleni

Spole¢nost Oriflame klade také diiraz na Skoleni a osobni rozvoj svych lidi. Poradci maji
k dispozici $kolici systém, ve kterém jsou vzdélavani predev§sim ve znalostech tykajicich
se produkti, prodejnich dovednosti a prace s katalogem. Lidfi na vysSich pozicich, ktefi
maji svij tym, jsou potom vzdélavani, skoleni a rozvijeni v dovednostech, jako je tymova
prace, organizace a vedeni svého tymu, stanovovani cilii a jejich dosledovani, koucovani,

manazerské dovednosti, prezentaéni dovednosti, ptiprava Skoleni, komunikace a dalSich.
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Ucdast na firemnich akcich

Jako motivacéni ndstroj, jsou vyuzivany také rtzné druhy lokdlnich a mezindrodnich
konferenci, galavecefi a dalSich spoleCenskych akci. Cilem téchto udalosti, je jednak
odmeéna za odvedenou praci, motivace do dalsi prace, moznost setkavani se mezi sebou
a sdileni zkuSenosti. Soucasti konferenci byva také vzdelavani poradcti a moznost ziskat
nové informace od vedeni firmy. Poradci maji moznost se na tyto akce kvalifikovat,

na kazdou akci jsou pfedem vyhlaSeny kvalifikacni podminky.
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8 VYZKUM VE SPOLECNOSTI ORIFLAME

Harmonogram vyzkumu

sestaveni dotazniku — prosinec 2014
pilotni vyzkum (3 osoby) — leden 2015
sbér dat — inor—biezen 2015

vyhodnoceni — konec biezna 2015

8.1 Cil vyzkumu

Cilem vyzkumu je zjistit zaméfeni motivace kosmetickych poradct Oriflame a analyzovat

jednotlivé motivaéni néstroje.

Byly stanoveny ¢tyti, empiricky testovatelné hypotézy:

H1: Nastroj ,,Cesta k uspéchu‘* povazuji poradci Oriflame za motivacni.

H2: Individualni motivace, Vv jednotlivych prodejnich tymech, povazuji poradci za motivacni.
H3: Pro poradce je motivacni uspokojeni potieb sounalezitosti, uznani a seberealizace.

H4: Pro poradce, ktefi dosahli titul direktor a vyssi, je Oriflame hlavnim zdrojem pfijmda.

8.2 Metodologie vyzkumu

Byla vyuzita metoda kvantitativniho vyzkumu, dotaznikové Setfeni mezi nezavislymi
kosmetickymi poradci spolecnosti Oriflame. A kvalitativni vyzkum — analyza firemnich

dokumentu Oriflame.

8.2.1 Respondenti

Na vybér vzorku respondentli byla aplikovana metoda zamérného vybéru. V této metodé
vyzkumnik kvalifikované vybird vzorek, podle urCitych znakd zékladniho vybéru, které

s ohledem na cil vyzkumu povazuje za relevantni. (Radvan, Vaviik, 2012, s. 41)

Reprezentativni vzorek byl konstruovan takto: 350 nahodné vygenerovanych kosmetickych
poradci, 50 ndhodné vygenerovanych manazeri a 30 ndhodné vygenerovanych direktora

a vyssich direktord. Témto tfem skupindm byl zaslan odkaz na on-line dotaznik.
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Dotaznik vyplnilo celkem 272 respondentt, zadna odpovéd’ nebyla vyfazena, 55 respon-
denti dotaznik nedokoncilo (odkaz otevielo, ale dotaznik neodeslalo). Navratnost
dotazniku, tedy byla 63,3 %.

Vzhledem k poc¢tu respondentt, 1ze vzorek povazovat za reprezentativni a informace ziskané

vyzkumem uplatnit na celou skupinu (populaci) kosmetickych poradcti Oriflame CR.

8.2.2 Zpracovani dat

Dotaznik, vlastni konstrukce, byl vytvofen jako on-line dotaznik na webovych strankach
WWW.survio.cz. Vyhody on-line dotazniku, oproti tisténému, jsou ziejmé — jednodussi
distribuce, moznost pribézného sledovani vysledki v grafech, rychlejsi zpracovani a vétsi

komfort pfi vypliovani pro respondenty.

Otazky byly formulovany tak, aby ziskand data mohla byt kvantitativné vyhodnocena

a na zakladé¢ toho mohlo dojit k potvrzeni (verifikaci) ¢i vyvraceni (falzifikaci) hypotéz.

Otazky v dotazniku byly uzaviené. U péti otazek vybirali respondenti jednu z nékolika
moznosti, u dvou otizek méli moznost zvolit az tfi moznosti. Ctyii otazky byly
konstruovany jako Skalové. Respondenti méli moznost reagovat, vybérem moZnosti na
pétistupiiové Skale: naprosto souhlasim, souhlasim, nevim, nesouhlasim, naprosto nesou-
hlasim. V posledni z otazek méli moZnost vybrat jedno z uvedenych tvrzeni. Dotaznik byl
anonymni, byl uréen pro potfeby bakalatské prace a vysledky Setfeni byly prezentovany
managementu Oriflame CR. Prostfednictvim dotazniku byla moZnost zaslani vysledki

nabidnuta také respondentiim.

Dotaznik byl aktivni 4 tydny (od 7. 2. do 7. 3. 2015). Timto zpisobem bylo ziskano 272
vyplnénych dotazniki. 55 respondentt (20,2 % z celkového poctu) si dotaznik zobrazilo,
ale nedokoncilo. Ve 2 pfipadech se stalo, Ze se respondent (direktor) aktivné ozval, protoze
dotaznik vyplnil, ale nemohl odeslat. Pokud vyplnil dotaznik znovu na jiném zafizeni,
odeslani probéhlo v potadku. Na zéakladé vyjadieni z www.survio.cz, byl tento problém
zpusoben tim, ze na dotaznik zfejmé pristupovali uZivatelé ze starSich zafizeni. Lze tedy

predpokladat, Ze Cast z 55 respondentli dotaznik nedokoncila diky této technické chybé.
Nejvétsimu poctu respondentd (43 %) zabralo vypliovani dotazniku 2-5 minut.
V interpretaci ziskanych dat byly vyuzity vlastni grafy zpracované pocitaCovym programem

Microsoft Excel. Tabulky ¢etnosti k jednotlivym grafiim jsou umistény v Pfiloze 1.


http://www.survio.cz/
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8.2.3 Vysledky vyzkumu — vyhodnoceni dotazniku

Otazka ¢. 1 Jaké je vaSe pohlavi?

8%

92%

HZeny Hmuii

Graf ¢. 1: Jaké je vase pohlavi, zdroj: viastni

Prizkumu se zacastnilo 272 respondentli. Na tuto otazku odpovédélo 251 Zen (92,3 %)
a 21 muzi (7,7 %), coz koresponduje s celkovym rozlozenim muzt a Zen v Oriflame, které
se dlouhodobé pohybuje kolem 95 % zen a 5 % muzi. (Ptiloha P I, Tabulka Cetnosti
odpovédi €. 1)

Otazka ¢. 2 Jaky je vas vék?

5% 5%

24% 26%

40%
B méné nez 20 let m 21-34 let ™ 35-49 let m 50-64 let W 65 let a vice

Graf ¢. 2: Jaky je vas vek, zdroj: viastni

Nejvice respondentd (40,1 %; 109 osob) — modus, se nachazi ve vékové kategorii ,,35-49
let“. V kategorii ,,21-34 let“ se nachazi 25,7 % respondentii (70 0Sob), o néco méné
respondentt, je v kategorii 50-64 let (23,5 %; 64 0sob). V okrajovych kategoriich ,,mén¢
nez 20 let” a,,65 let a vice*, je kolem 5 % respondentt. Lze tedy konstatovat, Ze vékové

rozlozeni respondentli je vyvazené. (Ptiloha P I, Tabulka Cetnosti odpovédi €. 2)

U této otazky by bylo ziejmé lepsi pouZit pole s moznosti pfesného vyplnéni véku, bylo by

potom mozné¢ stanovit primérny veék respondenti.
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Otazka €. 3 Jaké je vaSe nejvyssi dokoncené vzdélani?
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12,9%
S
zakladni vyucen/a (bez stfedni s vysokoskolské
maturity) maturitou

Graf ¢. 3: Jaké je vase nejvyssi dokoncené vzdélani, zdroj: viastni.

Z uvedenych udaju vyplyva, Ze mezi respondenty je vice nez polovina lidi (55,1 % 150

0sob) se stiedoskolskym vzdélanim s maturitou.

Skoro tfetina respondentt (30,9 %, 84 osob) uvedla jako svoje nejvyssi dosazené vzdélani

vysokoskolské.

12,9 % (35 osob) respondentd uvedlo vzdélani vyucen a 3 osoby (1,1 %) maji zakladni

vzdé€lani. (Pfiloha P |, Tabulka Cetnosti odpovédi €. 3)

Dle tdajt Ceského statistického ufadu (Urovent vzdélani obyvatelstva CR podle vysledki
s¢itani lidu v roce 2011) je v populaci CR 27,1 % obyvatel s uplnym stiednim vzdélanim

s maturitou a 12,5 % obyvatel s vysokoskolskym vzd&lanim. (CSU, 2015)

Lze tedy konstatovat, ze poradci Oriflame maji primémé vyssi vzdélani, nez b&zna

populace CR.
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Otazka ¢. 4 Jak dlouho jste kosmetickou poradkyni/poradcem spole¢nosti Oriflame?
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Graf'¢. 4: Jak dlouho jste kosmetickou poradkynilporadcem spolecnosti
Oriflame, zdroj: viastni

Z pruzkumu vyplyva, ze nejvice respondentd (30,1 %; 82 osob) spolupracuje s Oriflame

5-10 let. Druha nejpocetné&jsi skupina je v kategorii ,,20 let a vice* (18,8 %; 51 osob).

Naopak nejméné respondentd (6,6 %; 18 osob) se nachazi v kategorii ,,méné nez rok".

Ostatni kategorie jsou vyvazené.

Na zakladé zjist€ného lze konstatovat, Ze kosmetiCti poradci Oriflame jsou ke ,,své
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spolecnosti loajalni a Clenstvi si udrzuji spise dlouhodobé. (Pfiloha P I, Tabulka ¢etnosti

odpovédi ¢. 4)
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Otazka ¢. 5 Jaky byl vas diavod k registraci? (Vyberte max. 3 moZnosti.)

zdjem o krasu a kosmetiku 44,9%

nakup kosmetiky levnéji 50,7%
zajem o privydélek z prodeje

zdjem o finanéni odménu z tvorby a vedeni...
moznost spolupracovat s lidmi, byt soucasti...
moZnost seberealizace

zazemi nadnarodni spolec¢nosti

hodnoty spolecnosti Oriflame

presvédcila mé osoba, kterda mé registrovala 40,1%

jiny, uvedte prosim jaky:
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Graf ¢. 5: Jaky byl vas duvod k registraci, zdroj: viastni

U této otdzky, méli respondenti moznost vybrat maximalné¢ 3 moznosti z nabizenych
odpovédi. Otazka méla zodpoveédét, jaka byla motivace kosmetickych poradct, kdyz se

rozhodli vstoupit do Oriflame. Jaké jejich potfeby mély byt timto naplnény.

Dle celkového poctu odpovedi (703) a poctu respondentil (272) je ziejmé, Ze ne vSichni
respondenti vyuzili moznost vybrat vSechny 3 moznosti odpovédi (nekteti ziejmé vybrali

pouze jednu, nebo dvé moznosti z nabizenych, protoze ,,chybi* 113 odpovédi).

Z uvedenych dat vyplyva, Ze vice nez polovina lidi (50,7 %; 138 odpovédi) zvolila jako
jednu z moznosti ,,nakup kosmetiky levnéji. Vétsina lidi se stane kosmetickym poradcem,
aby uSetfila penize, Ci si ptfivydélala. PenéZzni motivace je vyjadiena také zvolenim
odpovédi ,,zajem o privydelek z prodeje (35,7 %; 97 odpovédi) a ,,zajem o finan¢ni

odménu z tvorby a vedeni svého prodejniho tymu* (16,5 %; 45 odpovédi).

Na druhém misté (44,9 %; 122 odpovédi) je diivod ,,zajem o krasu a kosmetiku®. Vzhledem
k tomu, Zze Oriflame je kosmeticka spole¢nost a smérem k vefejnosti je v marketingové

komunikaci vyuzivan slogan ,,vypadat skvéle®, je Cetnost této odpoveédi logicka.

Ovsem z hlediska socialni pedagogiky, je zajimava volba moznosti, kterou respondenti
zvolili jako tfeti nejcastéjsi (40,1 % respondentt; 109 odpovédi) ,,presvédcila mé osoba,
kterda mé registrovala®. Vybér této moznosti potvrzuje, jak bylo uvedeno vyse, Ze sympatie

k osobg, ktera osloveni provadi, je v rozhodnuti nového ¢lena dulezitym faktorem.



UTB ve Zliné, Fakulta humanitnich studii, Institut mezioborovych studii, s.r.o. 48

Pokud se zaméfime na ocekavani (motivaci), kterda méli respondenti v souvislosti s napl-
nénim svych socidlnich a vztahovych potieb, tak toto vystihuje odpovéd ,,moznost
spolupracovat s lidmi, byt sou¢asti tymu*. Tuto moznost zvolilo 31,6 % respondenti (86

odpovédi).

Volba odpovédi ,,moznost seberealizace™ (15,8 %; 43 osob) ukazuje, pro kolik respon-

dent bylo motivaci ke vstupu do Oriflame naplnéni potieb seberealizace a sebenaplnéni.

Zazemi nadnarodni spolecnosti je dilezité pro 12,5 % respondentl a hodnoty spolecnosti

byly jednim z divodu k registraci u 9,9 % respondenti.

Posledni odpovédi na divod registrace ,jiny, uvedte prosim jaky“ wvyuzili pouze
2 respondenti, ktefi odpovéd€li: moznost vyzkouset si vyrobky nebo je i vratit pokud
nevyhovuji apied 23 lety to bylo néco naprosto nového. (Pfiloha P I., Tabulka Cetnosti

odpoveédi €. 5)
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Otazka ¢. 6 Jaky je vas nejvyssi dosaZeny titul na ,,Cesté k uspéchu“?

7,0% 0%

11,4%

87,1%
B kosmeticky poradce B manazer (sleva z obratu 12% a vyssi)
direktor W vyssi direktorsky titul

‘“

Graf ¢. 6: Jaky je vas nejvyssi dosazeny titul na , Cesté k uspéchu*,
zdroj: viastni

Otazka €. 6 byla zvolena proto, aby bylo jasné, jestli se jedna o kosmetické poradce (lidé,
ktefi kosmetiku nakupuji pro sebe, ptipadné prodavaji svym pratelim a znamym) nebo
lidry, (manazery, direktory a vyssi direktory) kteti maji a vedou své tymy.

Vyzkumu se zacastnilo celkem 272 respondenti, z toho 211 poradcu (77,6 %), 32 mana-
zeru (11,8 %), 18 direktort (6,6 %) a 11 vyssich direktort (4 %). Vyssi direktofi jsou lidii,

kteti maji ve své skupiné dalsi direktorskou skupinu.

Tato otazka byla dualezita, abychom v dalSim zpracovani dat rozliSili skupinu poradct

a skupinu lidrt. (Ptiloha P I, Tabulka ¢etnosti odpovédi €. 6)
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Otazka ¢. 7 Co na praci kosmetického poradce nejvice oceniujete?
(Vyberte max. 3 moZnosti)

nakup kosmetiky se slevou 56,6%
finan¢ni odménu z prodeje

finan¢ni odménu z vedeni svého tymu
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Graf¢. 7: Co na praci kosmetického poradce nejvice ocenujete, zdroj: viastni

Tato otazka méla zjistit, co se poradcum na jejich praci nejvice libi, co je motivuje, co
oceniyji. Moznost vybrat az 3 moznosti opét vSichni nevyuZili. Oproti otdzce ¢. 5 vSak
respondenti vyuzili moznost tii odpovédi Castéji, (zde ,,chybi® pouze 39 responzi). Otazka ¢.
5, zjistuje motivaci poradct pro vstup do Oriflame, tato otazka zjistuje motivaci v prub&hu
Clenstvi. Podobnost s otazkou ¢. 5 najdeme v nejvyssi Cetnosti vybéru moznosti tykajici se
finan¢ni motivace. Odpovéd’ ,,nakup kosmetiky se slevou* zvolilo 56,6 % respondentt (154
responzi), moznost ,,finanéni odménu z prodeje” vybralo 36 % respondenti (98 odpovédi)

a moznost ,,finan¢ni odménu z vedeni svého prodejniho tymu* zvolilo 31,3 % respondent.

Odpovédi zajimavé z hlediska sociadlni pedagogiky, které vypovidaji o naplnéni potieb
nékam patfit, (neboli vztahovych ¢i socidlnich potfeb) v dotazniku zastoupenym moznosti
»pocit sounalezitosti s lidmi v tymu“ zvolilo 33,5 % respondentii (91 odpovédi). Dalsi
zajimavosti je etnost vybéru moznosti ,,moZnost seberealizace®. Tuto moznost vybralo vice
osob (48,2 %; 131 respondentl), nez v otazce ¢. 5 (15,8 %). Se seberealizaci souvisi také
moznost, kterou zvolilo 23,5 % respondentt (64 odpovédi) ,,moznost budovat své nezavislé
podnikani“. Vybér téchto dvou moznosti poukazuje na napliiovani potieby seberealizace,

uznani a rozvoje 0sobnosti neboli ristovych potieb.

Pro pomémé velkou skupinu respondentii (39,7 %) je motivacni Casova flexibilita.
Dostupnost informaci tykajicich se zdravého Zivotniho stylu je dulezita pro 154 %
respondenti. Moznost ,,néco jiného, uved’te prosim co:* zvolili 4 respondenti a odpovédeli
takto: vztah se svoji direktorkou, Oriflame mam rada - 20 let, Oriflame mam rada, radost.

(Ptiloha P I, Tabulka ¢etnosti odpovédi €. 7)
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Otazka ¢. 8 Rozumim systému odménovani, popsaném Vv publikaci ,,Cesta k aspéchu*.
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Graf ¢. 8: Rozumim systému odménovani, popsaném Vv publikaci
,,Cesta k uspéchu “, zdroj: viastni

Vzhledem ktomu, ze motivacni nastroj ,,Cesta k Gispéchu” je pomérné¢ slozity a tedy
naro¢ny na pochopeni, bylo nutné zjistit, zda jsou poradci s timto néstrojem dostate¢né

seznameni, zda chapou, jakym zptisobem funguje.

Respondenti volili odpovédi na pétistupniové skale: naprosto souhlasim, souhlasim, nevim,
nesouhlasim, naprosto nesouhlasim. Uk4zalo se, Ze systém, na kterém je motivacni nastroj
,Cesta k uspéchu* zalozen dokonale chape pouze 5,9 % respondentii (16 osob). Odpoveéd’
,,souhlasim® zvolilo 21,7 % respondentii (59 osob). Ctvrtina respondentt (25,4 %:; 69 osob)
uvedlo moznost ,,nevim“. Nesouhlasné stanovisko s pochopenim hlavniho motiva¢niho
nastroje vyjadtilo 33,1 % respondentt (90 osob) a 14 % respondenti (38 osob) dokonce

zvolilo odpovéd’ ,,naprosto nesouhlasim®.

Pokud provedeme podrobngjsi analyzu pouze skupiny lidri (manazefi, direktofi a vyssi
direktofi), miizeme fici, Ze u této kategorie je pochopeni ,,Cesty k uspéchu® vyssi. Vice nez
polovina respondenti (50,8 %; 31 0sob), zvolila odpovéd’ ,,souhlasim®. Moznost ,,naprosto
souhlasim® zvolilo 14,8 % lidra (9 osob). Vysledky u moznosti ,,nevim“ a nesouhlasim*
byly podobné, kolem 17 %. Moznost ,,naprosto nesouhlasim* nezvolil nikdo. (Pfiloha P I,

Tabulka ¢etnosti odpovédi ¢. 8)

Na zéklad¢ ziskanych dat lze konstatovat, ze vétSina kosmetickych poradcli systému
odménovani ,,Cesta K uspéchu“ nerozumi. Skupina lidri chape zplsob odménovani

vyrazné€ 1épe, coz vyplyva z toho, ze tato skupina systém odménovani skutecné vyuziva.
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Otazka ¢. 9 Motiva¢ni nastroj ,,Cesta k uspéchu“ povazuji za motivacni.
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Graf ¢ 9: Motivacni nastroj ,,Cesta Kuspéchuit povazuji za
motivacni, Zdroj: vilastni

Tato otdzka zjiStovala, zda poradci povazuji hlavni motivacni néastroj za motivacni. Opét
bylo pouzito hodnoceni na pétistupniové Skale. Nejvice respondentii zvolilo odpoved
,,souhlasim® (47,4 %; 129 osob). Druha nejéastéjsi odpoveéd’ 35,3 % (96 osob) byla ,,nevim*.
Odpovéd’ ,,naprosto souhlasim* a ,,nesouhlasim* zvolilo kolem 7 % respondent. Nejméné
osob zvolilo odpovéd’ ,,naprosto nesouhlasim® (2,2 %). Vzhledem Kk vysledkiim piedchozi
otazky je ziejmé, ze poradci systému odmeénovani dobie nerozumi, piesto ho povazuji

Za motivacni.

Pii hlubsi analyze pouze skupiny lidri (manaZeri a direktori) zjistime rozdily
i v odpovédich na tuto otazku. Ize skupiny lidri vybralo nejvice respondenti odpoveéd
»souhlasim® (54,1 %; 33 osob). Podobny pocet respondenti vybralo odpovéd’ ,,naprosto
souhlasim®“ a ,,nevim“ (okolo 15 %). Vyssi procento lidri (neZ poradcil) ovsem zvolilo
odpovéd’ ,,nesouhlasim* (9,8 %; 6 respondenttl) oproti 7,4% ze skupiny poradct a odpoved’
,»haprosto nesouhlasim* kterou zvolilo 4,9 % lidrii (3 osoby), oproti 2,2 % poradcti. (Ptiloha

P I, Tabulka Cetnosti odpovédi €. 7)
Muzeme fici, ze hlavni motivacni nastroj ,,Cesta k uspéchu® poradci povazuji za moti-
vacni. Pro skupinu lidri je ovSem, zfejm&€ z divodu Ze systém odménovani aktivné

vyuzivaji, motivacni vice.
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Otézka ¢. 10 Lokalni motivaéni nastroje Oriflame CR povaZuji za motivaéni.
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Graf'¢. 10: Lokdlni motivacni nastroje Oriflame CR povazuji za motivacni, zdroj: viastni

Vysvétleni ke grafu ¢. 10:
A — program pro nové poradce, B — nabidky pro prodejce, C — registracni kampang,

D — klub lidrd, E — firemni Skoleni, F — galavecete, G — konference

V této otazce méli respondenti opét moznost vybirat z pétistupnové Skaly a hodnotit 7
riiznych motiva¢nich néstroji, které jsou vyuzivany v CR. (Pfiloha P I, Tabulka &etnosti

odpovédi ¢. 10)

Pro lepsi orientaci v hodnoceni byla kazda odpovéd’ obodovana. ,,Naprosto souhlasim* 2 body,

,souhlasim® 1 bod, ,,nevim® 0 bodu, ,,nesouhlasim* (-1) bod, naprosto nesouhlasim (-2) body.

v

Na zakladé¢ bodového ohodnoceni vyplyva, ze nejzajimavéj$i je pro poradce nastroj
B — ,,nabidky pro prodejce (275 bodi), nasleduje A — ,,program pro nové poradce (240
bodil) a na tfetim misté respondenti zvolili E — ,,firemni Skoleni (237 bodt). Nasledovalo
C — ,registracni kampané* (128 bodil), G — ,,konference (121 bodil), F — ,,galaveceie* (94
bodi) a D — , klub 1lidra* (58 bodit).

Galavecete (F), konference (G) a klub lidri (D) jsou motivace primarné uréené pro lidry,
coz ovSem neznamena, Ze tyto nastroje nemohou byt zajimavé i pro poradce. Poradci

U téchto nastroji vSak Castéji volili moznost ,,nevim*.
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Otazka ¢. 11 Motivacni nastroje pouzivané v naSem prodejnim tymu
(individualni motivace nasi direktorky/direktora) povaZuji za motivacni.
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Graf ¢. 11: Motivacni nastroje pouZivané v nasem prodejnim tymu
povazuji za motivacni, zdroj: viastni

Otazka ¢. 10 se tykala individudlnich motivaci Vv jednotlivych prodejnich tymech, které
ptipravuje direktor. Pfestoze tyto motivace nebyvaji hmotné tak zajimavé (oproti globalnimu
nastroji ,,Cesta k uspéchu® nebo motivacim, které ptipravuje Oriflame CR), tak diky osobni

znalosti konkrétnich lidi, lze tyto motivace presné zacilit a piizptsobit jejich potfebam.

Nejvice respondentt (36 %; 98 osob) zvolilo moznost ,,souhlasim®. 27,2 % (74 osob) zvolilo
moznost ,,naprosto souhlasim®. 26,8 % odpoveédélo ,,nevim* a kolem 5 % respondentil

vybralo nesouhlasné stanovisko. (Pfiloha P I, Tabulka ¢etnosti odpovédi €. 11)

Lze ptedpokladat, Ze respondenti, ktefi odpovédeli ,,nevim®, ,,nesouhlasim* a ,,rozhodné
nesouhlasim® se s zadnou individualni motivaci ze strany svého direktora nikdy nesetkali.
V této otazce tedy chybi jesté moznost (v nasi skuping k Zadnym individualnim motivacim

ze strany direktora nedochazi).

Pokud pouzijeme jiz zminéné bodovani (,,naprosto souhlasim* 2 body, ,,souhlasim* 1 bod,
,hevim®™ 0 bodi, ,,nesouhlasim* (-1) bod, ,,naprosto nesouhlasim* (-2) body). Muzeme

motivacni nastroje porovnat mezi sebou.

Nejvice bodii (207) maji individualni motivace direktora, lokalni motivace v CR maji 164
bodi a ,,Cesta k tispéchu‘ 139 bodu. Z uvedeného lze tedy konstatovat, ze ¢im je motivace

zamétena vice individualng, tim je 0¢innéjsi.
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Otazka ¢. 12 Oriflame, jako zdroj vaSich prijmu. (Vyberte prosim jedno tvrzeni.)
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Graf'¢ 12: Oriflame, jako zdroj vasich prijmii, zdroj: viastni

Ukolem posledni otizky bylo zjistit, jak vnimaji kosmeti¢ti poradci Oriflame, jako zdroj
svych piijmu. Nejvétsi skupina respondentt (39 %; 106 osob) zvolila odpovéd ,,Oriflame
je zdrojem privydelku a takto mi to staci. 26,5 % respondentti (72 osob) zvolilo odpoved’
,Oriflame neni zdrojem mych piijma*“. Tuto odpovéd’ ziejm& vybrali respondenti, kteti
nehledaji v Oriflame uspokojeni svych materialnich potieb, ale zaméfuji se na uspokojeni

jinych potieb.

Pokud provedeme hlubsi analyzu, abychom zjistili, jak na tuto otazku odpovidali
respondenti ze skupiny direktorti a vyssich direktort (29 respondentil), tak nejcastéjsi
odpovéd’ této skupiny (79 %, 23 respondentl) byla ,,Oriflame je hlavnim zdrojem mych
piijmt“. Odpovéd ,,Oriflame neni hlavnim zdrojem mych piijmi, ale ptal/a bych si aby
byl.« zvolil jeden respondent (3 %). Odpovéd’ ,,Oriflame je zdrojem ptivydélku a takto mi
to staci.“ vybrali 3 respondenti (10%) a odpoved’ ,,V uréitém obdobi byl Oriflame hlavnim
zdrojem mych piijma, ale nyni tomu tak neni.” vybrali 2 respondenti (7 %). Odpovéd’

,Oriflame neni zdrojem mych ptijmi.“, nezvolil z této skupiny nikdo.

Na zéklad¢ vyhodnocenych dat mizeme konstatovat, ze pro vétSinu direktorti a vysSich

direktort je Oriflame hlavnim zdrojem piijmu.
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8.3 Shrnuti a doporuceni
Potvrzeni, vyvraceni hypotéz.
H1: Nastroj ,,Cesta k uspéchu“, povazuji poradci Oriflame za motivacni.

»Cesta kuspéchu® (vydélkova prilezitost Oriflame), je hlavnim motivaénim nastrojem
spole¢nosti pouzivanym na celosvétové trovni. Mizeme fici, ze vice nez polovina (55%)
kosmetickych poradcti v CR tento nastroj povaZzuje za motivacni. Z vyzkumu viak také
vyplyva, ze 47 % poradcl systému odménovani nerozumi. Pokud provedeme dikladnéjsi
analyzu a zamétime se pouze na skupinu lidri, ktefi si aktivné tvoii a vedou svoje tymy,
zjistime, ze pro tuto skupinu je ,,Cesta k tspéchu® motivaéni mnohem vice (69 % lidra
vyjadfilo souhlasné stanovisko). Je to zfejmé zplisobeno tim, Ze tito lidé se rozhodli budovat
svoji kariéru v Oriflame a tento nastroj aktivné vyuzivaji. Je tedy ziejmé ze ,,Cesta
K aspéchu’ pro né je motivacéni a je pro n¢ také dilezité, aby dobfe chapali, jak tento nastroj

funguje (66 % lidrd vyjadtilo souhlasné stanovisko k porozuméni tohoto nastroje).
Tato hypotéza byla potvrzena.

Doporuceni pro spole¢nost Oriflame: Z vyzkumu je zfejmé, Ze poradci systému odménovani
dobie nerozumi. Je zde tedy velky prostor pro zlepSeni zpusobu, jakym jsou poradci 0 vydél-
kové piilezitosti informovani a nasledné vzdélavani. Bylo by proto vhodné se na komu-
nikaci tohoto nastroje vice zaméfit. V ramci Skoliciho sytému, pfipravit $koleni se zamé-
aby nastroj nejen chapali, ale jeho princip dokazali vysvétlit svym poradctim. Nejvetsi
potencidl je u lidi, ktefi (v otazce €. 8) uvedli, Ze systému odménovani nerozumi, ale zaroven

(v otazce €. 11) uvedli, Ze by si ptali, aby Oriflame byl hlavnim zdrojem jejich piijma.

H2: Individuilni motivace, V jednotlivych prodejnich tymech, povaZuji poradci
za motivacni.

Pii individualnich motivacich hraje velkou roli osobnost direktora a jeho pfistup k motivaci
svych poradci. 64 % poradct individualni motivace ze strany svého direktora ¢i direktorky
povazuji za motivacni. Ze srovnani tfi Grovni motivaci pouZzivanych v Oriflame (globalni
nastroj ,,Cesta kuspéchu®, lokalni motivace Oriflame CR a individualni motivace
Vv jednotlivych tymech) dokonce vyplyva, Ze poradci povazuji individudlni motivace
zanejzajimavéjsi. MiZzeme tedy konstatovat, Ze ¢im vice je motivace zaméfena

individualng, 1épe a cilen¢ reaguje na potieby motivovaného, tim je u€innéjsi a zajimavejsi.
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neosobni stimuly ze strany vedeni spolecnosti.
Tato hypotéza byla potvrzena.

Doporuceni pro Oriflame: Zaméfit se na komunikaci vyznamu individualni a cilené motivace
lidi. Je mozné napiiklad ¢ast Skoleni uréeného pro lidry vénovat této problematice a lidry
naucit identifikovat individudlni potteby svych poradct. Na zéklad¢ toho se potom mohou

naucit vymyslet pro svoje poradce motivace cilené na jejich konkrétni potieby.

H3: Pro poradce je motiva¢ni uspokojeni potieb sounaleZitosti, uznani a seberealizace.

Uspokojeni tykajici se vysSich potfeb se tykala otazka ¢. 5, kterd zkoumala motivaci lidi
pro vstup do Oriflame a otazka ¢. 8, ktera méla odpovédét jaka je motivace lidi pro praci
kosmetického poradce. Zodpovédi vyplynulo, Ze nejvétsi motivaci (pro vstup
do Oriflame i pro praci kosmetického poradce) je finan¢ni motivace, nasleduje zajem o krasu

a kosmetiku.

Z Setieni také vyplynulo, Ze uspokojeni vztahovych a ristovych potieb je rozhodné dilezitym
divodem pro vstup do Oriflame i pro praci poradce. Jiz v procesu registrace hraje dilezitou
roli osobni sympatie k osob&, ktera registraci provadi (pro 40 % respondenti to byl jeden
zdivodi k registraci). MozZnost spolupracovat slidmi, byt sou€asti tymu ¢&i pocit
sounalezitosti, tedy uspokojeni socialnich potieb, zvolila jako jednu z odpovédi (shodné
V obou otazkach) tfetina respondentli. Naplnéni potieby seberealizace ptedpokladalo pti vstupu
15 % respondentil, ovSem na praci poradce seberealizaci oceniuje skoro polovina respondenti.

Pro vice neZ 20 % respondentt je motiva¢ni moznost budovat své nezavislé podnikani.
Tato hypotéza byla potvrzena.

Doporuceni pro Oriflame: Ve svych marketingovych materidlech se zaméftit (kromé krasy

a vydélku) také na moznost uspokojeni socialnich potieb svych poradcii.

H4: Pro poradce, ktefi dosahli titul direktor a vyssi, je Oriflame hlavnim zdrojem p¥ijmau.

Vyzkumu se zucastnilo 29 direktorti a vyssich direktort (coz je asi 10 % z celkového poctu

v CR). 79 % z nich odpovédélo kladng.

Tato hypotéza byla potvrzena.
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ZAVER

Bakalatskd prace byla zaméfena na téma motivace lidi v obchodni spolec¢nosti. Cilem
teoretické casti prace bylo prohloubit védomosti, shromazdit poznatky a komplexné
objasnit pojem motivace, popsat jeho vyznam, identifikovat typy motivace a ptiblizit
zpusoby motivace pouzivané v obchodnich spole¢nostech. Proces motivace byl komplexné
objasnén v prvni kapitole, kde byl také ptfiblizen vyznam motivace v chovani lidi a obsah
motivace z hlediska vedeni a fizeni lidi. Analyza dostupnych teorii motivace pomohla
objasnit principy vyuzivanych zptusobli motivace. Popisem typt a faktorti motivace byly
ptiblizeny zplisoby vyuzivani vnitini a vnéj§i motivace v obchodnich spole¢nostech. Téma

bylo jesté doplnéno kapitolou, tykajici se omyl vyskytujicich se v souvislosti s motivaci.

Cilem praktické ¢asti bylo analyzovat pouzivané motivacni nastroje a zkoumat zaméteni
motivace nezavislych kosmetickych poradct spole¢nosti Oriflame Czech Republic. Bylo
vyuzito kvantitativniho vyzkumu (dotaznikové Setfeni mezi poradci) a kvalitativniho
vyzkumu (analyza firemnich dokumentll). Analyza motivac¢nich néstroji na vSech trovnich
(globalni, lokalni i individualni) ukazala, Ze individudlni motivace jsou pro poradce
nejzajimavéjsi. Byla také provedena podrobna analyza sedmi lokéalnich motivacnich
nastrojii. Zkoumanim zaméfeni motivace poradci bylo zjisténo, jaka motivace byla

diuvodem pro vstup do Oriflame a také co motivuje poradce Vv jejich praci.

Veskeré poznatky jsem se snazila uvést do kontextu socialni pedagogiky, protoze hlavnim
cilem prace byl pohled na zplsoby a moZnosti motivace lidi v obchodni spole¢nosti

Z hlediska socialniho pedagoga.

Zaveérem lze konstatovat, Ze v celém procesu motivace je vzdy nejdileZitéjsi clovek.
Manazefti, lidfi, personalisté a vSichni ostatni, kteti pracuji s lidmi, by méli mit na paméti,
ze kazdy c¢lovek je unikatni, kazdy ma jiné potteby, hodnoty, zajmy, znalosti, zkuSenosti,

ocekavani a kazdy ma pravo na to byt takovy, jaky je.

Je dilezit¢ umét, (nebo se aspon snazit) ,,svoje lidi“ dobie pochopit, poznat a dokazat
vV kazdém z nich najit to nejlep$i. ProtoZze v tom piipad€ také mlzeme od lidi také to
nejlepsi ocekavat.

Hansen a Batten (2002, s. 73) uvadi, zfejmé nejucinnéjsi radu pro vSechny, ktetfi chtéji
motivovat druhé: ,, Ptejte se, naslouchejte a slyste, abyste mohli urcit jejich prani, potieby

a moznosti. “
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
apod. A podobné.

atd. A tak dale.

CR Ceska republika.

CSU  Cesky statisticky ufad.

event. Eventudlné.

H1 Hypotéza 1.

H2 Hypotéza 2.

H3 Hypotéza 3.

H4 Hypotéza 4.

KP Kosmeticky poradce Oriflame.
max. Maximalné.

napf.  Napftiklad.

MLM  Multilevel marketing.

prod.  Prodejni.

tzv. Takzvané.
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Pl Tabulky ¢etnosti k vysledkiim vyzkumu

P Il Kopie dotazniku



PRILOHAPI:

TABULKY CETNOSTI ODPOVEDI K VYSLEDKUM

VYZKUMU

Tabulka ¢etnosti odpovédi ¢. 1 Jaké je vase pohlavi?

Pocet responzi Podil v %
zeny 251 92,3 %
muzi 21 7,7 %

Tabulka ¢etnosti odpovédi ¢. 2 Jaky je vas vék?

Pocet responzi Podil v %
méné nez 20 let 14 5,1 %
21-34 let 70 25,7 %
35-49 let 109 40,1 %
50-64 let 64 23.5%
65 let a vice 15 5,5 %
Tabulka ¢etnosti odpovédi €. 3 Jaké je vaSe vzdélani?

Pocet responzi Podil v %
zédkladni 3 1,5 %
vyucen/a (bez maturity) 35 12,5 %
stiedni s maturitou 150 55,1 %
vysokoskolské 84 30,9 %
Tabulka Cetnosti odpovédi ¢. 4 Jak dlouho jste kosmetickym poradcem/poradkyni

spole¢nosti Oriflame?

Pocet responzi

Podil v %

méné nez rok 18 6,6 %
1-5 let 42 15,4 %
5-10 let 82 30,1 %
10-15 let 45 16,5 %
15-20 let 34 125 %
20 let a vice 51 18,8 %




Tabulka ¢etnosti odpovédi ¢. 5 Jaky byl vas diived k registraci?

Pocet

responzi Podil v%
1 zajem o krasu a kosmetiku 122 44,9 %
2 nakup kosmetiky levnéji 138 50,7 %
3 zajem o piivydélek z prodeje 97 35,7 %
| Tl ot 5| s
5 moznost spolupracovat s lidmi, byt soucasti tymu 86 31,6 %
6 moznost seberealizace 43 15,8 %
7 zazemi nadnarodni spole¢nosti 34 125 %
8 hodnoty spole¢nosti Oriflame 27 9,9 %
9 presvédcila me osoba, ktera me registrovala 109 40,1 %
10 |jiny, uved’te prosim jaky: 2 0,7%

Tabulka cetnosti odpovédi ¢. 6 Jaky je vas nejvyssi dosaZeny titul na ,,Cesté k uspéchu“?

Pocet responzi Podil v %
kosmeticky poradce 211 77,6 %
manazer (sleva z obratu 12 % a vyssi) 32 11,8%
direktor 18 6,6 %
vyssi direktorsky titul 11 4,0%

Tabulka ¢etnosti odpovédi ¢. 7 Co na praci kosmetického poradce nejvice ocenujete?

rel:;ientzi Podil v %
nakup kosmetiky se slevou 154 56,6 %
finan¢ni odménu z prodeje 98 36,0 %
finan¢ni odménu z vedeni svého tymu 85 31,3%
pocit sounalezitosti s lidmi v tymu 91 335%
moznost budovat své vlastni nezavislé¢ podnikani 64 235%
moznost seberealizace 131 48,2 %
¢asovou flexibilitu 108 39,7 %
informace tykajicich se krasy a zdravého Zivotniho stylu 42 15,4%
néco jiného, uved’te prosim co: 4 1,5%




Tabulka Cetnosti odpovédi ¢. 8§ Rozumim systému
Cesta k uspéchu.

odménovani, popsaném v publikaci

naprosto , , , naprosto
, souhlasim nevim nesouhlasim ,
souhlasim nesouhlasim
vS§ichni respondenti 16 59 69 90 38
5,9 % 21,7 % 25,4 % 33,1% 14,0 %
pouze lid¥i 9 31 11 10 0
14,8 % 50,8 % 18 % 16,4 % 0,0%

Tabulka ¢etnosti odpovédi ¢. 9 Motiva¢éni nastroj Cesta k tspéchu povaZuji za motivacni.

naprosto , , . naprosto
, souhlasim nevim nesouhlasim ,
souhlasim nesouhlasim
vS§ichni respondenti 21 129 96 20 6
7,7% 47,4% 35,3% 7,4% 2,2%
pouze lidri 9 33 10 6 3
14,8% 54,1% 16,4% 9,8% 4,9%

Tabulka Eetnosti odpovédi ¢ 10 Lokalni motivaéni nastroje Oriflame CR povaZuji

za motivacéni.

naprosto . , ne- naprosto
souhlasim souhlasim nevim souhlasim ne- ,
Souhlasim
A | program pro nové poradce 57 138 65 12 0
21,0 % 50,7 % 23,9 % 4,4 % 0,0 %
B |nabidky pro prodejce 73 148 32 19 0
26,8 % 54,4 % 11,8 % 7,0 % 0,0 %
C |registracni kampané 22 126 83 40 1
8,1 % 46,3 % 30,5 % 14,7 % 0,4 %
D |[klub lidra 26 69 122 45 10
9,6 % 254 % 45,6 % 16,5 % 3,7%
E |firemni §koleni 59 135 62 16 0
21,7 % 49,6 % 22,8 % 5,9 % 0,0 %
F |galavelere 32 85 102 51 2
11,8 % 31,3 % 37,5% 18,8 % 0,7 %
G |konference 36 101 87 44 4
13,2 % 37,1 % 32,0 % 16,2 % 1.5%




Tabulka cetnosti odpovédi ¢ 11 Motivacni nastroje pouzivané v naSem prodejnim tymu
(individualni motivace nasi direktorky/direktora), povazuji za motiva¢ni.

naprosto , , , naprosto
. souhlasim nevim nesouhlasim .
souhlasim nesouhlasim
Pocet responzi 74 98 73 12
Podil v % 27,2 % 36,0 % 26,8 % 55% 4,4 %
Tabulka ¢etnosti odpovédi ¢ 12 Oriflame jako zdroj pFijmi.
VSICHNI DIREKTORI
Pocet Podil Pocet Podil
responzi v % responzi v %
Oriflame je hlavnim zdrojem mych pi{jma. 27 9,9% 23 79,3%
Orlﬂ?me neni hlgvmm zdrojem mych piijmu, 48 17.6% 1 3.4%
ale pral/a bych si aby byl.
Oriflame je zdrojem ptivydélku a takto mi to staci. 106 39% 3 10,3%
\Y }1rc1t651’1.1 oPdobl byl’Or1ﬂame hlav’mm zdrojem 19 7.0% 5 204
mych piijmi, ale nyni tomu tak neni
Oriflame neni zdrojem mych ptijmu. 72 26,5% 0 0,0%




PRILOHA P II: KOPIE DOTAZNIKU

MOTIVACE KOSMETICKYCH PORADKYN A PORADCU ORIFLAME

Dobry den, jmenuji se Petra Macikova Jindrova a jsem studentkou Fakulty humanitnich
studii Univerzity Tomase Bati ve Zliné. Pfed odchodem na matefskou dovolenou jsem
pracovala jako regionalni obchodni manazerka (region Vychodni Cechy).

Dovolte mi, abych Vas poprosila o vyplnéni kratkého dotazniku, ktery se tyka tématu mé
bakalarské prace s nazvem Motivace lidi v obchodni spole¢nosti. Dotaznik je anonymni
a je ur¢en kosmetickym poradkynim a poradciim spolec¢nosti Oriflame, cilem prizkumu je
zjistit zaméfeni motivace poradct. Pokud budete mit zajem o vysledky tohoto pruzkumu,
obrat’te se na mé&, rada Vam je poskytnu.

Moje emailova adresa je petra.macikoval@seznam.cz.

De¢kuji za Vas ¢as a ochotu. Petra Macikova Jindrova

1) Jaké je vase pohlavi?

‘ zena muz

2) Jaky je vas vék?

méné nez 20 let 50-64 let
21-34 let 65 let a vice
35-49 let

3) Jaké je vasSe nejvyssi dosazené vzdélani?

zakladni stiedni s maturitou

vyucen/a (bez maturity) vysokoskolské

4) Jak dlouho jste kosmetickou poradkyni (poradcem) spole¢nosti Oriflame?

méné neZ rok 10-15 let
1-5 let 15-20 let
5-10 let 20 let a vice



mailto:petra.macikova1@seznam.cz

5) Jaky byl vas davod k registraci? (Vyberte max. 3 moZnosti.)

zajem 0 krasu a kosmetiku

nakup kosmetiky levné;ji

zajem o privydélek z prodeje

zajem o piivydélek z tvorby a vedeni prodejniho tymu

moznost spolupracovat s lidmi, byt soucasti tymu

moznost seberealizace

zazemi nadnarodni spole¢nosti

hodnoty spole¢nosti Oriflame

presvédcila mé osoba, ktera mé registrovala a vlastné ani nevim pro¢

jiny, uved’te prosim jaky

6) Jaky je vas nejvyssi dosaZeny titul na ,,Cesté k uspéchu*?

kosmeticky poradce direktor

manazer (sleva z obratu 12 % a vyssi) vy$si direktorsky titul

7) Co na praci kosmetického poradce nejvice ocenujete? (Vyberte max. 3 moZnosti.)

nakup kosmetiky se slevou

finanéni odménu z prodeje

finan¢ni odménu z vedeni svého tymu

pocit sounalezitosti s lidmi v tymu

mozZnost budovat své vlastni nezavislé podnikéni

moznost seberealizace

¢asovou flexibilitu

informace tykajici se krasy a zdravého Zivotniho stylu

nakup kosmetiky se slevou

néco jiného, uved’te prosim co

8) Rozumim systému odménovani, popsaném v publikaci ,,Cesta k daspéchu*.

naprOSt,O souhlasim nevim nesouhlasim naprOSto,

souhlasim nesouhlasim
9) Motivaéni nastroj ,,Cesta k aspéchu“ povazuji za motivacni.

naprost/o souhlasim nevim nesouhlasim naprostq

souhlasim nesouhlasim




10) Lokalni motivaé¢ni nastroje Oriflame CR povaZuji za motiva¢ni.

nap rosto
souhlasim

souhlasim

naprOStO
, ne- ne-
nevim hlasi
sounlasim | ¢,yhlasim

program pro nov¢ poradce

nabidky pro prodejce

registracni kampané

klub lidra

firemni $koleni

galavecete

konference

11) Motivacni nastroje pouzivané v nasem prodejnim tymu (individualni motivace

nasi direktorky/direktora) povazZuji za motiva¢ni.

naprosto
souhlasim

souhlasim

nevim

nesouhlasim

naprosto
nesouhlasim

12) Oriflame, jako zdroj vasich pFrijmu. (Vyberte prosim jedno tvrzeni.)

Oriflame je hlavnim zdrojem mych pfijm.

Oriflame neni hlavnim zdrojem mych ptijmu, ale ptala bych si, aby byl.

Oriflame je zdrojem pfivydélku a takto mi to staci.

neni.

V ur¢itém obdobi byl Oriflame hlavnim zdrojem mych piijmi, ale nyni tomu tak

Oriflame neni zdrojem mych ptijmi.




