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Abstrakt

Diplomové prace se zaméfuje na motivacni systém ve vybrané MLM spolecnosti.
Analyzuje existujici motivacni systém a zjiStuje zpétnou vazbu od ¢lent spolecnosti
pomoci rozhovori a dotaznikii. Obsahuje navrhy na zlepSeni motivacniho systému,

které maji vést ke zvyseni tymové produkce.

Abstract

The diploma thesis focuses on the motivation system in a selected MLM company. It
analyzes the existing motivation system and surveys of the feedback from members of
the company using interviews and questionnaires. It contains proposal to improve the

motivation system which should lead to an increase in team production.
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uvoD

Systémy multilevel marketingu (MLM) a pfimého prodeje jsou v dnesni dobé velmi
rozsitené. Ve spoleCnosti na n¢ maji lidé velmi riiznorodé nazory. Nekteti tyto systémy
uplné zavrhuji a kritizuji je, fikaji, Ze v nich miize zbohatnout jen par procent lidi, ktefi
jsou na vrcholu. Druha skupina lidi je naopak nadSena touto piilezitosti rychle
zbohatnout a podnikat bez nutnosti zalozeni vlastni firmy a Casto i bez zivnostenského
opravnéni. Dalsi skupina lidi sice podnikat nechce, ale rada vyuziva vyrobky a sluzby
téchto firem. Témét kazdy se uz setkal s firmou MLM nebo piimého prodeje a velké
procento lidi je v n¢jaké takové firmé i zaregistrovano a podnikd nebo si kupuje

vyrobky ¢i sluzby pouze pro svou potiebu.

Je nutné rozliSit na jedné strané MLM a piimy prodej a na druhé strané
»pyramidu® ¢i ,letadlo, kde firmy neposkytuji realnou hodnotu a jsou zalozené jen na
ziskavani dalSich lidi. MLM a ptfimy prodej naopak poskytuje své vlastni vyrobky nebo

sluzby a teprve poté ziskava vétSinou z fad zdkazniki nové obchodni partnery.

Pro tGspéch v MLM nebo v ptimém prodeji je nezbytna vytrvalost a velké
odhodlani. Clovék se musi nau¢it motivovat jak sebe, tak i ostatni, protoZe je &asto
odkazan na to, jak pracuji lidé, které do systému zaregistroval. Dulezita je zde role

recruitera, lidra, ktery musi jit pfikladem a byt vzorem pro sviyj tym.

Pracovni motivace tedy neni dilezitd jen v zaméstnaneckém poméru, ale také
Vv téchto systémech. Zde ovSem vySe postaveny c¢len nema formalni autoritu ani
pravomoc piikazovat cokoli lidem, které do systému pfivedl. NemiZe ani stanovit vysi
jejich provize ¢i zisku nebo tresty. Pokud by se piece jen snazil pfikazovat lidem ze
svého tymu, nema v rukou zadné donucovaci prosttedky, aby jeho rozkazy spinili a

proto autoritativni systém nemtze u MLM dlouhodobé fungovat.

Je potieba podnitit vnitfni motivaci lidi, aby danou véc chtéli sami délat. Lidé
také ¢asto mohou dobrovolné a bez jakychkoli sankei ze systému vystoupit nebo piestat
pracovat, a tudiz Spatn¢€ zvolend motivace nebo piistup k lidem miva negativni dasledky

na produkci tymu a tim i na vysi provize doty¢ného.
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Pravé kvuli absenci motivacnich prostiedki typickych pro zaméstnanecky
pomér, jako je vySe platu a rizné benefity ¢i povyseni, hraje vnitini motivace ¢lent
MLM hlavni roli. Pokud ¢lovék sam nechce pracovat, nepomiize Casto ani spravné

zvolend motivace zvenéi. Tak jako v ostatnich povolanich je i zde vyznamné dulezitéjsi

motivace vnitini.
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1 VYMEZENIi PROBLEMU A CILE PRACE

vvvvvv

jsou vsak tfi pozice a to Nezavisld kosmeticka poradkyné (dale jen ,poradkyné®),
Nezavisla Sales Director (Nezavisla obchodni fteditelka, dale jen ,feditelka™) a
Nezavisla National Sales Director (dale jen ,,NSD*). Kazda z téchto pozic se jesté dale

d¢li, ale to neni pro systém motivace dulezité.

Kazdodenni naplni prace fteditelky je kromé piimého prodeje predevsim
komunikace a spoluprace s poradkynémi z jejiho tymu. Maji tak na starosti motivaci

svych poradkyn K praci a objednavkam.

Ve spolecnosti Mary Kay existuji dva motivaéni systémy. Firemni motivacni
systém urceny jak pro poradkyné, tak i pro feditelky, ktery je pro vSechny stejny. Druhy
systém pak pochazi od samotnych feditelek, z nichz kazda si motivace vymysli a
praktikuje individualné ve svém tymu podle vlastniho tsudku a zkuSenosti. Tato prace
se zabyva pouze motivaénim systémem feditelek, protoze ten neni uceleny ani pevné
dany. Naopak motivacni systém od firmy je celosvétové pevné stanoven, a proto je

prakticky nemozné jej ovlivnit.

Prace je rozd€lena na tii ¢asti. Prvni z nich se vénuje vychodiskim v oblasti
motivace a vedeni tymu. V této ¢asti jsou uvedeny teorie motivace, stimulace, je zde
uvedena problematika koucovani, vedeni tymu a mezilidskych vztahii a komunikace,
meéfeni spokojenosti poradkynl se soucasnou motivaci, nakonec jsou popsany systémy
MLM a ptimého prodeje. Ve druhé, analytické Casti je charakterizovana spolecnost
Mary Kay a popsan jeji soucasny motivacni systém. Pomoci rozhovorli s vybranymi
feditelkami a dotaznikl cilenych na poradkyné je analyzovan a zhodnocen motivaéni
systém feditelek. Ve tieti Casti jSou navrzena mozna feSeni pro zlepSeni motiva¢niho

systému.

Hlavnim cilem prace je navrh opatfeni pro zvySeni efektivity motivacniho
systému Nezavislych obchodnich feditelek. Dil¢im cilem je zhodnoceni existujiciho
motivacniho systému pomoci analytickych metod a zjisténi zpétné vazby od

Nezavislych kosmetickych poradkyn. Navrhovana zlepSeni maji vést ke zvySeni tymové
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produkce a Kk minimalizaci néakladt feditelek na motivaci poradkyn. Prace bude

pfinosem pro kazdou soucasnou i budouci feditelku.

Pro analyzu motiva¢niho systému budou pouzity nejprve rozhovory vedené
s feditelkami o jejich sou¢asném motivacnim systému a piistupu k jejich tymu. Na
zéklad¢ rozhovori bude vyhotoven dotaznik, ktery bude distribuovan mezi
poradkynémi. Ten se bude tykat jejich spokojenosti s motivaénim systémem, s jejich

tfeditelkou, bude zjistovat i jejich vnitini motivaci a podminky k praci.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této kapitole jsou charakterizovany teoretické zaklady k problematice motivace a
vedeni lidi, existujici teorie, zplisoby méfeni spokojenosti a systémy piimého prodeje

a MLM.

2.1 Primy prodeja MLM

Piimy prodej je zalozeny na prodeji vyrobkli a sluzeb spotiebiteli bez dalSich
distribu¢nich mezi¢lankd. Produkt putuje piimo od vyrobce k prodejci a ten jej nabizi
koncovym spotiebitelim. Dilezitou myslenkou je zde uspora nakladi v disledku
zkréaceni distribu¢ni cesty. Odmeénu za distribuci tak ziskava pouze prodejce a to formou
provizi ¢i ptimé slevy z produktii, coz znamena, ze firma plati za opravdu odvedenou
praci a nemusi platit napf. za neefektivné pracujici zaméstnance. Vyhodou je také
osobni kontakt distributora a spotiebitele, prodej je tedy zaloZzeny na mezilidskych
vztazich narozdil od ne pfili§ osobniho prodeje v obchodech a neosobnich internetovych
obchodech. O reklamu se distributor ¢asto stara z pfevazné vétsiny sam, z ¢ehoz plynou

také znacné ispory pro firmu.

Multilevel marketing nebo také sitovy marketing je systém zaloZeny na pfimém
prodeji, ale navic ¢lenové MLM mizou registrovat nové distributory pod sebe a
ziskavaji provize zprodeje clenl, ktefi jsou zaregistrovani pod nimi. Vznika tak
pak mizou dosahovat urcitych pozic bud’ podle objemu vlastniho prodeje, podle objemu
tymového prodeje nebo podle poctu Clenil v jejich tymu. Podle postaveni se pak odviji

také vySe jejich provize a rtizné privilegia.

Systtm MLM vznikl ve 40. letech 20. stoleti. Prvnimi spolecnostmi byly
NutraLite Food Supplement Corporation, Shaklee, Amway Company, Mary Kay a
Herbalife. (Fearer, 1999) Ve svété existuje asi 1 500 MLM firem, ale pouze 50 firem se
drzi dostatecné dlouho, aby mohly byt povazovany za spolehlivé. MLM muze prodavat
ruzné vyrobky od doplikli stravy pies kosmetiku az po Cistici prostiedky, muze také

poskytovat sluzby jako je finan¢ni poradenstvi apod. Nemusi jit vzdy pouze o podomni
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¢i katalogovy prodej, dnes uz cCasto distributofi maji vlastni kancelafe, vyuzivaji

telefonu i internetu.

Systém sitového marketingu je zalozen v podstaté na franchisingu. Franchising
(franCizing) vznikl na prelomu 19. a 20. stoleti, jedna se o poskytnuti obchodni znamky.
Podnikatel prodava svlij napad, své know-how ostatnim, ktetfi pak provozuji obchodni
¢innost podle jeho danych pravidel, aniz by museli vymyslet néco nového. Asi

neznamg¢jsi franchisou je McDonald’s.

Lidé vstupuji do MLM piedevsim v touze dosdhnout finan¢ni i osobni svobody,
dale pak kvali kvalité¢ produktt a sluzeb, chtéji vyd€lat vice penéz, nez umoziuje
zaméstnani, hledaji privydélek k soucasnému zaméstnani, ke studiu ¢&i k matetské
dovolené nebo se jen chtéji naucit néco nového. Je to nejméné riskantni a nejlevnéjsi
zpusob podnikani pro kazdého, zacatek je velmi jednoduchy, neni potfeba mit velky
pocatecni kapital, zapisovat firmu do obchodniho rejstiiku, najimat zaméstnance a
pofizovat vybaveni. Tim, ze si ¢len MLM vytvofii vlastni tym lidi a ma z nich provize,

simuluje tim vlastnictvi firmy, kde pro néj pracuji ostatni lidé.

Vstup do systému byva zpravidla podminén vstupnim poplatkem nebo nakupem
produktti firmy v ur€it¢é hodnoté. Déile muzou byt stanovené poplatky spojené
s objednavkou produktii Vv ptipadé, ze c¢len neobjednava dostatecné casto nebo ve
stanoveném mnozstvi. Pro udrZeni se v systému byvaji také stanovena pravidla, napf. je
stanovena minimalni velikost objednavky nebo obchodu, kterou musi ¢len v urcitém
Casovém intervalu podat nebo musi pfivést urcity pocet novych lidi. Stejné jako se da
lehce zacit, da se vétSinou i skoncit. Pouze u nékterych firem mizou existovat prekazky
vystupu. Narokem na kapitdl mize byt poZzadavek ndkupu produkti jak pro vlastni

pottebu, tak pro prodej, vydaje na Skoleni a Skolici a propagacni materialy.
J. Gitomer (2000) uvadi pét vyhod MLM:
1. Clen MLM je svym vlastnim $éfem, uréuje si sim svou préci a cile.
2. Clen je vzdy na vrcholu své organizace, nikdo ho nemiize vyhodit.

3. Clen pomaha tém, ktefi jsou v hierarchii nad nim, protoZe z n&j maji provize.
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4. Kazdy ma Sanci byt aspésny.
5. Potencidlni vydélek je limitovany pouze tou konkrétni osobou.

D. J. Marotta (2009) tika, ze MLM je dlouhodob¢ neudrzitelny model, protoze
neposkytuje opravdovou hodnotu, ale jen pfedrazené produkty. To vSak neplati u vSech
firem, jak bylo uvedeno vyse, Casto je zde naopak tispora nakladi v distribu¢nim fetézci

a produkty jsou kvalitnéjsi za pfijatelnou cenu.

Bylo zjisténo, Ze 93 — 95 % clenit MLM prodéla penize nebo nevydéla tolik,
kolik jim bylo slibeno (Clements, 2001). MiiZe to vSak byt zptsobeno tim, Zze vétSina
lidi neni ochotnd pro uspéch udélat nic navic, chybi jim §éf, neumi se sami pfinutit
K praci, nejsou dostate¢né motivovani. Casto lidé skonéi difve nez zaénou, jakmile
vyprchad pocatecni nadSeni nebo jim to nékdo vymluvi. N&kteti lidé také na zacatku
svého podnikani investuji hodné penéz do zbozi, které nabizi nebo si berou leasingy na
draha auta jako statusovy symbol, ktera pak nemizou splacet, protoze nedosahuji

slibovanych ziskd.

Primémé za rok odejde kolem 50 % cleni MLM (Dykema, 1999), ostatni
zustavaji 1 pres dosavadni netspéch, protoze stale doufaji v uspéch, dale kvili kvalité

vyrobki a sluzeb a kvili slevé na produkty, kterou jako ¢lenové MLM maji.

Dulezitou nevyhodou je zejména nedostatek opravdu objektivnich informaci
0 dané firmé. Clen systému nahlas fekne jen vyhody, ale napf. mozné bariéry vystupu
nezmini. Naopak lidé, ktefi nemaji s danou firmou osobni zkuSenost znaji pouze
nevyhody, které n¢kde slySeli a ¢asto nemusi byt pravdivé. Nejlepsi je asi spoléhat na

svij vlastni rozum, cit a vlastni zkuSenost a hlavné jednat uvazené.

Od MLM a pfimého prodeje musime odlisit tzv. pyramidy ¢i letadla, které jsou
nelegalni. V pyramidach ¢lovek zaplati poplatek za moznost registrovat dalsi ¢leny a
vydélava pak pouze na registraci dalSich lidi. Chybi zde tedy existence jakéhokoli
hodnotného produktu. Podobné funguji takeé tzv. fetézové dopisy, ve kterych je seznam
jmen, ¢loveék ma poslat penize tomu, ktery je na prvni pozici, jeho jméno vymaze a sebe
napiSe na konec seznamu a o¢ekéava, az se dostane na pfedni pozici a obdrzi tak penize.

Mnozstvi lidi, kteti se mohou pfipojit do fetézce je ale omezené. (Koehn, 2001)
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Aby byl syst¢tm MLM legdlni, m¢l by spliiovat urcité predpoklady (Koehn,
2001). Firma by méla monitorovat své prodejce, jestli uskute¢nuji maloobchodni prodej
a zda pouze neregistruji nové Cleny, legélni firma by méla byt zalozena na prodeji
vyrobku ¢i poskytovani sluzeb, ne na pouhém nabirani ¢lenti. Podle Koehna (2001)
muze byt signadlem pyramidy i to, kdyz ¢lenové kupuji produkty pouze pro svou vlastni
pottebu. Spole¢nost MLM by méla mit systém pro zpétny odkup neprodanych produktti
od distributort, ktefi chtéji skoncit. Piijem ze vstupnich poplatkt, registracnich balicki
¢1 Skolicich materidli by nemél tvofit velkou cast pfijmi firmy. Dilezité je také
kontrolovat, aby si distributofi neti¢tovali vyssi cenu za registraci nez je cena stanovena.
Spolecnost by také neméla nutit ¢leny ke koupi rGznych podplrnych a Skolicich

material. Tyto pozadavky obsahuje také eticky kodex asociace DSA.

V USA se touto problematikou etiky zabyva napt. Federal Trade Commission a
USA National Consumer League. MLM firmy se sdruzuji v asociacich jako je Direct
Selling Association (DSA), World Foundation of Direct Selling Association (WFDSA),
Federation of Europian Direct Selling Association (FEDSA) a Asociace osobniho
prodeje CR (AOP). Tyto asociace podporuji pfimy prodej, vytvareji vlastni etické
kodexy, kter¢ jejich ¢lenové musi dodrzovat, cilem je také ochrana zdkaznika a upravuji
vzajemné chovani spole¢nosti a prodejcii. Kazdy ¢lovek si pomoci ovéteni ¢lenstvi dané
firmy v asociaci miize ovéfit, jestli se jednd o legalni, seriézni spole¢nost MLM nebo

0 pyramidu.

2.2 Motivace

Efektivni motivace lidi se stavd v posledni dobé duleZzitym faktorem jak
v zaméstnaneckém pomeéru, tak zejména v MLM systémech a v pfimém prodeji. Stejné
jako je kazdy ¢lovek jedine¢ny, musi byt i zvolena motivace pro rtizné osobnosti rizna.
Nemulzeme si myslet, Ze to, co motivuje nds, motivuje i ostatni nebo to, co funguje na
jednoho ¢lena tymu, bude fungovat i na zbytek tymu. Nékoho motivuje vice obava
Z trestu za nesplnéni tkolu, nékoho vice motivuje odména za dobte splnény tkol. Je to

tedy velmi individualni a komplexni problém.
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Motivace (z lat. movere — hybati, pohybovati) oznacuje vSechny vnitini podnéty,
motivy, pohnutky, které vedou k urcité Cinnosti. Tyto hybné sily mizou byt védomé
i nevédomé a orientuji a aktivizuji ¢innost ¢lovéka uréitym smérem a také tuto
vyvolanou aktivitu udrzuji. (Bedrnova, Novy, 2007) Funkci motivace je zaji$téni

ucelného chovani, které smétuje k uspokojovani potieb individua (Nakonecny, 2004)

Motiv je vnitini psychicka sila, pfic¢ina ur¢itého chovani tak, aby bylo dosazeno
cile. UrCuje smér, intenzitu a persistenci ¢innosti. Mezi zakladni zdroje motivace patii

potieby, navyky, zdjmy, hodnoty a hodnotové orientace a idealy. (Bedrnova, Novy,
2007)

Kazdy ¢lovék je pohanén jingym motivem, pro jednoho jsou to penize, osobni
postaveni, pro jiného to miize byt vykon samotny a jeho pracovni vysledky, nebo

pratelstvi, jistota, odbornost, samostatnost ¢i kreativita.

Motivaci mizeme rozdélit na vnitini a vnéjsi. Vnitini (intrinsickd) motivace
vychazi z ¢lovéka samotného a z vykonéavané prace. Jedna se napt. o potfebu pracovat,
potieba kontaktu s lidmi, potfeba vykonu, touha po moci, potieba seberealizace. Naopak
vnéjsi (extrinsickd) motivace vychazi z okoli, ne z prace samotné. Sem miiZzeme zaradit

potiebu penéz, jistoty, potvrzeni vlastni dilezitosti atd. (Bedrnova, Novy, 2007)

Pro rizn€ narocné ukoly je potfeba rliznd uroven motivace, pokud zvolime
motivaci vysSi nebo niz$i, nez by bylo potfeba, mlize to vést ke snizeni vykonu. Pro
naro¢néjsi ukoly je optimalni niz8i Groven motivace, pro snadngjsi ukoly spiSe vyssi
uroven motivace. Nektefi lidé maji vySsi potfebu uspét, n€ktefi naopak maji vyssi
potfebu vyhnout se netspéchu. Pomér téchto dvou potieb vyjadiuje silu vykonové

motivace.

Vykonovéa motivace vyjadiuje snahu ¢lovéka dosahovat co nejvétSiho vykonu,
uspéchu. Je dédna pomérem potieby uspéchu a potteby vyhnout se neuspéchu.
U jednotlivych osob se lisi podle toho, kterd potieba je silngjsi. U ¢lov€ka s pievazujici
potiebou tspéchu mizeme vidét snahu délat maximum pro splnéni stanoveného cile a

naopak u Clovéka s vyssi potiebou vyhnout se neuspéchu pozorujeme spise pasivitu,

Clovek radéji nedela nic, aby nic nepokazil. (Bedrnova, Novy, 2007)
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Urove pracovniho vykonu vyjadiuje vzorec (Pauknerova, 2006):
V=f(S*M)

V ... uroven pracovniho vykonu,

S ... schopnosti ¢loveka,

M ... Groven motivace.

Déle miizeme rozliSit orientaci na Uspéch, pii které se asto objevuje soutézivost
a orientaci na ¢innost samotnou. N¢ktefi lidé jsou vice zaméfeni na soucasnost a
aktualni prozivani, déavaji si maximdlné¢ kratkodobé cile, jini jsou zaméfeni na
budoucnost a na plnéni dlouhodobéjsich cild.

S motivaci Uzce souvisi i1 aspirace jedince, predstavujici vysi narokl, které
jedinec klade na sviij vykon. Nékteti lidé si stanovuji vysoké pracovni i zivotni cile a
jejich vykonova motivace je pak vétsi, maji tendenci na svych cilech aktivné pracovat,
néktefi naopak nemaji témét zadné urcené cile, spokoji se s malem a nemaji tedy velkou

motivaci pracovat. Plni pak jen nejnutnéjsi tikoly, ziji ze dne na den.

Podle vySe zminénych charakteristik muizeme u jednotlivel urcit jejich
motivacni profil, ktery ndm pomuze je 1épe poznat a urcit pro n¢ adekvatni efektivni

motivaci.

2.3 Motivacni teorie
2.3.1 McGregorova teorieXayY
McGregor rozliSuje dvé teorie — dva rizné pohledy na ¢lovéeka.

Teorie X tika, ze lidé jsou od piirody lini a je nutné je K praci pfinutit a neustale

je vést, protoZe jsou nesamostatni.

vvvvvv

odména je uspokojeni z vykonané prace, jsou sami vnitiné motivovani. Manazer pak

jedna s lidmi podle toho, ktera piedstava o lidech v ném pievazuje.
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Pozdé¢ji vznikla navic jesté teorie Z, ktera predpoklada, ze lidé maji vysokou

miru soundlezitosti s firmou, radi pro firmu pracuji, chtéji, aby byla ispésna.

Ptedpokladem pro kazdého lidra v MLM by m¢éla byt teorie Y a Z, protoze
V MLM neni mozné né¢koho pfinutit k praci, ¢lovék zde musi sam chtit, nehrozi mu
zadné sankce. AvSak pravé proto, ze lidé ,,nemusi pracovat, je t€zké aby sami sebe
pfinutili, motivovali. N&kteti lidfi pak maji pocit, Ze své distributory musi neustale vést
a pomahat jim, aby pracovali. To vSak vyzaduje od lidri hodn¢ Casu a energie a nema to

dlouhodoby efekt.

2.3.2 Maslowova teorie

Psycholog A. H. Maslow setadil lidské potieby, které jsou spole¢né pro vétSinu lidi, do
pyramidy podle jejich vyznamnosti a potadi jejich uspokojeni. V zékladn€ se nachazi
fyziologické potieby, dale je potieba jistoty a bezpeci, potfeba soundlezitosti a lasky,
potieba uznani a ucty a na vrcholku lezi potfeba seberealizace, sebeaktualizace. Podle

Maslowa je nutné k uspokojeni potieby vyssi, nejdiive uspokojeni nizsi potieby.
Tato teorie byla pfevedena také do pracovniho prostiedi (Tureckiova, 2004):

— fyziologické potieby piredstavuje v pracovnich podminkédch plat/mzda a

odpovidajici pracovni a organiza¢ni podminky;
— potiebé bezpeci odpovida bezpe€nosti prace a jistota pracovniho mista;

— socialni potfeby odpovidaji pfisluSnosti k urcité skupiné a vztahy se

spolupracovniky;
— potieba uznani je reprezentovana uspokojenim z prace a pracovnim postavenim;

— potieba sebeaktualizace se wuspokojuje prostiednictvim moznosti dal§iho

vzdélavani a rozvoje a odpoveédnosti.
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Obr.1  Maslowova pyramida poti‘eb

/ Sabeakiualizace N\

A \

Potfeby uznani

Fa Socidlni potfeby )

/! Potfeby bezpedi N
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/ Fyziologickeé potfeby \\

Zdroj: Tureckiova, 2004

V MLM systému jsou nékteré potieby v konfliktu. Chybi zde jistota piijmu, vyse
provize zalezi vzdy na daném jedinci nebo na praci jeho tymu, obzvlasté pokud ¢len
MLM nemad pracujici tym, ktery mu vytvafi pravidelny pasivni piijem. Na druhou
stranu ma Clovek jistotu, ze nemiize dostat vypovéd’ a vysi pfijmu ovliviiuje jen on sam

tim, jak tvrdé€ pracuje, je vSak zavisly na tom, jestli od n¢j nékdo nakoupi.

Dalsi konfliktni potiebou je potieba uznani. MLM ve spolecnosti neni
povazovano jako lukrativni prace a tak se okoli na clena MLM divéa ¢asto s opovrzenim
a bez podpory. OvSem uznani se ¢lenovi mtze dostat uvnité v jeho tymu, pokud je
uspésny. Tyto systémy jsou zaloZzené na oceflovani Uspéchu tak, jak se ¢lenovi jinde
nedostane. Ocenovani ¢lovéka a vénovani pozornosti je také jeden z moznych motivi

k pfipojeni se do MLM pro jedince, ktery jinde oceniovan neni.

2.3.3 Afilia¢ni teorie

Afilia¢ni teorie neboli teorie sounalezitosti fika, ze dilezitym motivaénim faktorem je
tendence lidi sdruzovat se, vstupovat do vztahti s ostatnimi lidmi. To pak také posiluje
socialni konformitu, tzn. ze pracovnik se snazi ptizplsobit skupiné spolupracovnik.

Motivaéni vyznam to ma predevSim pokud je kolektiv zvykly pracovat s plnym
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nasazenim, novy pracovnik se chce pfizplsobit a tento zvyk ptejima. (Pauknerova,

2006)

V MLM se jedinec také zapojuje do urcité skupiny lidi a vytvaii vztahy
S ostatnimi Cleny. Zde vznikaji vice pratelské vztahy nez na pracovisti, clenové se vsak
nesetkdvaji tak Casto. Pfesto mlize vzniknout silné pouto mezi Cleny, ktefi se navzajem

podporuji a funguje to pak jako faktor pro¢ v systému zlstat.

2.3.4 Herzbergova dvoufaktorova teorie

Herzberg rozliSuje faktory vn&jsi (hygienické), které v ptipadé, Ze chybi, vyvolavaji
pracovni nespokojenost, pokud jsou pfitomné, pracovni spokojenost ale nevyvolavaji,
jedna se o faktory, které pracovnik povazuje za samoziejmost jako je jistota prace nebo
mzda. Vnitini faktory (motivatory) naopak zptsobuji pracovni spokojenost a pozitivné

ovliviiuji motivaci. Patii sem napt. osobni rozvoj nebo odpovédnost. (Armstrong, 2007)

Obdobné¢ to mize fungovat i v MLM. Samoziejmosti jsou urcité provize, zdzemi
od firmy apod. Motivatorem muze byt pravé osobni rozvoj, ktery spole¢nosti MLM
Casto poskytuji pomoci riznych Skoleni, clovék zde nese odpovédnost sam, nikdo mu

nediktuje, co ma udélat.

2.3.5 Adamsova teorie spravedlnosti

Kazdy ¢lovek piirozené porovnava svuj vklad do prace a jeho efekty s vkladem a
efekty spolupracovnikti. V piipad€, Ze citi nespravedlnost, vyrazné to snizuje jeho

motivaci.

V MLM nezaleZi vySe odmény na vnéjSim Ciniteli, vSichni maji stejné podminky
podle dosaZené pozice a ovlivnit to jde pouze praci, nezaleZi na pohlavi ¢i sympatiich.
To vSak neznamend, Ze ¢lenové MLM nemlZou mit pocit nespravedlnosti, kdyZ se jim
nedafi nebo maji hor$i zazemi nez né€kdo jiny. To vSak nejsou objektivni kritéria, da se

fici, ze systém odménovani je zde spravedlivy.
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2.3.6 Teorie kompetence

Teorie kompetence stavi na potiebé jedince prokazat své schopnosti, chce ziskat uznani

a obdiv. (Pauknerova, 2006)

Stejné jako v pracovnim vztahu, i v MLM ma ¢lovek ptirozenou potiebu uznani
a to jak uvnitf organizace, tak i navenek chce ¢asto dokazat svému okoli, ze mize byt

uspésny, aby ziskal jeho podporu a obdiv.

2.4 Demotivace

Demotivace znamena negativni motivaci, kdy c¢loveék v reakci na nespokojenost

nepodava dostatecny vykon.

Pfilisna nebo naopak Zadna snaha o motivovani muze vést az k demotivaci.
Predevsim v MLM a piimém prodeji nastava krize po opadnuti prvotniho nadseni,
Vv této chvili nejvice lidi vystupuje ze systému nebo prestava aktivné pracovat. Pokud je
Clovék demotivovany a navic ho od této prace okoli odrazuje, je nejvetsi
pravdépodobnost, Ze odejde. Proto se musi vénovat energie do optimalni motivace stale

ane jen v pocatcich.

Mozné demotivacni faktory:

— pftili§ vysoké naroky nebo cil — pokud je napt. stanovena odména za piili§ sloZity
ukol, ¢lovek se pak Casto ani nesnazi, protoze vi, Ze dosaZeni je pro n¢j nerealné

nebo velmi pracné;

— negativni piiklad v okoli — kolegim nebo samotnému lidrovi se nedati, st€Zuji si

na praci,
— védomi, ze ¢loveék pracuje pro nékoho jiného, pro majitele firmys;

— nespravedlivé odménovani, neadekvatni nebo nevhodné zvolena odména za

praci;

— donucovani k praci, nerespektovani lidi a jejich nézort;
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— ignorance a neochota vedouciho ¢1 spolupracovnik;
— nedostatek odpovédnosti a pravomoci;

— autoritativni rozhodovani a komunikace;

— strach z neuspéchu, strach z neznamého, zklamani;
— chaos, nejistota, hnév;

— a mnoho dalSich.

Lidé casto vstupuji do MLM pravé proto, aby nepracovali pro bohaté akcionate ¢i
majitele firem, ale sami pro sebe. Stale je zde ale problém, Ze i v MLM, kdyz ¢lovék

vydélava, ma z néj provize ten, ktery ho do systému ptivedl.

2.5 Stimulace

Od motivace se odliSuje pojem stimulace. Stimulace (z lat. stimulari — popichnout,
podrazdit) je vn¢jSim plisobenim na psychiku ¢lovéka a mize vést ke zmén¢ motivace.
Stimul je podnét, ktery vyvolavd zmény v motivaci ¢lovéka. (Bedrnova, Novy, 2007)
Pomoci stimulace se snazime o cilené ovlivnéni motivace. Stimulovat mizeme bud’
odménou nebo trestem, dany stimul vSak musi byt v souladu s motivaci daného jedince.
Stimuly se déli na vnitini podnéty, impulzy a vnéjsi podnéty, incentivy. (Pauknerova,
2006)

Stimulovat pracovniky je snaz§i nez je motivovat, je to také ale podstatné drazsi
zpusob, ktery ptisobi jen kratkodobé. Jakmile totiz stimul pfestane plisobit, jedinec ztrati
vuli k praci. Pouze finanéni odmény vsak nestaci, lidé nepracuji a nevybiraji si praci

pouze podle vyse vydélku.

Mozné¢ stimulacni faktory (Pauknerova, 2006):
— hmotna odména — finan¢ni 1 nefinan¢ni, pfevazné pohyblivé slozky odmény;

— obsah prace — odpoveédnost, samostatnost, osobni rozvoj;
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manazer — styl vedeni, osobnost, podpora;

atmosféra pracovni skupiny — vztahy a komunikace;

pracovni podminky a rezim prace — flexibilni pracovni doba apod.;

prestiz prace, image podniku, politickd a ekonomicka situace a dalsi.

Nevhodné zvolena odména vSak muze pracovniky i demotivovat. Zaméstnavatelé se
tomuto problému snazi vyhnout pomoci tzv. cafeteria systému, ktery je zalozen na
personifikaci benefiti. Pracovnici si mizou vybrat odménu z nabidky podle svych
preferenci a potfeb. Tento systém je snadno pouzitelny také v MLM, ¢len si za

dosazeny uspéch miize zvolit odménu v urcité hodnote.

U MLM je sice mnohem dilezitéj$i vnitini motivace ¢loveka, prace ho v tomto
pfipadé musi opravdu bavit, pouze kvili financim lidé u MLM dlouho neziistavaji, je
vSak nutné stimulovat ¢lovéka k tomu, aby danou praci alespon zkusil a zjistil tak, jestli
ho bude bavit nebo ne. Teprve poté se u n& miize plné projevit vnitini motivace

k ¢innosti.

Obr. 2 Schematické znazornéni vztahu stimulace - osobnost ¢lovéka -

motivace

Vnéjsi prostiedi fyzikalni, chemické, biologické a socialni

Osobnost
- Motivaéni
Stimulace > > Moativace
struktura
pracovnika

Zdroj: Bedrnova, Novy, 2007
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2.6 Lidr, leadership

Leadership je schopnost, uméni vést a fidit lidi nebo také milize znamenat vedeni

organizace. Lidr znamena vidce, Clovék, ktery ma schopnost vést lidi. (Owen, 2006)

V idedlnim ptipad¢ by mél byt kazdy manazer lidrem, v praxi to tak ale bohuzel
Casto nefunguje. Pokud ovSem ¢len MLM, ktery ma svij tym neni dobrym lidrem a

chova se pouze jako manazer, nebude jeho tym dlouhodobé fungovat.

Teoretické pojeti dokonalého lidra (Owen, 2006):

— , kreativni a disciplinovany,

— majici vizi a orientovany na detaily,

— motivuyjici a velici,

— dirigujici a poskytujici prostor k samostatnému rozhodovani,

— ambiciozni a pokorny,

— spolehlivy a ochotny podstupovat riziko,

— intuitivni a logicky,

— rozumovy a citovy,

— koucujici a ovladajici.
Lidr nemusi mit urc¢ité¢ IQ nebo zastdvat urcitou funkci, jedinou podminkou je mit cil,
ambici, o néco skuteCné usilovat, touzit po néfem. (Radcliffe, 2012) Neni tedy
podstatnd dokonalost, lidrem se miiZe stat v podstaté kazdy, kdo opravdu chce a kazdy

lidr bude uplné jiny, a presto mize byt uspéSny a efektivni. VySe vyjmenované

vlastnosti mohou byt tedy brany jako uZite¢né, ale ne jako nezbytné nutné.
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Podle J. Withmora (2009) patii mezi charakteristické rysy lidrt:
— vnitini hodnoty,
- Vize,
— autenticita,
— agilita — schopnost pruzné jednat, ménit se, inovovat,
— vnitini sladéni,
— smysl,
— vnimdni reality,
— odpovédnost,
— duvéra ve vlastni schopnosti,

— emocionalni inteligence.

Jak jde vidét, tyto vlastnosti jsou velmi obecné a je mozné si je osvojit. Jiné pojeti se
zabyva tim, co oc¢ekavaji lidé od lidri. Je to schopnost motivovat, mit vizi, ¢estnost,

upfimnost a poctivost, rozhodnost a schopnost zvladat krize. (Owen, 2006)

2.7 Koucovani

Jednim z prosttedkt, jak v MLM zlepS$it vykonnost svého tymu a tim i vysSi svych
provizi je kouc¢ovani. Koucovani je zplisob vedeni lidi a zpiisob mysleni, ktery ma své
kofeny ve sportu. Jako vedlejSi produkt procesu kouCovani je rozvoj sebereflexe,
sebedlivéry a sebevédomi koucovaného. Kou¢ ma byt koucovanému oporou, pomaha
mu piijmout odpovédnost a pfijit na feSeni sam, aniz by mu podaval vlastni navrhy.

Klicovymi principy koucovani jsou vnimani reality a odpovédnost. (Whitmore, 2009)

Jde tedy o soustavnou pfipravu k vykonu, aby bylo mozné se piekonat a

dosdhnout stanovenych cild. Kou¢ na tuto soustavnou piipravu dohlizi a usmériuje
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koucovaného, aby on sam dokézal vyhledavat a nasledovat spravnou cestu k dosazeni
cile. Koucovani umoziuje pracovnikiim vyuzit riznych situaci jako pfilezitosti k uceni
se (Armstrong, Stephens, 2008). Hlavnim cilem koucovani je naudit koucovaného
stanovovat si cile a dosahovat jich. U koucovaného je také rozvijena rozhodnost a

odpovédnost za vlastni rozhodnuti a tedy i za svij vlastni Zivot.

Nejjednodussi a nejlevnéjsi moznosti jak pro manazery, tak pro cleny MLM je
osvojit si zéklady koucovani a koucCovat své lidi. Druhou moznosti je najmout si
profesiondlniho kouce. Tato moznost je vSak pfijatelna piedevsim pro klasické
zamestnance, kde jsou tymy v podstaté stabilni a lidé jsou ve spolecnosti i n€kolik let.
V MLM ovsem lidé neustale pribyvaji a také ubyvaji, a proto nema smysl investovat do

profesionalniho koucovani.

Dulezitym prvkem komunikace pii koucovani jsou otazky, které pomohou
koucovanému dikladné analyzovat soucasny stav, realitu, urit si kratkodobé
i dlouhodobé cile, moznosti feSeni a nakonec ur€it, které znavrhnutych moznosti
vyuZzije, jak a kdy je provede. Proces uceni se kou¢ovaného potom probiha rychleji,

snadnéji a v podstat¢ za pochodu. Koucovani stavi na respektu k jednotlivei, vytvari

r~r 4

lepsi vztahy a atmosféru na pracovisti. Lidé si sebe navzajem pak vice vazi a citi pocit

odpovédnosti.

Koucovani narozdil od instruovani piinasi (Whitmore, 2009):
— vyssi vykonnost a produktivitu,
— rozvoj lidi,
— lepsi schopnost ucit se,
— lep$i vztahy,
— vys$i kvalitu Zivota,
— vice €asu pro manazera,

— tvlréi myslent,
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— lepsi vyuziti schopnosti a dovednosti lidi,

— rychlejsi a efektivnéjsi odezvu v ptipadé ohrozeni,
— vetsi flexibilitu a adaptabilitu viici zménam,

— motivovanéjsi zaméstnance,

— zménu kultury,

— schopnost koucovat, ktera je vyuzitelna i jinde nez jen na pracovisti.

2.8 Manipulace

Pti vedeni lidi byva Casto tenkd hranice mezi stimulaci jedince a manipulaci. Lidr se
snazi pfirozené¢ vést Clovéka k tomu, aby udélal, co potiebuje. Pokud vsak lidr neni
dostate¢né psychicky vyspély, miize svého postaveni lehce zneuzit a jednat jen ve svém
vlastnim z4jmu. Manipulace mize probihat védomé, kdy ¢lovék vnucuje své nazory
jako jediné spravné, ale 1 nevédomé. Je tfeba mit na paméti, Ze kazdy ma pravo na sviij
vlastni nazor, ktery se muze liSit od ostatnich, vhodné je napf. jedinci poskytnout
informace pro rozhodnuti, ale jiz neni vhodné ho presvédcovat. Dilezité je myslet na
z4yjmy daného jedince, ne jen na svoje vlastni zajmy. Neékteti lidé si ani nemusi
vS§imnout, Ze je s nimi manipulovano, slabsi osobnosti, které nemaji vlastni nazor a

sebevédomi se dokonce mohou nechat manipulovat védomé.

Obranou je budovat si zdravé sebevédomi, védét, Ze mit jiny nazor nez okoli je
v poradku, umét fici ,,ne* a stat si za svym nazorem. Na druhou stranu je dobré netrvat

na svém ndzoru za kazdou cenu a umét se podivat na véc 1 z jiného pohledu.

Manipulace sice Casto piinasi vysledky, ty jsou ale jen kratkodobé, protoze
manipulovany ¢lovek diive nebo pozdéji poznd, Ze byl zmanipulovéan a v tom okamziku
casto kon¢i s danou ¢innosti. Lidé budou d€lat to, co sami chté&ji, co sami vymysleli a ne
to, co chce jejich okoli. Obzvlast¢ v MLM, do kterého vstupuji s touhou byt svym

vlastnim $éfem, potom manipulace dlouhodobé nemiize fungovat a naopak se obraci
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proti manipulujicimu a proti celé firmé nebo dokonce celému systému MLM, protoZe

negativni zkuSenosti se mezi lidmi $iii daleko rychleji nez ty pozitivni.

2.9 Mentoring

Mentoring je zptsob vedeni lidi, kdy zkusen¢jsi spolupracovnik (mentor) radi a pomaha
noveéj§im pracovnikim (mentee), predava jim své odborné znalosti a zkusenosti a jde
jim piikladem. Pomaha jim tak v 0sobnim rozvoji i v kariéte. (cpkp.cz) Mentorem byva
vetsinou Clovek z dané organizace, ktery ma tedy odborné znalosti a mize poskytnout

I profesni podporu, narozdil od kouce, ktery nemusi byt znalcem v daném oboru.

Existuje vice forem mentoringu, které se navzijem dopliuji. PfedevSim jde
0 pozorovani prace mentora pii feSeni riznych tkoll, kdy mentor vysvétluje co a proc
déla a mentee se naopak pta a nasloucha. Dale mohou mentor a mentee vést spole¢né
rozhovory nejen o konkrétnich odbornych tématech, ale i o neodbornych ¢&i obecnych.
Mentee se prostfednictvim téchto diskusi u¢i odborné hovofit a argumentovat, zatimco

mentor mize byt obohacen novym pohledem na véc a nameéty.

V MLM se mentoring uplatni zejména pti Skoleni o poskytovanych vyrobcich,
sluzbach a o technikach prodeje, kde je potieba odbornych znalosti a zkuSenosti
Vv oboru. Proto Skoli ¢asto ¢lenové, ktefi jsou na vrcholu a maji dlouholeté zkuSenosti.
Protoze v MLM zacina kazdy stejné — dole, znamena to, Ze i dnes Gspésni Elenové si

prosli tim stejnym jako zacinajici ¢len a mohou proto dobfte poradit a pomoci.

2.10 Tym

Pracovni skupiny jsou malé formalni skupiny lidi, které jsou ustanoveny podnikem
K plnéni cilti organizace. Jsou zde vymezeny profesni role a pozice. (Pauknerova, 2006)
»lym je mala skupina lidi, jejichz schopnosti se vzdjemné doplnuji a kteri usiluji
0 dosazeni spolecného zaméru a vykonnostnich cilu, odhodlanych spolupracovat a

odpovédnych sobé navzajem. © (Katzenbach, Smith, 1997)

Lidé vtymu by méli byt schopni kooperovat, méla by zde existovat

sounalezitost, aby bylo dosazeno spole¢nych cilti. Neni vSak neobvyklé, Ze Clenové
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tymu navzajem soupeii. Pfimefend soutézivost miize zvysit vykonnost tymu, pokud ale
prekroci uréité hranice, je spise na Skodu. Cile musi byt jasné stanoveny tak, aby jim
vSichni Clenové tymu rozuméli a chapali svoji roli, sviij pfinos ke spoletné praci.
Vyuziva se riznych ndzora a postojl clent v tymu, kazdy ¢len mize byt specialistou na

jinou oblast a dohromady maji mnohem vétsi potencial nez jednotlivec.

V MLM se mluvi ¢asto o ,,budovani tymu* distributord, vyraz ,tym* zde ale
neodpovidd definici, protoze se jedna spiSe o skupinu jednotliveli, nezavislych
distributorti, ktefi spolu navzajem nespolupracuji, ale kazdy vykondva stejnou praci.
Prestoze cilem lidra tymu je maximalizovat produkci vSech jeho distributort
dohromady, samotni distributofi nemaji spolecny cil dosdhnout maximalni tymové
produkce, maji jen své osobni cile. V MLM se navic lidé, ktefi se nachazi na stejné

arovni, nemusi vibec znat ani o sobé védét.

2.11 Mezilidské vztahy a komunikace

S motivaci tizce souvisi také vztahy a komunikace v pracovnim prostfedi. Spatné vztahy
a neefektivni komunikace mohou pracovniky demotivovat a naopak dobré vztahy
vytvafi ptijemné pracovni prostiedi a tymovou identitu a tim posiluji chut’ podilet se na

spole¢né praci.

Pauknerova (2006) uvadi typy socialnich vztahti, které se mohou vyskytovat

V pracovnim prostredi:

vztahy vzajemnych néroki,

— vztahy vzdjemné odpovédnosti,
— vztahy vzajemné spoluprace,

— vztahy vzdjemné pomoci,

— vztahy konkurence.
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Vztahy jsou bud’ vertikdlni, tedy mezi nadfizenym a podfizenym jedincem, nebo
horizontalni, tedy mezi osobami na stejné urovni. Vztahy na vertikalni i horizontalni
urovni pak mohou byt bud’ neformalni nebo formalni, neformalni vztahy mtzou byt az
pratelské. Pokud mezi pracovniky vznikaji kladné, pratelské vztahy, je zde predpoklad,
ze lidé budou lépe spolupracovat a dosahovat tak lepSich vysledkd. Pokud vsak ve
skupin¢ prevladaji vztahy neptatelské, pracovnici se pak mohou vnimat navzajem jako
konkurenti a spoluprace je zde téméf nemozna a zhorSuje se tak vykon skupiny.

(Pauknerova, 2006)

vvvvvv

V pracovnim procesu je nejdulezitéj$i interpersonalni komunikace, tedy
komunikace mezi dvéma a vice lidmi. Komunikace slouzi ptedevs§im k pfenosu
informaci. RozliSuje se komunikace verbalni a nonverbalni, symetrickd a asymetricka,

harmonicka a konfliktni, kompetitivni a kooperativni a formalni a neformalni.

Pro efektivni komunikaci je nezbytné, aby byla verbalni a neverbalni
komunikace Vvsouladu a nevznikla tak dvojna vazba, rozpor ve sdéleni.
Neopomenutelny je také emocionalni ndboj komunikace, podle néj se rozliSuje socidlni
evalvace, ktera je piikladem pozitivniho naboje v komunikaci a socialni devalvace,

ktera vyjadiuje negativni postoj, jako je urazka, pomluvy ¢i skakani do feci.

Informace se na pracovisti mohou ptrenaset riznymi zpasoby, naptiklad osobnim
sd€lenim, na poradach, prostfednictvim podnikového Casopisu, obéznikem, intranetem,
rozhlasem, pisemné. Pro komunikaci s malou skupinou osob je optimalni osobni

sdéleni, kde je mozné okamzité ziskat zpétnou vazbu (Pauknerova, 2006).

PribéZné¢ by mélo probihat hodnoceni pracovnikid, které ma poznavaci,
motivaéni a vychovnou funkci (Pauknerova, 2006). Vysledky hodnoceni se
pracovnikim sdéluji nejlépe individudlné a vzdy adresn€, dilezité jsou pochvaly
| kritika. Pfedevsim kritika by méla byt sdélovana mezi ¢tyfma ocima, idealni je vyuzit
tzv. techniku sendvice (Ash, 2012), to znamena kritiku zaobalit mezi dvé pochvaly.

Pochvalné hodnoceni je naopak nejlepsi sd€lovat verejné.

Zajimavym nastrojem komunikace je storytelling, tedy vypravéni piibehii. Jedna
se predevsim o ptib&hy, které obsahuji metafory a praktické ptiklady, mohou byt osobni

a emocionaln¢ nabité a diky tomu jsou pro posluchace zajimavéjsi, pochopitelnéjsi a
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snadngji zapamatovatelné nez hola fakta. Pfibéhy mohou pomoci utvéfet identitu,
hodnoty a vize, Cerpat motivaci, sdélovat smysl prace, mohou piedkladat vzory pro

feSeni problémt a hlavné také budovat kulturu organizace. (Steiger, Lippmann, 2012)

Podle autort Steigera a Lippmanna (2012) je mozné storytelling uplatnit jako
nastroj analyzy pro zviditelnéni skrytych informaci, napt. pfi stanovovani problému, pro
rozsifeni kompetence komunikativnosti, napt. pfi prezentacich, k podpofe identity a
kultury podniku vypravénim piibéhi o uspéchu, o produktech, o zakaznicich atd. a také

jako vyménu védomosti.

Storytelling je Casto vyuzivanym nastrojem v MLM, pouzivaji se piib¢hy

uspésnych ¢lenti pro motivaci ostatnich a jako dikaz, ze 1ze uspét.

V MLM a ptfimém prodeji mohou velmi snadno vznikat konkurencni vztahy,
které vyplyvaji z charakteru prace. Pfestoze prodejci pracuji pro jednu spolecnost,
vnimaji se navzajem jako konkurenti, protoze se zaméiuji na stejnou klientelu. Mohou
mit potom tendence si klienty ptebirat. Jako konkurenty mohou c¢lenové MLM vidét
také potencialni Cleny jejich tymu, protoZe se z rentabilniho klienta stane dalsi prodejce,

ktery ho tak pfipravi o dalsi potencialni klienty.

2.12 Vedeni lidi

Pti vedeni lidi je mozné aplikovat rizné styly vedeni podle toho, kolik dava vedouci
svym podiizenym prostoru a podle aktivity pfi vedeni. Zakladnimi styly vedeni jsou

autokraticky, liberdlni a demokraticky.

Pfi autoritativnim vedeni funguje vedouci jako vudce, vydava piikazy a
rozhoduje. Je zaméfeny na sebe a podfizenym nedava velky prostor pro samostatnost.

Vyhodny je pii krizovych situacich.

Liberalni styl nechavd svobodu podfizenym, vedouci téméf nezasahuje,
odpovédnost nesou podfizeni. Vyuzivd se v kolektivu vysoce kvalifikovanych

odbornikd.
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U demokratického stylu fizeni je vedouci pfistupny diskuzi a ndvrhlim ostatnich,
ma ale hlavni slovo pfi rozhodovani. Ma dlouhodobéjsi efekt nez autoritativni vedeni a

byva povazovan za nejvhodnéjsi styl vedeni.

Jin4 teorie rozd€luje styly fizeni podle zaméieni na vysledek nebo na lidi
(vztahy). Autory této teorie jsou R. Blake a J. Mouton, ktefi navrhli manazerskou

miizku, ktera ptehledné ukazuje toto rozdéleni.

Obr. 3 ManazZerska miizka
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Styl 1,1 ,,Lhostejnost™ — Vedouci se vyhyba feSeni problému, deleguje pravomoc, nemé

zajem o vysledky ani o vztahy.

Styl 1,9 ,,Vstficnost“ — Vysoka orientace na vztahy, ale maly ohled na vysledky a

splnéni tikold.

Styl 5,5 ,,Status quo* — Vedouci se snazi vybalancovat udrzeni dobrych vztahti, zdroven

plnéni pracovnich tkold, hledd kompromis.
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Styl 9,1 ,,Kontrola®“ — Orientace pouze na vysledky, vedouci nebere ohled na lidi,

nafizuje a jednd autoritativné.

Styl 9,9 ,,Leadership® — Vedouci se orientuje jak na lidi, tak na vykon. Pomoci tohoto

stylu se dosahuje nejlepsich vysledkd.

Vzhledem k povaze MLM neni mozné pouzit autoritativni styl, pouziva se
pirevazné liberalni, kdy clenové nesou odpovédnost sami za sebe, vedouci nema
rozhodovaci pravomoc. Z hlediska styli podle manazerské miizky je jasné, ze styl 1,1
V MLM neni viibec mozny, protoze bez orientace na lidi i na vykon neni mozné v tomto
systému uspét. Styl 1,9 mlze zptsobit prilis pratelské vztahy mezi lidrem a jeho tymem
a ty pak odvadi pozornost od prace, lidr navic ztraci autoritu. Styl 9,9 také neni
dlouhodobé udrzitelny, protoZze ¢lenové MLM miiZzou vystoupit ze systému a ¢lovek,
ktery neni zaméfen na vztahy, nebude schopen v MLM vybudovat svij tym.
Dlouhodobé muze fungovat styl 5,5, ovSem idedlem je styl 9,9, ktery vede k jesté
lep§im vztahtim, které se promitnou i do lepSich vysledki. O tento stav by mél usilovat

kazdy lidr v MLM.

2.13 Méreni spokojenosti

Zpétna vazba je velmi dulezitym faktorem pii vedeni lidi, proto je vhodné pribézné

méfit spokojenost lidi, které vedeme, vzhledem k praci i k motiva¢nimu systému.
Nejlepsi moZnosti zjiSt'ovani spokojenosti jsou:

— dotaznik — miiZze obsahovat oteviené i uzaviené otazky;

— rozhovor — strukturovany nebo polostrukturovany;

— pozorovani — muze slouzit k ovéfeni pravdivosti odpovédi z dotazniku C¢i

rozhovoru.
U rozhovoru i u dotazniku nastava problém, pokud se respondent stylizuje do

spoleCensky pfijatelné role a odpovida tak, jak si mysli, Ze je od n¢j ocekavano.

Ptedev§im v osobnim rozhovoru je nebezpe¢i, ze dotazovany nevyjadii svou
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nespokojenost. Je proto vhodné tyto metody vhodné kombinovat tak, aby se jejich

v

Pozorovani je mozné bez dalSich nakladii provadét prakticky neustéle, pozorny
lidr by mél automaticky pozorovat své lidi pfi praci a uz jen z toho muze zjistit mnoho
informaci i jejich spokojenosti i motivovanosti. Podrobnéjsi vysledky vSak poskytne

systematické pozorovani podle pfedem daného schématu.

2.14 Souhrn teorie

Systém multilevel marketingu vychazi z pfimého prodeje vyrobkl a sluZzeb a pridava
kK nému moznost budovat si svij tym distributorti, ze kterych ¢len ziskava provize.
Struktura lidi v této organizaci mé tvar pyramidy. RozliSuje se vS§ak MLM a nelegélni
»pyramidy“. V pyramidach narozdil od MLM nedochézi k zadnému prodeji, ale pouze
K nabirani novych ¢lent. Duvéryhodné firmy pusobici na zakladé MLM se sdruzuji

Vv asociacich, kde se zavazuji dodrzovat eticky kodex dané asociace.

Castou kritikou je to, ze MLM spoleénosti nuti &leny kupovat jejich produkty
pro vlastni potfebu. Pokud se vSak ¢len chce stat uspéSnym prodejcem, mél by byt svym
nejlepsim zdkaznikem, musi totiz nabizenym produktim véfit a diikladné je znat. Zadny
prodejce by nemél ,,kazat vodu a pit vino*. Napiiklad prodejkyné kosmetiky by méla

pouzivat prodavanou znacku a byt sama sobé reklamou.

Nézory na MLM jsou velmi rozdilné, faktem vSak je, Ze jsou to legalni firmy,

ve kterych mnoho lidi uspé€lo, ale také mnoho lidi prodélalo penize.

Vedeni lidi vMLM méa sva specifika oproti vedeni podifizenych
Vv zaméstnaneckém poméru. Lidr v MLM musi mit na paméti, ze vede ,,armadu

dobrovolniki* a nemtize tedy ptikazovat nebo stanovovat tresty.

Motivace je vnitini hnaci sila, kterd clovéka vede k urcité ¢innosti. Kazdy ¢lovék
ma jinou uroven motivace a motivacni profil, na kazdého plisobi jiné motivacni faktory.
Motivace je ve stiedu z4jmu mnoha psychologii a proto také vzniklo nespocetné

mnozstvi motivacnich teorii. Mezi nejznamé&jsi patii McGregorova teorie X a Y,

36



Maslowova teorie potieb, afiliacni teorie, Herzbergova dvoufaktorova teorie, Adamsova

teorie spravedInosti a teorie kompetence.

Pti ziskavani novych ¢leni v MLM se cCasto apeluje na potfebu uznani a
sebeaktualizace podle Maslowovy teorie, kterou je mozné v tomto systému uspokojit
1épe nez ve vétsin€ zamestnani. Ocenéni a uznani se Clenovi dostava vétSinou nejdiive
uvniti systému, jeho okoli ho Casto za¢ne uznavat az pii velkém uspéchu, tedy tehdy, az

zbohatne.

Nékteré snahy o motivaci ¢lovéka vSak mlzou mit opacny efekt a vést az
k demotivaci, tedy Kk neochoté provést danou cinnost. Co jednoho c¢lovéka muze
motivovat, mize druhého demotivovat, je tedy nutné klast diraz na individualitu a

potteby kazdého jedince.

Zmény motivace jedince je mozné dosdhnout pomoci stimulace. Je to
kratkodobé&jsi a draz$i varianta, kterd vSak mize pfinaSet dobré vysledky, pokud se
spravné zvoli stimul. Vzhledem k mozné finan¢ni naro¢nosti stimulace a ptipadnému
nulovému efektu v zavéru pii Spatné zvoleném stimulu, je dilezité miru stimulace
ptizplsobit situaci, podat ji ve vhodny cas, a aby odpovidala motivaénim profilim

jedinct. Ke stimulaci se pouzivaji odmény a tresty.

Clovék, ktery umi ¥idit lidi, vést je spravnym smérem, motivovat je a byt jim
ptikladem se nazyva lidr. Lidé lidra nésleduji ne proto, Ze musi, ale protoze chtéji. Lidr
musi mit charisma, nestoji nad lidmi, ale spolu s nimi. V teoriich je vyjmenovano
mnoho vlastnosti, které by mél dokonaly lidr mit, jde vSak o neredlny konstrukt.

Dulezité je, jak ho vnimaji ostatni lidé, jestli je pro né vzorem.

Zakladnim rozdilem mezi koucovdnim a mentoringem je to, ze kouc¢ poklada
otazky, na které koucovany hleda odpoveédi, kdezto mentor spiSe na otazky odpovida a
davé jasné odpovédi. Oba principy vSak maji své uplatnéni. Mentoring ma pouziti tam,
kde je potfeba vysvétlit fakta a predat odborné znalosti, koucovani se uplatituje pii
nalézani n¢jakého feseni a rozvoji dalsich dovednosti. Mentoring se tedy soustfedi spise
na rozvoj znalosti, zatimco koucovani se soustfedi na rozvoj dovednosti. Mentor by mél
mit vyborné odborné znalosti a dlouholeté zkuSenosti v oboru, aby mohl efektivné

pfedavat poznatky instruovanému. Kou¢ by mél naproti tomu mit znalosti psychologie a

37



umét jich chytfe vyuzit k tomu, aby kou¢ovaného mohl vést a zaroven timto vedenim

ucit.

Pfi ovlivilovani motivace clovéka je jen kricek k mozné manipulaci. Lidé
prirozené maji tendenci ovliviiovat druhé ve sviij prospéch, coz vSak muze byt sobecké
a neetické. Pti vedeni lidi je tedy nutné vénovat pozornost tomu, jestli lidr ostatni
motivuje nebo manipuluje. Manipulaci sice je mozné dosahnout pozadovaného cile, ale
jen do té doby, nez si to manipulovany ¢lovék uvédomi, ptipadné jej na to n¢kdo jiny

upozorni.

V pracovnich podminkach se nejednd jen o motivovani jednotlivcd, ale také
0 vedeni tymu lidi tak, aby bylo dosazeno spole¢ného cile. V MLM ma vSak ,,tym* jiny

vyznam a ke ¢lentim se ptistupuje spiSe jako k jednotlivcim.

Dulezity je charakter vztahti a komunikace. Pfedev§im v MLM, kde ¢lovék
muze jednoduse vystoupit, pokud mu prostiedi nevyhovuje, by se méla vztahiim
vénovat velka pozornost. Diiraz je kladem také na pochvaly a ocefiovani ¢lent. Casto se

vyuziva storytelling, tedy ptib&hy tspésnych lidi.

V MLM se vyuziva nejvice liberdlni styl fizeni, podle manazerské mtizky pak

styl 5,5 a snahou je dosdhnout stylu vedeni 9,9, které umoziuje jeste lepsi vysledky.

Pozornost by mé¢l lidr vénovat také zpétné vazbé od svych podiizenych. To, co
vyhovuje lidrovi, nemusi vyhovovat motivovanym lidem, a tudiz pak snaha o motivaci
nebude mit oCekavany efekt. Pomoci pravidelné zpétné vazby je mozné zvySovat
efektivné uroven motivace lidi, jelikoz si ob¢ strany vyjasnuji sva ocekavani a spole¢né
komunikuji a spolupracuji za Gcelem dosaZeni spole¢nych cild, tedy cilii obou stran.
Uroven spokojenosti je mozné zjistit dotaznikem, rozhovorem a omezend také

pozorovanim.
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V analytické Casti prace je popsana spolecnost Mary Kay, jeji historie i soucasnost a je
analyzovan souCasny motivaéni systém firemni a motivacni systém jednotlivych
feditelek a jejich tymil. Ke zpracovani této Casti byly pouzity prevazné interni informace
a literatura. Dale byl proveden a vyhodnocen vyzkum pomoci rozhovori s feditelkami a

dotaznikového Setieni mezi poradkynémi.

Pfestoze na pozici Nezavislé kosmetické poradkyné mohou pracovat a pracuji
také muzi, jedna se o minimum, a proto tento fakt nebude bran v uvahu. Stejné tak
zakazniky mohou byt a byvaji také muzi, pracuje se s nimi vSak vétSinou odliSné nez se

Zenami a proto v praci budou zminény pouze ,,zakaznice*.

3.1 Charakteristika spolec¢nosti

Spole¢nost Mary Kay Inc. byla zaloZena 13. 9. 1963 v Dallasu. ZaloZila ji pani Mary
Kay Ash spolecné sjejim synem Richardem Rogersem s cilem nabidnout zendm
prilezitost k podnikani. Richard Rogers stale pracuje ve funkci pfedsedy predstavenstva.
Jako ptredmét podnikani zvolili pfimy prodej kosmetiky a prvni dva roky také prodej
paruk, které byly v té dobé moderni. Firma zacala s deviti kosmetickymi poradkynémi,
ale i diky systému multilevel marketingu se rychle rozrostla a v souc¢asné dob¢ ptisobi

ve vice nez 35 zemich svéta a ma vice nez 2 500 000 poradkyn. (marykay.cz)

Firma zaznamenava kazdoro¢ni nartst obratu i pfes probihajici ekonomickou
krizi. V roce 2008 dosahl obrat ¢astky 2,6 miliard USD (Mary Kay, 2012). Dtvodem je
jednak osobni ptistup Vv prodeji, ktery umoziuje dobré vztahy se zdkaznicemi, ale také
povaha pfipravkl. Kosmetika je zbozi, které pottebuje kazdy clovek a predevsim Zeny
st ji vZdy koupi bez ohledu na krizi. Spadd do kolonky zbozi, které si lidé neodeptou

I v dob¢ krize, jako je kromé kosmetiky také alkohol a cigarety.

Na Cesky trh firma vstoupila v roce 1997 jako spolecnost s ru¢enim omezenym.
Firma Mary Kay (Czech Republic), s.r.o. ma pobocku v Praze, na Slovensku zacala
firma plsobit v roce 2000 a sidlo je v Bratislaveé. Z celosvétového hlediska se cesky

i slovensky trh v Mary Kay posuzuje spoleénd. Generalni feditelkou pro Ceskou
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a Slovenskou republiku je od roku 2001 Barbora Chuecos. V Ceské a Slovenské
republice ptisobi v soucasné dob¢ jiz kolem 15 000 poradkyn, coz znamena, ze se pocet
poradkyn od roku 2008 zdvojnasobil. Jiz nékolikrat dostala pobocka Ceské a Slovenské
republiky rizna ocenéni za vysoky rust v celosvétovém méfitku, v roce 2003 byla
ocenéna jako nejrychleji rostouci pobocka na celém svété. (Mary Kay, 2012) V roce
2011 dosahly trzby z prodeje 278 938 tis. K¢, coz predstavuje 5% nartust oproti

predchozimu roku. (or.justice.cz)

Obr.4  Porovnani vyvoje prodeji za roky 2006 — 2012
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Zdroj: Vyroéni zprava 2011, or.justice.cz

Mary Kay se zamétfuje pouze na kosmetiku, nabizi celkem ptes 200 ptipravkil péce
0 plet’, dekorativni kosmetiky, pfipravki péce o télo, parfémt a doplitkovych ptipravk.
Firma ma tedy zna¢nou specializaci, diky které se mize zamétovat na kvalitu svych
vyrobkl. Vyroba piipravki probiha vyhradné v Dallasu, jen pro ¢insky trh probiha
vyroba piimo v Cing, vyroba je exkluzivni pouze pro spoleénost Mary Kay. Spole¢nost
investuje do vyzkumu a vyvoje miliony dolarti ro€né, provede vice nez 300 tisic testll a
kosmetiku (Ash, 2012). Mnoho ptipravki dostalo ocenéni od Nezavislé asociace
vizazisth a stylisth v Ceské republice. Pfipravky ani jejich meziprodukty nejsou
testovany na zvifatech, ale testuji se v nezavislych Ilaboratofich na lidskych

dobrovolnicich.
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Spolec¢nost se aktivné vénuje charitativni ¢innosti. Dlouhodobé vénuje urcitou
¢astku z kazdého prodaného kusu vybraného piipravku na Fond ohrozenych déti
v Ceské republice nebo na charitativni sdruZeni Ivany Christové Orin Panacea na
Slovensku. Dale se zaméstnanci i poradkyné veénuji dobrovolnické praci v rdmci

»Mesice dobrych skutkii. (or.justice.cz)

Spole¢nost byla zalozena a dodnes funguje na Zlatém pravidle: ,,Chovej se
K druhym tak, jak chces, aby se oni chovali k tobé* a v hodnotach spole¢nosti na prvnim
misté stoji vira, na druhém misté rodina a na tfetim kariéra, coZ znamena, Ze podnikani
s Mary Kay déva dostate¢ny prostor pro rodinu a nevyzaduje 100% soustiedéni se na
kariéru, jako tomu byva u vétSiny firem. Na téchto principech stoji jak vztahy
k zaméstnanciim spole¢nosti, tak ik poradkynim, ale pfedevsim také vztahy mezi
poradkynémi navzdjem a mezi poradkynémi a jejich zdkaznicemi. Proto zde plati jasné
pravidlo — zakaz ptebirani zakaznic jiné poradkyné, které k piekvapeni vétSiny lidi

V praxi, aZ na vyjimky, opravdu funguje.

Protoze poradkyné reprezentuji spolecnost Mary Kay, musi taky profesiondlné
vypadat. Krom¢ klasickych pravidel profesionalniho vzhledu, jako je Ccistota a
upravenost, je zde stanoven v podstaté dress code, ktery doporucuje nosit Zenské
obleceni — Saty, sukné. Mary Kay je spole¢nosti pro Zeny, proto podporuje Zensky

vzhled.

3.2 Nezavisla kosmeticka poradkyné a reditelka

Aby se zena stala Nezavislou kosmetickou poradkyni, musi podepsat smlouvu s firmou
Mary Kay a zakoupit jednu z variant registraéniho kuffiku. Vybrat si mtze bud’ maly
nebo velky kuffik. Maly kuftik obsahuje pfedev§im pomucky, literaturu a vzorky
pripravkli a pouze dva pripravky v plném baleni. Velky kufiik, ktery je cenové
vyhodnéjsi, obsahuje zakladni piipravky v plném baleni s50% slevou, vzorky,
pomtucky a literaturu. Pro podporu novych poradkyn jsou tyto kuffiky sestaveny tak,
aby poradkyné mohla ihned zacit pracovat a nemusela investovat velké mnozstvi
finan¢nich prostfedkli. Nova poradkyné je vzdy zaregistrovana v tymu poradkyné nebo

teditelky, kterd ji Mary Kay predstavila a ta se tak stava ,,recruiterem* nové poradkyné.
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Béhem trvani smlouvy se tento vztah mezi recruiterem a poradkyni neméni a neni

mozné prestoupit do jiného tymu.

Zaregistrované poradkyné maji pravo si kupovat piipravky Mary Kay pro svou
vlastni potfebu za velkoobchodni cenu nebo aktivné pracovat a prodavat piipravky
zékaznicim. Jejich ziskem je rozdil mezi velkoobchodni a maloobchodni cenou, tedy
urcita sleva z ceny pfipravku, kterd plati pro poradkyné. Tato sleva se urcuje podle
velikosti objednavky a vznika na ni narok az pifi dané velikosti objednavky, funguje
tedy jako mnozstevni sleva. Aby méla poradkyné narok na slevu, musi podat alespon
jednu minimalni objednavku ro¢né, pokud tuto podminku nesplni, zrusi se smlouva, ale

ma moznost se zaregistrovat znovu. Existuje zde i moznost zpétného odkupu zbozi.

Kromé prodeje muze poradkyné také budovat tym, tzv. ,sdilet ptilezitost™, ma
moznost registrovat nové poradkyné pod sebe do svého tymu. Z objemu produkce jejiho
osobniho tymu (z 1. linie) pak ziskava tzv. tymovou slevu, kterou muze uplatnit na
uhradu objednavky. Podle poc¢tu poradkyn v jeji 1. linii, které jsou aktivni, se nachézi na

rizné Grovni kariérového zebticku a podle toho se také méni vyse tymové slevy.

Dalsim krokem je status Nezavislé obchodni reditelky (Sales Director). Tou se
muze poradkyné stat, pokud splni kvalifikaci, tzv. DIQ program. Vstoupit do n¢j miize
poradkyné, ktera je na nejvyss$i pozici v kariérovém zebiiCku poradkyn. Po splnéni
programu DIQ, ktery trva 1-4 mésice, se poradkyné stava obchodni feditelkou a ziskava
tim dalsi vyhody. Ma narok na provizi z produkce celého svého tymu, tedy nejen
z 1. linie. Reditelka i nadéle pracuje jako poradkyné, tedy prodava a sdili piileZitost a
navic také vede a motivuje sviij tym a vychovava nové teditelky. Musi ovSem plnit
minimalni mési¢ni tymovou produkei, v ptipade, Ze ji nesplni dva mésice po sobé&, vraci
se zpé€t na pozici poradkyné. Podle poctu feditelek v jejim tymu se umist'uje na dalSich
z péti pozic v kariérovém Zebficku feditelek. Nejvyssi pozici je Nezavisla National

Sales Director.

3.3 Zpisob prodeje

Prodej ptipravki Mary Kay se uskutectiuje pouze prostiednictvim piimého prodeje

Nezavislymi kosmetickymi poradkynémi. Neni dovolen prodej v maloobchodni siti ani
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na internetu. Filozofie firmy je zaloZzena na individualnim pfistupu k zédkaznicim,

zakaznice si ptipravek pred prodejem vzdy mohou vyzkouset.

Prodej probiha pievazné na tzv. seminafi péce o plet, kde poradkyné zakaznicim
predstavi pfipravky a firmu Mary Kay, nauci je spravné péci o plet, vybere jim
piipravky podle jejich potieb a da jim je vyzkouset. Teprve po vyzkousSeni si zakaznice
mohou piipravky zakoupit. Nasledné je zarucena zaruka spokojenosti, coz znamena, ze
pokud zékaznice nebude s ptipravkem spokojena, poradkyné ji ho vyméni za jiny nebo
vrati penize. Poradkyné jsou se zdkaznicemi i nadéle v kontaktu, poskytuji jim tzv.
zékaznicky servis, kdy kontroluji jejich spokojenost s pfipravky a piedstavuji jim nové

ptipravky.

3.4 Vztahy a komunikace

Vztahy mezi poradkynémi navzdjem i mezi poradkynémi a feditelkami byvaji pfevazné
neformdlni az ptatelské, coz pomah4 budovat uvolnéné a pfijemné prostredi. Dobr¢,
pratelské vztahy mohou byt divodem, pro¢ poradkyné u Mary Kay zistavaji
dlouhodobé¢. Prestoze jsou jednotlivé poradkyné jak v ramci jednoho tymu, tak mezi
tymy navzajem v podstaté konkurentkami, maji spolu €asto ptatelské vztahy a navzajem

si pomahaji a to diky firemni filozofii zaloZené na Zlatém pravidle.

Casto se pouziva storytelling a to jak na firemnich §kolenich, tak na tymovych
schiizkach i pfi komunikaci se zadkaznicemi. Vyuziva se tzv. ,,I story”, coz je piibch
kazd¢ poradkyné¢ o tom, jak se dostala k Mary Kay, co délala predtim, pro¢ se
zaregistrovala, co se v jejim zivoté zménilo a jaké zazila uspéchy. Na Skolenich se
vSechny mentorky, kterymi jsou zpravidla uspésné feditelky, nejdiive pfedstavi pomoci
| story®, ¢imz ukazou ostatnim, Ze zacinaly jako kazda jind Zena a taky se musely na
zaCatku vyrovnavat s problémy a ptfedevSim demonstruji, Ze je mozné uspét. Kazda
Zzena se muze v nekterém z piibéhu uUspéSnych nalézt a identifikovat se s nim. Na
uspéchu doséhla, co pro to musela ud¢lat, aby ostatni vidéli, Ze to mohou dokézat také.

V kontaktu se zdkaznicemi se ,,I story* vyuziva pro sdileni pfilezitosti, aby zadkaznice
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vidéla, Ze se muize stat také poradkyni a jaké vyhody to pfinasi pfimo na piibehu jeji

poradkyné a ne jen teoreticky z brozury.

Pro ptenos informaci se kromé¢ osobnich sd€leni pouzivaji pravidelné tymové
schliizky a tymové zpravodaje, nékteré tymy maji také své webové stranky, pro firemni
komunikaci je to on-line systém a Casopis Applause. Dale také tymové i firemni Skoleni.
Pro hodnoceni poradkyn se vyuzivaji tymové schiizky i zpravodaje, ¢asopis Applause a

nejvyznamnéjsi je firemni vyro¢ni konference. Ocenéni je tedy provadéno veiejné,

piipadna kritika se sdéluje osobné v soukromi.

3.5 Soucasny motivacni systém
3.5.1 Firemni motivacni systém

Spolecnost Mary Kay se snazi podporovat a motivovat poradkyné pomoci riznych
motivaénich programt, vyzev a akci. Tyto motivace plati pro vSechny stejné, nékteré
jsou urcené pouze pro feditelky nebo pouze pro poradkyné, pravidla jsou ale vzdy jasné
dana pro vSechny, kterych se program tyka. Existuje n€kolik stalych programt, dalsi se
vyhlaSuji pribézné a jsou kratkodobého charakteru. Firma rozd€li na motivacnich

systémech na celém svété roéné vice nez 50 mil. USD (Mary Kay, 2012).

Pro podporu novych poradkyn funguje program Perfektni start. Poradkyné maji
moznost pouze v dobé do dvou mésici od registrace zakoupit dva vyhodné balicky
ptipravki, které slouzi pfedevsim k predvadéni na seminafich péce o plet. Pokud tento
program splni, tedy zakoupi si oba vyhodné balicky, dostane navic jeSt€¢ hodnotny
darek, ktery je také nezbytny pro préci, jako jsou Stétce nebo kazeta na dekorativni
kosmetiku. Poradkyné je tak motivovana hned ze zafatku pracovat a na tyto balicky

vydé€lat penize, nebo do nich investuje a pak méa motivaci si penize vydélat zpét.

Program Uspéch v cervené motivuje poradkyné k budovani tymu. Sklada se ze
Ctyt kroka a kvalifika¢ni obdobi pro kazdy krok jsou tfi mésice. Jednotlivé kroky na
sebe navazuji, ale neni nutné je splnit v ramci jednoho roku, tedy hned po sob&. Ukolem

je vzdy za dané obdobi pfivést do svého tymu urcity pocet novych poradkyn a splnit
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urCitou tymovou produkci. Za kazdy krok pak dostane poradkyné¢ dany darek.

Poradkyné mtize darek za dany krok ziskat pouze jednou.

Exkluzivnim ocenénim za prodej je Hvezdny program, ktery je stejny pro
poradkyné 1iteditelky. Za dosazeni urCité hranice vlastni produkce za Ctvrtleti
poradkyné ziskdva tzv. hvezdicku, coz je broz ve tvaru hvézdy s kaminkem podle
dosazené urovné, kterych je pét. K tomu dostane bud’ balicek ptipravkii Mary Kay nebo
hodnotny darek a je pozvand svou fteditelkou na ,hvezdnou veceri® s ostatnimi
poradkynémi, které program také splnily. Tento program poradkyné mtzou plnit kazdé
Ctvrtleti, pokud ho splni vicekrat, na brozi se méni ¢islo, které znaci, kolikrat tohoto
ocenéni poradkyné jiz dosahla. V Mary Kay je to symbol tspéchu. Celoro¢ni plnéni
programu, tedy ziskani jakékoli wrovné hvézdicky kazdé ctvrtleti automaticky
kvalifikuje poradkyni do programu Souhvézdi nej... a ziskava hvézdny piivések a

prémiovy balic¢ek ptipravki nebo hodnotny darek.

Za celoro¢ni produkci ma poradkyné také moznost se umistit v Kralovském
dvoru osobniho prodeje nezavislych kosmetickych poradkyn. Toto ocenéni je pouze pro
poradkyné, teditelky se umistuji v Krdlovském dvoru osobniho prodeje nezavislych
Sales Directors, navic maji také Krdalovsky dvir sdileni prilezitosti a nejlepSich tymii.
Poradkyné, kterd splni podminku pro kralovské dvory, dostane broz — zlatého ¢meléka
s diamanty, poradkyné na prvnich tfech mistech v prodeji dostanou navic také prsten
S brilianty, poradkyné na prvnim misté bude mit vétSiho ¢melaka a navic korunku. Tyto
ocenéni se vyhlaSuji na kazdorocni Vyrocni konferenci a probihaji podobné jako

vyhlaseni soutéZe Miss. Pro Zeny je toto uznani a potlesk velmi dlileZité a motivacni.

Vyro¢ni konference, které se ucastni nékolik tisic poradkyn, funguje jako
motivace i sama o sob&. Na podiu mluvi nejispésnéjsi zeny z Mary Kay, $koli a oceruji
se. Spole¢nost se snazi, aby se co nejvice kosmetickych poradkyn alespoil na chvili
proslo po pddiu a aby zazily ten pocit a potlesk publika. Pocitaji s tim, Ze kdyZ to Zena
jednou zakusi, ptiSté tam bude chtit stat znovu a s lepSim ocenénim, aby dostala vice

prostoru.

Motivaci je také touha stat se feditelkou, kterd je podpofena ze strany firmy

nejen na Skolenich, kde jsou zdlraziiovany vyhody feditelek, ale také pomoci programii,
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které jsou urcené pouze pro feditelky a tudiz stimuluji poradkyni k tomu, aby se stala
feditelkou a poté mohla plnit tyto programy. Jednd se napf. o moznost umistit se
V Kralovskych dvorech pro teditelky, ziskat zdarma auto — rtizovou Octavii, letét na

Vyroc¢ni konferenci do Dallasu nebo vyhrat zajezd do luxusnich destinaci.

Spolecnost hojn¢ vyuziva statusovych symbola pro odliSeni poradkyn a feditelek
na ruznych pozicich a rizné uspéSné. Témito symboly jsou napiiklad teditelské
kostymy, které na prvni pohled odlisuji feditelky od poradkyn, dale jsou to prevazné
broze demonstrujici splnéni urCité firemni vyzvy. Tyto symboly slouzi jednak k ocenéni
a uznani dané zeny, aby se citila vyjimecné a také pro motivaci ostatnich, vzbuzuji
touhu také doséhnout daného uspéchu. Na druhou stranu feditelské kostymy vyclenuji,
odlisuji ,,vedouci* — feditelky. V teoriich je spiSe doporu¢ovano nevyclenovat vedouci
pracovniky od fadovych zaméstnancii, aby se zamezilo povySenému jednani. V Mary
Kay vS8ak odliSeni feditelek piisobi motivacné, protoze kazda poradkyné ma Sanci stat se
teditelkou pouze vlastnim usilim. Také feditelky nemaji divod se chovat povysené,
protoze je v jejich zajmu vychovavat nové tfeditelky z poradkyil. Nékdy se vSak mize
objevit povysené jednani, zejména pii tzv. ,,nemoci z povyseni, tedy u nové vzniklych

reditelek.

Vsechny firemni motivace jsou voleny tak, aby byly zajimavé pro Zeny, aby jako
darek dostavaly néco, co by si samy nikdy nekoupily, jako jsou pravé brilianty a aby
vyjadfovaly symbol tspéchu. K poukazani na zasluhy poradkyn slouzi také mési¢nik
Applause, kazdy totiz rad vidi zvetfejnéné své jméno. Dilezitym faktorem je prave
uznani a potlesk, ktery obycejna Zena v béZném Zivoté témét nezazije. Proto spole¢nost
neposila dary jen poStou, ale pfedava je pred publikem. Cely marketingovy plan je
vV Mary Kay postaven na chvale. Motivace vychdzi uz z provizniho systému, kazda
poradkyné mé Sanci sama ovlivnit vysi svého piijmu podle toho, jak pracuje. Také
systém slev podle vySe objednavek motivuje dosdhnout vyssi slevy a mit objednavku
vyhodnéjsi. MliZe to vSak plsobit i opacné, protoZe poradkyni nikdo nemulzZe do prace
donutit. Slevy zacinaji od objednavky v hodnoté 1,5 basics (basic je zakladni mérna
jednotka), vyssi sleva je od 3 basics a nejvyssi od 8 basics. Za objednavku v hodnoté 4
basics a jejich nasobkll obdrzi poradkyné automaticky bonus ve formé darku, ktery se

méni kazdy mésic.
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3.5.2 Motivacni systém reditelek

Reditelky se snazi podpofit a doplnit firemni motivaéni systém, poradaji kazdy mésic
tymovou schiizku, kde ocenuji uspéchy svych poradkyn. K oceniovani ¢asto vyuzivaji
vlastni zpravodaj, ktery dopliiuje firemni Applause a kde se snazi jmenovat co nejvice

poradkyn.

Motivacni systém si kazdéa feditelka urcuje sama, proto je velmi individudlni.
Nekteré feditelky nemusi vytvaret dalsi motivace, ale jen zdlrazinovat motivace firemni,

vétsina feditelek v§ak ma sviij vlastni motivaéni systém.

Prodej feditelky podporuji bud’ vyhlaSenim nejlepSich poradkyn v prodeji za
uplynuly mésic, vyhlasi vétsinou ,krdlovnu prodeje, piipadné¢ dal$i umisténi. Nebo
ocenuji poradkyné za dosazeni urcité produkce, naptf. za dosazeni 5 basics. Kazda
poradkyné¢ ma vsak jiné moznosti, zalezi jestli pracuje v Mary Kay naplno nebo jestli
chodi navic do zaméstnani nebo studuje apod., proto poradkyné, kterda ma Mary Kay

jako privydelek nemusi mit moznost dosahnout na stanovené tirovng.

Ve sdileni pfilezitosti to funguje podobné&, tedy vyhlasuje se bud’ ,krdlovna
sdileni prilezitosti* nebo teditelka doptedu vyhlési, ze za urcity pocet novych poradkyn

dostane dany recruiter odménu.

Nekteré feditelky pak podporuji motivacni systém firmy tim, ze k darku od
firmy ptidaji dalsi darek, napt. za splnéni Hvézdného programu dostane poradkyné jeste

darek od teditelky.

Samoziejmosti by mélo byt, Ze kdyZ poradkyné splni jakykoliv firemni program,
bude na tymové schlizce ocenéna potleskem, protoZe to pro ni znamena vice, nez kdyz

0 svém uspéchu vi jen ona sama.

3.6 Vyzkumné metody

Pro vyzkum byly zvoleny rozhovory a dotazniky. Nejdiive byly provedeny
polostrukturované rozhovory s feditelkami, které mély za ukol zjistit aktualni motivacni

systémy danych feditelek, odhalit problémy, které feditelky maji zajem feSit a ziskat od
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nich naméty pro zlepseni systému. Bylo vybrano pét feditelek, které se lisily v dob¢, po
kterou v Mary Kay pracuji, ve velikosti svych tyml a objemu primérné mésic¢ni
produkce, aby byl vzorek co nejvice variabilni. Proto byla zahrnuta jak zatim neuspésna

reditelka, tak feditelka, kterd uspéla velice rychle.

Na zakladé ziskanych informaci byl sestaven dotaznik (viz Pfiloha ¢. 1), ktery
byl s feditelkami také konzultovan, aby splioval jejich pozadavky a vysledky pro né
byly pfinosem. Poté probéhla pilotdz mezi poradkynémi, aby byla =zajisténa
srozumitelnost a komplexnost. Dotaznik byl S$ifen pomoci webového formulaie

poradkynim z riiznych tyma.

3.7 Vysledky vyzkumu
3.7.1 VysledKky rozhovori

Pro piehlednost jsou dotazované feditelky oznaceny cislici podle dosazeného uspéchu

S ohledem na vy$i primérné mésicni tymové produkce a pocet poradkyn v tymu.

uspesna).

Tab.1  Piehled dotazovanych ieditelek

Cislo Tymova produkce Pocet poradkyn Z toho aktivnich Pocet let
feditelky [basics] v Mary Kay
1 190 88 30 2
2 160 76 66 6
3 140 80 62 12
4 115 90 15 5
5 27,2 28 4 4

Zdroj: Vlastni prace

Tab.2  Podil aktivnich poradkyn a produkce na poradkyni

Cislo Aktivni Produkce na Produkce na aktivni
feditelky poradkyné [%] poradkyni [basics] poradkyni [basics]
1 34% 2,16 6,33
2 87% 2,11 2,42
3 78% 1,75 2,26
4 17% 1,28 7,67
5 14% 0,97 6,80

Zdroj: Vlastni prace
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Na zéklad¢ tabulky je mozné konstatovat, ze uspéch nezalezi na Case, po ktery dana
feditelka pracuje v Mary Kay. Reditelka &. 1, ktera je u Mary Kay teprve dva roky mé
vyssi produkei a vice poradkyn v tymu nez feditelka €. 3, kterd je u Mary Kay 12 let.
Kazdy méa své vlastni tempo a neni tedy pravda, ze uspét muzou jen ti, kteti piisli pii
zakladani spole¢nosti. Reditelka ¢. 1 se da vSak povaZovat spiSe za extrémni piipad

rychlého tspéchu.

Neni dulezity jen celkovy pocet poradkyn v tymu, ale hlavné pocet aktivné
pracujicich, které objednévaji pravidelné témeét kazdy meésic a prispivaji do tymové
produkce vyssi objednavkou. S t€émito poradkynémi uz nemaji feditelky tolik préce,
nemusi je kazdy mésic motivovat k objednavce, tyto jiz objedndvaji pravidelné, protoze
pravidelné pracuji a prodavaji. Pfedpokladem by tedy bylo, ze ¢im vice je v tymu
aktivnich poradkym, tim vétsi bude tymova produkce. Udaje o feditelce ¢. 1 viak tento
fakt zcela popiraji, divodem mulze byt sice nizs§i pocet poradkyn, ale o to vice
produktivni poradkyné a nebo velmi produktivni samospotiebitelky. Naopak feditelka
¢. 4 predpoklad potvrzuje, prestoze ma celkové nejvice poradkyn, je z nich aktivnich

pouze 17 % a to se odrazi na celkové tymové produkci.

Vsechny oslovené teditelky mély stejnou motivaci k tomu stat se feditelkou.
Chtély kariéru, financni nezavislost, absenci $éfa, Casovou flexibilitu, osobni rozvoj a

chtély pomahat ostatnim lidem.

Novou poradkyni feditelky motivuji predevs§im tak, Ze ji vysvétli vSechny
vyhody, které se ji v Mary Kay nabizi, jako je slusny vydélek, zabava, nové znalosti,
sebevédomi, prace na sob¢€, byt v kolektivu novych zen apod. Dale ji pozvou na Skoleni
a tymovou schizku, pomlZou ji s prvnimi seminafi péfe o plet. Pak uZ rozhodnuti
nechaji na ni, protoZze poradkyné¢ musi byt motivovanid piedev§im vnitiné. Jedna
z feditelek uvedla, Ze se také snaZi najit pravé tuto vnitini motivaci kazdé poradkyné
béhem osobniho rozhovoru a podle toho ji pak nabidne to, co by se této konkrétni

poradkyni mohlo libit.

A 4

Podobné pracuji také se stavajicimi poradkynémi. Nejuspésnéjsi feditelky
spoléhaji predev§im na vnitini motivaci, na to, Ze poradkyné chce vydélavat sama a

chce dosédhnout uspéchu, urcitého ocenéni. Primérné feditelky uvedly, Ze navic pracuji
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I S mésicnim planem, ktery pomohou poradkyni stanovit a s tymovymi i firemnimi
motivacemi a vyzvami. Reditelka &. 5 pracuje pouze s firemni motivaci, coz oviem
V podstaté¢ odpovidd tomu, co uvedly ty nejuspeésnéjsi feditelky. Problém muze byt
Vv tom, ze feditelka musi byt vzorem pro své poradkyné, proto poradkynim z tymu
neuspésné feditelky nestaci firemni motivace, protoze nemaji Sanci si rozvinout
dostatecnou vnitini motivaci, k tomu potfebuji vidét spéchy svého lidra. Spoléhat na
vnitini motivace a firemni vyzvy se proto vyplati, az se dostavi uspéch teditelky, ktery

budou chtit poradkyné nasledovat.

Pii motivaci poradkyn ke sdileni piileZitosti je to opét podobné. Reditelky
hlavné vysvétluji pozitiva budovani tymu, jako jsou provize a mensi riziko, ze ztrati

zakaznice, protoze registrované zakaznice jsou loajalnéjsi. Propaguji také vyhody

pozice feditelky.

Pro praci poradkyné je nezbytnad ucast na Skolenich a tymovych schizkéch.
Reditelky to svym poradkynim davaji jasné najevo, a proto také vysvétluji vyhody
ucasti, jako jsou nové informace, naCerpand energie, ale také zabava s ostatnimi
poradkynémi. Pokud néjaka poradkyné opakované nechodi na tyto akce a vymlouva se,
je to pro teditelku signalem, ze doopravdy pracovat nechce a vi, Zze na ni nema plytvat

zbytecnou energii.

Reditelky vybiraji konkrétni odménu, darek pro poradkyni podle toho, co si
mysli, Ze se dané¢ poradkyni bude libit. Hodnotu darku urcuji vétSinou odhadem, jen

jedina feditelka uvedla, Ze vybira darek v hodnoté 10 % z obratu poradkyné.

Zajimavym faktem je, Ze vétSina dotazovanych feditelek neméd pevné dany

vvvvv

urcuji podle aktudlni situace. Neni tedy jednoznacné, jestli pevné dany systém motivace

ma vliv na Gspéch feditelky nebo ne.

VétSina feditelek je se svym motivacnim systémem v podstaté spokojend, ale

uvédomuji si, ze vzdy je co zlepSovat a maji zajem na tom pracovat.
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Co se tykd vztahli mezi feditelkami a poradkynémi, feditelky uvadi, ze
s poradkynémi jednaji spiSe pratelsky, ale zaroven usiluji o udrzeni profesionalniho

odstupu a své chovani se snazi ptizptsobit situaci.

vvvvvv

reditelky (€. 2, 3 a 4) se setkavaji navic jesté s kliCovymi poradkynémi — S novymi, které
zaCinaji pracovat nebo s témi, které se chtéji posunout a maji zdjem o podporu. Déle se
setkévaji na tymovych i firemnich $kolenich a na teambuildingovych akcich. Nejméné
uspeésna teditelka (€. 5) se setkdva s tymem pouze na tymovych schiizkach, nejvice
uspésna (€. 1) na tymové schiizce a mimo ni, jen pokud to poradkyné vyzaduje, jinak
jsou v kontaktu telefonicky. Proto tu opét neni jednoznacny vztah mezi kontaktem

S tymem a uspésnosti feditelky.

Reditelky s v&tsim tymem (&. 1, 2 a 3) poradaji skoleni pravidelns, kazdy mésic
maji $koleni pro nové poradkyné i pro stavajici poradkyné. Reditelka &. 2 poiada
Skoleni dokonce kazdy tyden. Frekvence Skoleni vSak zavisi na poctu poradkyn v tymu

a na poctu novych poradkyn, které potfebuji vice Skoleni nez ty stavajici.

Dulezita je také prace se samospotiebitelkami, které kosmetiku kupuji pro
vlastni potfebu a nepracuji aktivné. Objednavky od samospotiebitelek jsou také
dalezitym ptfinosem pro tymovou produkci. VSechny feditelky s nimi pracuji velmi
podobné a to tak, ze jim hlidaji pravidelné objednavky, zvou je na akce, na novinky,

jsou s nimi v kontaktu a jednaji s nimi jako s VIP zakaznicemi.

Nejvétsi problém vidi feditelky ve zjiSténi vnitini motivace poradkyn,
uvédomuji si, Zze poradkyné musi byt motivovand piedevS§im sama a tuto vnitini
motivaci by v poradkynich rady naSly a podporovaly. Dale se setkavaji s lenosti Zen

vibec zadit pracovat.

PrestoZe se jedna o maly vzorek feditelek, je mozné z rozhovorti vyvodit urcité
zaveéry. Predevs§im je potfeba upiednostnit kvalitu poradkyn pied kvantitou. Z tabulky
¢. 1 vyplyvé, ze k vysoké tymové produkci neni dilezity absolutni pocet poradkyn

V tymu a dokonce neni rozhodujici ani pocet aktivnich poradkyn.
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Vsechny oslovené feditelky spojuje velmi podobny motiv pro praci v Mary Kay,
také podobné pracuji s novymi poradkynémi, se samospotiebitelkami a motivaci ke
sdileni pftilezitosti a ucasti na Skoleni. Témét zadna z feditelek nema pevny motivacni

systém a odméeny voli podle situace.

Za pozornost stoji fakt, ze uspesné teditelky pracuji kromé firemnich motivaci
také s motivacemi tymovymi a pomahaji svym poradkynim se stanovenim mésicnich
plant, setkavaji se s klicovymi poradkynémi Castéji nez jednou za mésic na tymové

schuzce.

3.7.2 Vysledky dotazniki

Dotaznik (viz ptiloha ¢. 1) obsahuje celkem 26 otazek, z toho prvnich Sest otazek je
uvodnich, dalSich osm otdzek se tyka hodnoceni feditelky, nasleduje pét otdzek ohledné

motivace a na konci je sedm otazek, které zjist'uji idaje o respondentovi.

Sbér dat probihal v bfeznu 2013, dotaznik byl distribuovan elektronicky pies

feditelky a socialni sité. Celkem se Setieni zG¢astnilo 74 poradkyn.

Nésledné byla provedena analyza a vysledky byly shrnuty do tabulek
(viz ptiloha €. 2) a grafu (viz ptiloha ¢. 3). Dale byly stanoveny hypotézy pro zkoumani
vztahll mezi proménnymi. Pro ovéfeni hypotéz byl zvolen chi-kvadrat test (test dobré
shody), ktery ovéfuje, jestli ma ndhodné velicina urcité rozdéleni pravdépodobnosti.

Byla zvolena hladina vyznamnosti 5 %, pro p > 0,05 byla hypotéza zamitnuta.
Aktivita poradkyné je charakterizovdna vysi primérné mésicni objednavky.

Byly stanoveny nasledujici hypotézy:

H1: Dtivod pro registraci zavisi na véku poradkyné.

H2: Podpora okoli zavisi na aktivité poradkyné.

H3: Vztah poradkyné s feditelkou zavisi na délce registrace poradkyné.

H4: Frekvence komunikace poradkyné s fteditelkou zavisi na aktivité
poradkyné.

52



H5:

H6:

H7:

H8:

H9:

H10:

H11:

H12:

Frekvence komunikace poradkyné s feditelkou zavisi na délce registrace

poradkyné.

Frekvence obdrzeni ocenéni a pochval od feditelky zavisi na aktivité

poradkyné¢.

Frekvence obdrzeni ocenéni a pochval od feditelky zavisi na délce

registrace.

Pomoc feditelek se stanovenim cilti souvisi s aktivitou poradkyné.
Chovani poradkyn pii vysoce stanoveném cili zavisi na jejich aktivite.
Chovani poradkyi pii vysoce stanoveném cili zavisi na jejich véku.
Chovani poradkyn pfi vysoce stanoveném cili zavisi na délce registrace.

Preferovany druh motivace (individualni vs. tymové) zavisi na aktivité

poradkyné.

Informace o respondentech

Pro identifikaci respondenti byly zahrnuty dotazy slouzici pro posouzeni aktivity

poradkyné, a to délka registrace u Mary Kay, priimérna mési¢ni objednavka za posledni

rok, pozice v kariérovém zebii¢ku, na které se poradkyné aktualné nachazi a jestli ma

poradkyné kromé& Mary Kay jinou ¢innost, praci, studium ¢i matefskou dovolenou. Dale

dotaznik zjiStoval nejvyssi dosazené vzdélani, vék a jméno hodnocené teditelky, aby

mohly byt anonymni vysledky poskytnuty dané feditelce. Otazku na jméno feditelky

zodpovédélo 94,6 % respondenti.
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Graf1  Jak dlouho jste registrovana u Mary Kay?

Jak dlouho jste registrovana u
Mary Kay?

WO-12 mésicl

W 13-30 mésicu

w31+ mésicl

Zdroj: Vlastni prace

Nejvice poradkyn (40,5 %) je v Mary Kay registrovano méné nez jeden rok. 32,4 %
poradkyn je v Mary Kay do 30 mésici a 27 % vice nez 31 mésict.. Prvni rok byva

v Vv

mésict, nejnizsi hodnota je nula mésicl, poradkyné se teprve zaregistrovala a nejdéle je

registrovand poradkyné 8 let (96 mésict).

Graf2  Jaka je VaSe primérna mési¢ni objednavka za posledni rok?

'

Jaka je Vase primeérna mésicni
objednavka za posledni rok?
12,7%

m 0 - 3 basics

W 4 - 8 basics

M 9 + basics

57,1%

Zdroj: Vlastni prace
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57,1 % poradkyn ma primérnou mési¢ni produkci 0 - 3 basics, vyuzivaji tedy nejnizsi
slevové trovné, fadi se mezi né¢ samospotiebitelky a poradkyné, které maji Mary Kay
jako privydélek. 30,2 % poradkyn ma primérnou produkci 4 - 8 basics, ty vyuzivaji
vetsi slevy a dalSich vyhod. 12,7 % poradkyit ma primérnou produkci véEtsi nez
9 basics, to jsou poradkyné, které vétSinou pracuji naplno a plni Hvézdny program nebo

zacinajici poradkyné, které plni Perfektni Start.

Graf3  Na jaké pozici kariérového Zebiicku se aktualné nachazite?

Na jaké pozici kariérového Zebricku se
aktualné nachazite?

0,
1,49, 27% 0.8%

W Kosmeticka poradkyné

14,9%

m Senior Consultant
Star Recruiter

W Team Leader

M Future Sales Director

74,3%

Zdroj: Vlastni prace

74,3 % respondentt tvofily zeny na pozici Kosmetické poradkyné, coz znamena, ze
nemaji svtj tym. Zbytek, 25,7 % poradkyn ma sviij tym, z nich bylo nejvice poradkyn
(14,9 %), které maji jen jednu az dvé poradkyné pod sebou (pozice Senior Consultant).
Nejméné obsazené pozice jsou Star Recruiter (3 — 4 poradkyné v tymu) a Team Leader

(5 — 7 poradkyn v tymu).
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Graf4  Mate kromé Mary Kay jinou ¢innost? Jestli ano, jakou?

Mate kromé Mary Kay jinou ¢innost?
Jestli ano, jakou?

12,2%  1,4% ENe
24,3%

B Studium
m Castecny Gvazek,
dohoda apod.

m OS5V, podnikéni

H Hlavni pracovni pomér

B Mateiska dovolend

Zdroj: Vlastni prace

Nejvice respondent bylo mezi studentkami, a to 28,4 %, dalsich 20,3 % respondentt
pracuje na ¢aste¢ny uvazek nebo na dohodu, 13,5 % podnika, 12,2 % pracuje na hlavni
pracovni pomér a 1,4 % poradkyn je na matetské dovolené. 24,3 % poradkyn nema

kromé& Mary Kay zadnou dalsi ¢innost.

Graf5  Jaké je VaSe nejvyssi dosaZené vzdélani?

Jaké je Vase nejvyssi dosazené vzdélani?

48,6%

 Stredoskolske

| Vysokoskolske

51,4%

Zdroj: Vlastni prace

51,4 % poradkyn ma vysokoskolské vzdélani a 48,6 % stiedoskolské, neni zde tedy
velky rozdil v trovni vzdélani. Vzhledem k poctu lidi s vysokoskolskym vzdélanim

v populaci je v Mary Kay signifikantni zastoupeni vysokos§kolacek.
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Graf 6  Uved’te Vas vék

Uvedte Vas vék:

m18-24
m25-34

W35+

37,0%

Zdroj: Vlastni prace

37 % poradkyn ma do 24 let, dalsich 37 % od 25 do 34 let a pouze 26 % je starSich
35 let. Nejmladsi poradkyni je 18 let, nejstarsi 72 let, primérny vék je 31 let.

Uvodni otazky

Graf 7 Vztah divodu registrace a véku poradkyné
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Tab.3  Vztah diivodu registrace a véku poradkyné

e df p
10,760 8 0,216

Zdroj: Vlastni prace

Téméf polovina Zen (45,2 %) se registrovala jako samospotiebitelky, protoZze chtély mit
levnéjsi pripravky pro vlastni potiebu. 34,2 % Zen chce mit pfivydélek k praci, matei'ské
dovolené nebo ke studiu. Pouze 11 % zen chce hned od zacatku budovat kariéru. 4,1 %
zen chtélo nékomu pomoci svou registraci naptiklad ke splnéni n¢jaké vyzvy. Jako jiné
odpovédi zeny uvadely, Ze se chtély naucit licit a starat se o plet nebo pracovat jako
vizazistky. Cilem feditelek je zvysit predevsim pocet téch, které chtéji podnikat a

vénovat se praci poradkyné naplno a ze samospotiebitelek ude€lat aktivni poradkyné.

Jako samospotiebitelky, které chtéji levnéjsi pripravky, se nejéastéji registrovaly
Zzeny mezi 25 a 34 lety (39,4 %) a poté Zeny nad 35 let (36,4 %), nejméné Zeny pod 24
let (24,2 %). Ptivydélek nejvice volily Zeny do 24 let (52 %), s v€kem tento diivod
klesal a to zfejmée proto, ze Zeny ve vékové kategorii od 18 do 24 let jsou nejCastéji
studentky, které chtéji privydélek ke studiu, star$i Zeny pak byvaji zaméstnané, proto
nemaji tolik o pfivydélek zajem. Naopak kariéru chtély nejvice Zeny z vékové kategorie
od 25 do 34 let (57,1%), v tomto veéku €loveék hledd praci a seberealizaci, miize se tedy
zaCit vénovat podnikani snadnéji nez pii studiu. Nejméné touZily po kariéte zeny nad 35
let (14,3 %). Pomoci nékomu svou registraci chtély nejvice Zzeny do 24 let (66,7 %),
byvaji to kamaradky poradkyn. S vékem tento diivod klesd, mezi Zzenami nad 35 let jej

nezvolil nikdo.
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Graf8  Proc jste v soucasné dobé v Mary Kay?
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Zdroj: Vlastni prace

Tato otdazka meéla za ukol zjistit, jestli se od registrace zménil motiv poradkyné byt
v Mary Kay. Bylo mozné oznacit vice odpovédi. Nejvice poradkyn (59,5 %) je v Mary
Kay kvuli levngjsim pfipravkiim, pocet samospotiebitelek tedy narostl o 14,3 %.
Nékteré poradkyné za€nou pracovat, ale po urcité dobé pfestanou a zlistanou pouze jako
samospotiebitelky. Podle ostatnich odpovédi je vS§ak mozné usuzovat, ze tuto moznost

volily také poradkyné, které aktivné pracuji, jako sviij vedlejs$i motiv.

Dal$imi nejc¢astéjs§imi motivy (nad 50 %) je osobni rozvoj, vzdélavani a skoleni.
Pocet poradkyn, které chtéji privydélek, vzrostl o 3,6 % a pocet poradkyn, které chtéji
kariéru, narostl dokonce o 24,1 %. Z toho jde vidét, Ze neni chyba registrovat Zeny jako
samospotiebitelky, protoze mnoho z nich muize zaéit pracovat az Casem, napiiklad

protoze ptisly o praci nebo protoze si ovéfi, ze systém Mary Kay funguje a vidi kolem

sebe Zeny, které dokazaly uspét.

Vice nez 30 % zen je v Mary Kay kvuli kolektivu a prostredi. 24,3 % zen
zustava v Mary Kay, protoze do podnikani jiz hodné investovaly, naptiklad si uz

vytvortily sklad ptipravkl a necht&ji o n&j pfijit ani vyuzit zpétného odkupu u firmy.
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Jako dalsi motivy uvedly poradkyné, Ze je prace bavi, finan¢ni nezavislost a kvalitu

ptipravki.

Graf9  Pokud jiz aktivné nepracujete v Mary Kay, proc jste prestala?
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Zdroj: Vlastni prace

Otazka byla urcena pro poradkyné, které diive aktivné pracovaly, ale po urcité dobé
prestaly, proto ji vyplnilo pouze 19 poradkyn. Nejéastéjsim problémem (26,3 %) byl
nedostatek Casu a jiné duvody (26,3 %), mezi kterymi byly nemoc, pobyt v zahrani¢i a

absence vlastniho auta, které je podle dané poradkyné dtlezité pro praci.

Ctyii zeny (21,1 %) uvedly, Ze se jim nelibil dany systém, coZ ukazuje, ze MLM
neni pro kazdého, ale zaroven je na kazdé feditelce (recruiterovi), aby nové poradkyni
vysvétlila vyhody tohoto systému a ptivedla ji na Skoleni, aby méla poradkyné dostatek
relevantnich informaci a poté se mohla rozhodnout, jestli chce pracovat nebo ne. Pouze
dvé poradkyné odradilo okoli, pro objektivnéjs§i zhodnoceni by vSak byl potieba
mnohem vétsi pocet respondentii. Nikdo neodpovédél, Ze by ho prace nebavila nebo by

byla tézka, coz je dobré znameni.
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Graf 10 Mate pocit, Ze je ve vasem tymu dobry tymovy duch?
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Zdroj: Vlastni prace

Téméf tii Ctvrtiny poradkyn (71,6 %) ma pocit, ze je v jejich tymu dobry tymovy duch a
dalsi ctvrtina si mysli, Ze je sice dobry, ale mohl by byt lepsi. Pouze 5,5 % poradkyin ma
opacny nazor. To je velmi dobry vysledek, protoze tymovy duch je dulezity zejména pti
plnéni programd, kde je nutné splnit tymové tikoly a také tymovy duch vytvari pratelské
prostiedi, které poradkyné udrzuje v Mary Kay.

A4

Graf 11 Co Vam pripada na praci v Mary Kay nejtézsi?
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Zdroj: Vlastni prace
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224

problém ve vSech MLM systémech i V podnikéni obecné, protoze 2é1dn3’1 podnikatel by

nem¢l ¢ekat az si ho zdkaznici najdou.

Dalsim ¢astym problémem pro 33,8 % poradkyn je telefonovani zakaznicim,
v dob¢ internetu uz lidé nejsou zvykli tolik telefonovat a také je té€zké pres telefon

prezentovat sama sebe a nabizet néco.

Pro 20 % poradkyn je tézk4 samotnd prace, tedy prodej a sdileni pftilezitosti.
Jako jiny divod je najcastéj$i piekonavani sebe sama, vyrovnani se s pocateénimi
obtizemi jako je investice, organizace Casu, uc¢eni se novym vécem, piekonani prvnich
neuspéchi, ruseni domluvenych schiizek a pro jednu poradkyni je problémem také cena

kosmetiky.

Graf 12 Vztah podpory okoli a aktivity poradkyné
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Zdroj: Vlastni prace

Tab.4  Vztah podpory okoli a aktivity poradkyné

2

X df p
8,382 8 0,397

Zdroj: Vlastni prace
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79,7 % poradkyn ma alespont néjakou podporu v okoli, zbytek, 20,3 % nema zadnou
podporu. Pouze necelych 30 % poradkyn ma podporu od vSech. Bez podpory je velice
tézké pracovat v MLM, okoli vSak ¢asto nemda zadné informace o této praci. Pokud
poradkyné nenajde podporu ve svém okoli, je nezbytné, aby nasla podporu alespon

u své tfeditelky a kolegyn v Mary Kay.

a de¢laji tedy vétsi objednavky. Podporu od vSech maji navzdory oc¢ekavani nejvice
poradkyné, které objednavaji pouze 0-3 basics (52,6 %), dalsi dvé kategorie maji
26,3 % a 21,1 %. Od nékterych ¢lent rodiny maji podporu poradkyné, které objednavaji
4 - 8 basics (47,4 %) a 0-3 basics (42,1 %). Pouze partner podporuje nejvice poradkyné
s objednavkou do 3 basics (83,3 %), ostatni kategorie maji shodn¢ 8,3 %. Pouze znami
podporuji jen poradkyné s objednavkou do 3 basics (100 %). Odpoved "nikdo"
nejcastéji volily poradkyné, které objednavaji 0-3 basics (58,3 %), pak kategorie 4 - 8
basics (33,3 %) a nejméné kategorie nad 9 basics (8,3 %). Zde vysledek odpovida
predpokladu.

Hodnoceni reditelky

Graf 13 Souvislost mezi vztahem s feditelkou a délkou registrace
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Zdroj: Vlastni prace
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Tab.5  Souvislost mezi vztahem s Feditelkou a délkou registrace

e df p
3.269 6 0,774

Zdroj: Vlastni prace

Tti Ctvrtiny poradkynn ma se svou feditelkou dobry vztah, ztoho u 62,2 % jde
o pratelsky vztah a u 13,5 % jde o profesionalni vztah. 21,6 % poradkyn
charakterizovalo vztah jako néco mezi ptatelskym a profesionalnim. Pouze necela 3 %
jsou Spatné, Cist¢ profesionalni vztahy. Vztahy v Mary Kay jsou tedy celkové az na

vyjimky velmi dobré.

Ptedpokladem je, Ze pratelsky vztah s teditelkou se vyviji a méni k lepSimu
s délkou registrace, protoze se feditelka s poradkyni 1épe znaji. Pratelsky vztah
s feditelkou maji nejvice poradkyné, které jsou registrované méné nez rok (43,5 %),
s délkou registrace pocet poradkyn s pratelskym vztahem k feditelce klesd. Dobry, ale
Cisté profesionalni vztah maji nejvice také poradkyné registrované méné nez rok (50 %),
pak poradkyné registrované déle nez 31 mésici (30 %) a nejméné¢ poradkyné
registrované 13 - 30 mésict (20 %). Spatny vztah maji stejné poradkyné z kategorie do
12 mésicti a 13 - 30 mésici (obé 50 %), z kategorie nad 31 mésicii nikdo, coZ milize byt
zpusobeno tim, ze poradkynég, které maji Spatny vztah s feditelkou, nevydrzi u Mary
Kay dlouho. Néco mezi pratelskym a profesionalnim vztahem maji nejvice poradkyné
nad 31 mésict (43,8 %), dale 13 - 30 mésict (31,3 %) a nejméné do jednoho roku

(25 %). Ptedpoklad se nepotvrdil.
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Graf 14 Vztah frekvence komunikace a aktivity poradkyné
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Zdroj: Vlastni prace

Tab.6  Vztah frekvence komunikace a aktivity poradkyné

2

X df p
17,098 10 0,072

Zdroj: Vlastni prace

Ctvrtina poradkyn (25,7 %) komunikuje se svou feditelkou nékolikrat tydng, &tvrtina
(24,3 %) kazdy meésic a Ctvrtina (24,3 %) méné nez jednou za mésic. 16,2 %

komunikuje kazdy tyden, pouze 6,8 % kazdy den a 2,7 % vibec.

Frekvence komunikace zalezi prevazné na tom, jestli poradkyné aktivné pracuje,
potom komunikuje s feditelkou castéji nez samospotiebitelky a také jestli se chce
posunout dal. Poradkyné, které se svou feditelkou nekomunikuji vibec, jsou

samospotiebitelky nebo nemaji se svou feditelkou dobry vztah.

Kazdy den komunikuji s feditelkou poradkyné, které objednavaji do 3 basics
(75 %) a nad 9 basics (25 %). Nekolikrat tydné nejvice komunikuji naopak poradkyné,
které objednavaji 4 - 8 basics (50 %), stejné tak kazdy tyden (58,3 %). Kazdy mésic

nejcastéji komunikuji poradkyné, které objednavaji do 3 basics (73,3 %), stejné 1 méné
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nez 1x za mésic (78,6 %). Vibec nekomunikuji pouze poradkyné s objednavkou do 3

basics (100 %). Zeny z kategorie do 3 basics, které komunikuji kazdy den jsou
pravdépodobné zacinajici poradkyné, které potiebuji nejvice pomoct, ty které

nekomunikuji vibec nebo méné nez 1x za mésic jsou pravdépodobné

samospotiebitelky, které si objednavaji samy. Poradkyné, které objednavaji nad 9 basics
uz jsou zapracované, vyskolené a tedy pracuji velmi samostatné a nepotiebuji tak Casty
kontakt s feditelkou. Cilem feditelek je pravé zvysit pocet téchto samostatnych,

pracujicich poradkyn, protoze délaji velké objednavky, ale nevyzaduji piilis ¢asu od
reditelky.

Graf 15 Vztah frekvence komunikace a délky registrace

Frekvence komunikace X Délka registrace

|I ///
60% + /,/ y
a0%

20% -\/ y
0% . 0-12 mésicd
T ) . .-'fl _
aid\?der'\rk i ‘1 / 13-30 mesicu
ékolikra —
] Kaidy ay
tydne t\?der\: Kady / 31+mésict
mésic | Méné neZ b 1
1xza mésic Vubec

Jak ¢asto komunikujete se svou feditelkou?

Zdroj: Vlastni prace

Tab.7  Vztah frekvence komunikace a délky registrace

X df p

22,367 10 0,013

Zdroj: Vlastni prace

Kazdy den komunikuji s feditelkou nejvice poradkyné, které jsou registrované 13 - 30

mésict (60 %) a méné nez rok (40 %). N&kolikrat tydné (57,9 %) 1 kazdy tyden

66



(66,7 %) komunikuji nejvice poradkyné registrované méné¢ nez rok. Kazdy mésic
komunikuji nejvice poradkyné registrované 13 - 30 mésict (44,4 %), pak nad 31 mésicti
(33,3 %) a nejméné do jednoho roku (22,2 %). Méné& neZ jednou za mésic komunikuji
poradkyné, které jsou zaregistrované déle nez 31 mésict (50 %). Vibec nekomunikuji
pouze poradkyné registrované méné nez rok (100 %). Zde se také prokazuje, ze

poradkyné, které jsou zaregistrované nejdéle, nepotiebuji komunikovat tak Casto.

Graf 16 Jste s touto frekvenci komunikace spokojena?
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Zdroj: Vlastni prace

Témeét 90 % poradkyn je spokojenych s frekvenci komunikace, 11 % vSak ma zajem
komunikovat ¢astéji, jen 1,4 % chtéji komunikovat méné Casto. Zde maji feditelky maly

prostor pro zlepseni.
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Graf 17 S ¢im byste nejvice potfebovala pomoct, poradit od své Feditelky?
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Zdroj: Vlastni prace

U této otazky méli respondenti ohodnotit, s ¢im by chtéli nejvice pomoci od své
feditelky na stupnici od 1 (nejvice) do 4 (vibec). Nejvice by poradkyné ocenily
psychickou podporu, ocenéni a Skoleni. Stifedné maji zajem o zajisténi akci na kontakty,
pravidelné konzultace a motivacni programy. Nejmensi zajem je o hmotné ocenéni.

Reditelky se mnohdy zaméfuji pravé na hmotné ocenéni, na darky za vykon, poradkyng

pfitom nejvice potiebuji psychické ocenéni a podporu.
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Graf 18 Je Vam vasSe Feditelka vzorem?
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Zdroj: Vlastni prace

Celkem pro 79,4 % poradkyi je feditelka vzorem v kariéte, z toho pro 53,4 % je vzorem
1 v zivoté, coz je idedlni stav. Pro 20,6 % vsak feditelka neni vzorem v kariéfe, coz

vyrazné ovliviiuje motivaci poradkyn. V MLM je velmi dilezité, aby byl lidr vzorem.

Graf 19 Jak byste ohodnotila svoji Feditelku v nasledujicich oblastech?

Jak byste ohodnotila svoji reditelku v
nasledujicich oblastech?

Zdroj: Vlastni prace
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Respondenti méli zhodnotit feditelku v danych oblastech na stupnici od 1 (nejlepsi) do 5
(nejhorsi). VSechna kritéria dostala primérnou znamku do dvou, feditelky tedy mayji

dobré hodnoceni. Nejlépe hodnoceno je uméni pochvalit, nejhiife kreativita pii tvorbé

motivacnich systémii.

Graf 20 Vztah frekvence ocenéni a aktivity poradkyné
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Zdroj: Vlastni prace

Tab.8  Vztah frekvence ocenéni a aktivity poradkyné

2

X df p

9,262 6 0,159

Zdroj: Vlastni prace

Respondenti, kterym se dostava ocenéni a pochval od feditelky, jsou zde rovnomérné
rozdeleni po zhruba 30 %. Zbylych 9,7 % nedostdva ocenéni viibec. Zde je predpoklad

zavislosti aktivity poradkyné na frekvenci ocenéni.

Ptedpokladem je, Ze poradkyné, které objednavaji vice, dostdvaji ocenéni a
pochvaly Castéji nez ty, které délaji mensi objednavky. Alespon jednou tydné dostavaji
ocenéni nejcastéji poradkyné, které objednavaji do 3 basics (50 %) a s vySkou

objednavky frekvence klesd. Alespoit jednou mési¢éné obdrzi ocenéni nejvice
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poradkyné, které¢ objednavaji do 3 basics (45 %) a stejn¢ 4 - 8 basics (45 %), nejméné
nad 9 basics (10 %). Méné¢ nez jednou mésicné obdrzi ocenéni poradkyné
S objednavkou do 3 basics (77,8 %), dalsi kategorie shodn€ 11,1 %. Vibec nedostavaji
ocenéni prekvapivé poradkyné s objednavkou 4 - 8 basics (60 %) a do 3 basics (40 %),
poradkyné s objednavkou nad 9 basics dostavaji ocenéni alespoit nékdy. Ve skupiné
poradkyn s objednavkou do 3 basics, které nedostavaji ocenéni nikdy, jsou
pravdépodobné samospotiebitelky, které objednavaji samy a neucastni se tymovych
schiizek. Avsak 60 % poradkyn, které¢ odpovédély, Ze nejsou oceniované vibec, bylo
z kategorie 4 - 8 basics, coz svéd¢i o tom, ze primérné poradkyné jsou asi piehlizené,
feditelky se nejvice zaméfuji na zacinajici poradkyné a poté ocenuji ty nadprimérné.
Oceiovat a chvalit by vSak mély vSechny poradkyné, zvIast' kdyZ maji nezanedbatelné
vysledky, coZz primérna objednavka 4 - 8 basics je, aby tyto poradkyné¢ v Mary Kay

zustaly.

Graf 21 Vztah frekvence ocenéni a délky registrace
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Zdroj: Vlastni prace
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Tab. 9

Vztah frekvence ocenéni a délky registrace

XZ

df

p

24,619

0,000

Zdroj: Vlastni prace

Jednou tydné (61,9 %) a stejné tak alespon jednou mési¢né (52,4 %) dostavaji ocenéni
nejcasteji poradkyné, které jsou registrované méné nez rok. Méné nez jednou mési¢né
dostavaji ocenéni nejcastéji poradkyné registrované déle nez 31 mésict (60,9 %). Vibec
nedostdvaji ocenéni poradkyné registrované méné nez rok (42,9 %) a pak stejné dalsi
dvé kategorie (obé 28,6 %). Opé€t se potvrzuje, Ze jsou Casto opomijené poradkyné,

které jsou registrovany dlouho.

Graf 22 Vztah pomoci se stanovenim cilii a aktivity poradkyné
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Zdroj: Vlastni prace

Tab. 10 Vztah pomoci se stanovenim cili a aktivity poradkyné

2

X

df

12,243

0,057

Zdroj: Vlastni prace
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Reditelky pomahaji stanovovat cile poloving poradkyn (52,7 %), dalsi &tvrtina poradkyn
(25,7 %) si stanovuje cile sama a nepotiebuje pomoc od feditelky. 17,6 % poradkyn si
cile nestanovuje vilibec, to jsou s nejvétsi pravdépodobnosti samospotiebitelky. 4,1 %

poradkyn by ocenilo, kdyby jim jejich feditelka pomohla.

Reditelky pomahaji se stanovenim cili nejvice poradkynim, které objednavaji do
3 basics (52,9 %) a poté 4 - 8 basics (32,4 %). Poradkyné, které by nejvice ocenily
pomoc se stanovenim cilll jsou ty, které objednavaji 4 - 8 basics (66,7 %) a mén¢ ty,
které objednavaji nad 9 basics (33,3 %). Samy si stanovuji cile nejvice poradkyné
s objednavkou pod 3 basics (50 %) a 4 - 8 basics (37,5 %), nejméné ty s objednavkou
nad 9 basics (12,5 %), coz je prekvapivé, protoze ty by uz mély byt schopné si cile
stanovit samy. Zadné cile si nestanovuji pouze poradkyné s objednavkou do 3 basics
(100 %), to jsou bud’ samospotiebitelky, které nepracuji a tudiz nepotiebuji cile, nebo

pracujici poradkyné, které prave kvili absenci cile nejsou tispésné.

Motivace

Graf 23 Vztah chovani p¥i vysoce stanoveném cili a aktivity poradkyné
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Tab. 11 Vztah chovani p¥i vysoce stanoveném cili a aktivity poradkyné

2

X df
1,082 6

0,982

Zdroj: Vlastni prace

67,6 % poradkyn si velky cil rozdé€li na dil¢i cile, 7 % poradkyn mobilizuje vSechny své

sily k dosazeni cile. 21,1 % poradkyn vSak bude demotivovano. 4,2 % poradkyn si
zadné cile v Mary Kay nestanovuje.

Predpoklada se, ze poradkyné, které jsou uspésné a délaji velké objednavky,
budou mit lepsi postoj k vysoce stanovenym cilim a budou se je snazit splnit. AvSak
z poradkyn, které mobilizuji vSechny své sily pro splnéni cile bylo 66,7 % poradkyn,
které objednavaji do 3 basics a 33,3 % poradkyn, které objednavaji 4 - 8 basics, zadna
Znich neobjedndvala nad 9 basics. Diléi cile si stanovuji také nejvic poradkyné
z kategorie do 3 basics (53,7 %), dale frekvence poradkyn s ristem objednavky klesa

Demotivované jsou nejvice poradkyné s objednavkou do 3 basics (57,1 %).

Graf 24 Vztah chovani pfi vysoce stanoveném cili a véku
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74



Tab. 12 Vztah chovani p¥i vysoce stanoveném cili a véku

XZ

df

p

4,702

0,583

Zdroj: Vlastni prace

Da se predpokladat, Ze s vékem se méni pfistup k vysoce stanovenym cilim. S vékem
se zmenSuje touha dosahnout vysokého cile, coz dokazuje graf. Z poradkyn, které
mobilizuji své sily je 60 % poradkyn mladsich nez 24 let a 40 % je mezi 25 a 34 lety,
ani jedna poradkyné neni z kategorie nad 35 let. Diléi cile si stanovuji nejvice také

poradkyné do 24 let (41,7 %) a nejméné nad 35 let (25 %). Nejvice demotivované pii

vysokych cilech jsou poradkyné v kategorii 25 - 34 let.

Graf 25 Vztah chovani p¥i vysoce stanoveném cili a délky registrace

Chovani pri vysoce stanoveném cili X Délka
_registrace

/ 0-12 mésica

/ 13-30 mésict

Mobilizuji - , 31+mésicl

Sechny své Stanovujisi T
il dil¢icile Budu o
sily . Jiné
emotivovan

PFivysoce stanovenem cili:

Zdroj: Vlastni prace

Tab. 13 Vztah chovani pFi vysoce stanoveném cili a délky registrace

e df p
14,304 6 0,026

Zdroj: Vlastni prace
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Své sily mobilizuji nejvice poradkyné, které jsou registrované méné nez rok (60 %), a
po 20 % ostatni dvé kategorie. Dil¢i cile si stanovuji také nejvice poradkyné
registrované do 12 mésict (47,9 %). Nejvice demotivované jsou poradkyné registrované
vice nez 31 mésict. Nové registrované poradkyné maji asi pocateni nadsSeni a energii a

proto se do vysokych cilti snadnéji pousteji. Cilem feditelek je toto nadSeni udrzet co
nejdéle.

Graf 26 Vztah preferovaného druhu motivace a velikosti objednavky
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Zdroj: Vlastni prace

Tab. 14 Vztah preferovaného druhu motivace a velikosti objednavky

e df p
13,279 6 0,039
Zdroj: Vlastni prace

Témet polovinu poradkyin motivuji vice individualni motivace, které jsou stanoveny
podle jejich osobnich cili a moznosti, jen 8,1 % poradkyn dava prednost tymovym

motivacim, jako je napi. kralovna prodeje. 32,4 % je motivovano obéma druhy stejné.

10,8 % poradkyin uvedlo, Ze nepotiebuji motivaci zvenci.
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Individualni motivace nejvice preferuji poradkyné, které objednavaji do 3 basics
(58,1 %) a nejméné poradkyné s objednavkou nad 9 basics (6,5 %). Tymové motivace
nejvice chtéji poradkyné s objednavkou 4 - 8 basics. To je pravdépodobné z diivodu, Ze
poradkynég, které objednavaji do 3 basics nedosdhnou na tymové ocenéni, jako je
kralovna prodeje, naopak ty, které objednavaji vic, maji vétsi Sance, Ze se umisti na
prvnich mistech v prodeji. Motivaci zvenci nepotiebuji poradkyné, které objednavaji do

3 basics, ale to jsou ziejmé samospotiebitelky.

Graf 27 Co Vas nejvice motivuje?

Co Vas nejvice motivuje?
3,50 .
3,00
’ 2,60
2,50
£ 1,72 1,76 1,83
1,52 1,59 1,66 1,72
2959 | 136
[=Ty
1,00 |
0,50 -
0,00 -
3 - o ey > . . |
N Y Ry sz? @ ..e,(:(\ & ‘ 0\(‘,’\\
S R S e
. R
& 5 & & N - & 3
& & A & o 0 b
& N 04., g & Ob R
< S " < < . g
s N S o y
'\'.:’Q & ,Q\ s
J &
] &

Zdroj: Vlastni prace

Respondenti méli za kol ohodnotit, které faktory je motivuji na stupnici od 1 (nejvice)
do 4 (viibec). Nejvice motivacni je pro poradkyné finanéni odména (pramér 1,36), dale
vnitini pocit tspéchu, vidina lepSiho Zivotniho stylu, mélo az viibec motivacni je strach,

tlak ostatnich. Jako jiny faktor byly uvedeny viditelné vysledky po pouziti kosmetiky.
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Graf 28 Do jaké miry souhlasite s nasledujicimi vyroky?
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Zdroj: Vlastni prace

rv

Vyroky se hodnotily na stupnici 1 = souhlasim, 2 = spiSe souhlasim, 3 = spise
nesouhlasim, 4 = nesouhlasim a 5 = nevim. Téméf vSechny vyroky dostaly ohodnoceni
1,40 - 2,05, tedy souhlasim az spiSe souhlasim, pouze vyrok "Pracuji pouze kvili
vydélani penéz" mél primérné hodnoceni 2,82, tedy spiSe nesouhlasim. Nejdulezitéjsi je
pro poradkyné pochvala, uznani a moznost osobniho rozvoje, nejméné dilezité je byt

v kontaktu s ostatnimi poradkynémi.

Piipominky a naméty

Respondenti méli moznost napsat své pfipominky a naméty tykajici se motivace nebo
toho, co jim chybi u své feditelky. Sekce pro pfipominky a naméty vyuzilo celkem

8 respondentti (10,8 %). Tii poradkyné si stézovaly na nedostatenou komunikaci ze
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strany feditelky, chybi jim pomoc, podpora a pribéznd kontrola plnéni planu. Dalsi
komentatfe byly pozitivni a chvalily individuélni pfistup ke kazdé poradkyni, ktery je
pro n¢ dulezity. Poradkyné by také uvitaly Skoleni o obchodnich dovednostech, time
managementu, prednasku a pohovory s psychologem apod. Zajimavym nadmétem bylo
nepotadat tymové schlizky kazdy mésic ve stejny Cas, aby se mohlo zucastnit co nejvice

poradkyn.

3.8 Souhrn analyzy

Mary Kay je uspésna a stale rostouci firma, ktera funguje na socidlnich principech.
Prodej se uskuteciiuje formou piimého prodeje pres Nezavislé kosmetické poradkyné.
Poradkyné maji také moznost registrovat do svého tymu dalsi zeny a diky tomu se
umistuji na dalSich kariérnich pozicich, znichz nejdilezitéj$i je pozice Nezavislé
obchodni feditelky. Reditelka se kromé prodeje stara o sviij tym poradkyii a mé na
starosti také jejich motivaci. Kromé toho existuji také motivacni programy od firmy,
tento motivacni systém je dobie propracovany a principy Mary Kay jsou uznavany
i mimo tuto firmu. Motivaéni systém, ktery maji na starosti feditelky, byl zkouman

pomoci rozhovori s feditelkami a dotazniki, které vypliovaly poradkyné.

V rozhovorech s feditelkami bylo zjisténo, ze uspé$né feditelky dopliuji firemni
motivace svymi tymovymi motivacemi, pomahaji poradkynim se stanovenim cild,
podporuji je a snazi se jim zdiiraznit prednosti a vyhody prace v Mary Kay. Nemaji

vSak pevny motivacni systém, fidi se spiSe situaci a vlastni intuici.

Nejvice respondentli V dotaznikovém Setfeni tvorily poradkyné, které jsou
u Mary Kay registrované méné nez jeden rok, primérné objednavaji do 3 basics a jsou
na pozici kosmetické poradkyné. VétSina poradkyn ma vedle Mary Kay jeSt€ jinou
¢innost, nejvice studium a casteény uvazek. Co se tykd vzdélani, zhruba polovina
respondenti ma stfedoskolské vzdélani a druha polovina vysokoskolské. VétSina

poradkyii ma do 34 let.

Nejvice Zen se registruje jako samospotiebitelky a to pfevazné star$i zeny,

s vékem vzristd pocet Zen, které se registruji z divodu levnéjSich pfipravkil, naopak
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zeny do 24 let se nejvice registruji kvili pfivydélku a protoze chtély nékomu pomoct
s registraci. Zeny, které voli kariéru, jsou nejéastéji mezi 25 a 34 lety. Davodem, pro¢
poradkyné¢ u Mary Kay zlstavaji, jsou také levnéjsi pfipravky, ale i osobni rozvoj a
vzdélavani. Davodem pro¢ se poradkyné piestaly vénovat Mary Kay je nedostatek Casu

a protoze se jim nelibil dany systém.

Nejtézsi je pro poradkyné hledani novych zékaznic a telefonovani potencidlnim
I stavajicim zakaznicim. Celych 20,3 % poradkyn nema v okoli zadnou podporu a skoro
80 % nachazi podporu jen u né€koho z okoli, coz neni nejlepsi pro praci v MLM.
Poradkyné, které nemaji podporu od nikoho, jsou nejvice poradkyné, které objednévaji
do 3 basics. Prekvapivé se neprokazala zavislost mezi podporou okoli a aktivitou

poradkyné.

S délkou registrace ubyva poradkyn, které maji s feditelkou pratelsky vztah
apribyva vztahti, které se daji charakterizovat jako néco mezi pratelskym a
profesiondlnim. Mize to byt zplsobeno tim, ze ze zacatku si poradkyné mysli, Ze je to
spiSe pratelsky vztah, ale pozdéji zjisti, Ze nejde o pratelstvi, ale spiSe o praci a vztah
mezi poradkyni a feditelkou je pak vice vyvazeny. Zadna poradkyng, kterad je
registrovana déle nez 31 mésicii, nema Spatny vztah se svou feditelkou. Bud’ poradkyné,
které maji se svou feditelkou Spatny vztah, nevydrzi u Mary Kay dlouho nebo se Casem

vztah zlepsi.

Poradkyné, které objednavaji nad 9 basics, jsou samostatnéjsi a nevyzaduji ptilis
Castou komunikaci s feditelkou, 11 % poradkyn vSak ma zajem komunikovat ¢astéji. Od
sv¢ feditelky poradkyné nejvice chtéji psychickou podporu a Skoleni, nejméné hmotné
ocenéni. Pro 20,6 % neni feditelka vzorem v kariéfe. Poradkyné nejlépe hodnotily
u feditelek uméni pochvalit a spravedlivé hodnoceni a odménovani, nejhiife kreativitu
pfi tvorbé motivacnich programil. Nejvice jsou ocefiované poradkyné, které objednavaji
do 3 basics, nejvice téch, které odpovédély, Ze nejsou oceniované vitbec, jsou
poradkyné, které objednavaji 4 — 8 basics. Reditelky se nejvice soustiedi na novéjsi,
zacinajici poradkyné, ale zapominaji na ty, které jsou registrovany déle a délaji vetsi
objednéavky. Nejvice poradkyi, které by uvitaly pomoc feditelky se stanovenim ciltl, je

také v kategorii 4 — 8 basics.
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21,1 % poradkyn je demotivovanych pii vysoce stanoveném cili, nejvice jsou to
poradkyné s objednavkou do 3 basics, ve véku 25 — 34 let a registrované déle nez 31
mésict. Poradkyné davaji prednost individualnim motivacim ptfed tymovymi, zvIaste ty,
které objedndvaji do 3 basics. Ty, které davaji prednost tymovym motivacim, jsou
z kategorie 4 — 8 basics. Nejvice jsou poradkyné motivované finanéni odménou,
vnitinim pocitem Gspéchu a vidinou lepsiho zivotniho stylu, nejméné naopak strachem a
tlakem ostatnich, pozitivni motivace tedy hraje mnohem vétsi roli. Nejdulezitéjsi je pro

poradkyné pochvala a uznani a moznost osobniho rozvoje.

Vétsina stanovenych hypotéz je zamitnuta, zejména vSak pro nedostatecny pocet

respondentl. Vysledky ovéfeni hypotéz na hladin€ vyznamnosti 5 %:
H1: Duvod pro registraci zavisi na véku poradkyné.
Vysledek: p = 0,216 = hypotéza se zamita
H2: Podpora okoli zavisi na aktivité poradkyné.
Vysledek: p = 0,397 = hypotéza se zamita
H3: Vztah poradkyné s feditelkou zavisi na délce registrace poradkyné.
Vysledek: p = 0,774 = hypotéza se zamita

H4: Frekvence komunikace poradkyné s fteditelkou zavisi na aktivité

poradkyné.
Vysledek: p = 0,072 = hypotéza se zamita

H5: Frekvence komunikace poradkyné s feditelkou zavisi na délce registrace

poradkyné.
Vysledek: p = 0,013 = hypotéza se potvrzuje

H6: Frekvence obdrZeni ocenéni a pochval od feditelky zavisi na aktivité

poradkyné.

Vysledek: p = 0,159 = hypotéza se zamita
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H7: Frekvence obdrzeni ocenéni a pochval od feditelky zavisi na délce

registrace.

Vysledek: p = 0,000 = hypotéza se potvrzuje

H8: Pomoc feditelek se stanovenim cilii souvisi s aktivitou poradkyné¢.
Vysledek: p = 0,057 = hypotéza se potvrzuje na hladin¢ vyznamnosti 5,7 %

HO9: Chovani poradkyi pii vysoce stanoveném cili zavisi na jejich aktivite.
Vysledek: p = 0,982 = hypotéza se zamita

H10: Chovani poradkyi pii vysoce stanoveném cili zavisi na jejich véku.
Vysledek: p = 0,583 = hypotéza se zamita

H11: Chovani poradkyn pii vysoce stanoveném cili zavisi na délce registrace.
Vysledek: p = 0,026 = hypotéza se potvrzuje

H12: Preferovany druh motivace (individuélni vs. tymové) zavisi na aktivité

poradkyné.

Vysledek: p = 0,039 = hypotéza se potvrzuje
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4 VLASTNi NAVRHY RESENI, PRINOS NAVRHU RESENI

Na zaklad¢ vysledka dotaznikového Setfeni byla navrhnuta mozna feSeni pro zlepsSeni

motivacniho systému feditelek.

4.1 Prace s novou poradkyni

Motivace poradkyné zacind jiz pti naboru, kdy recruiter vysvétluje zakaznici vyhody
prace v Mary Kay. Podle toho se zena rozhoduje, jestli se zaregistruje a zda bude
pracovat jako poradkyné nebo bude pouze objednavat ptipravky pro vlastni potiebu
jako samospotiebitelka. Ukolem kazdého recruitera je podat této potencialni poradkyni

veskeré relevantni informace o firmé, jejim systému a zasadach.

Naborovy pohovor je potfeba vést individualné. Z dotaznikového Setieni
vyplynulo, ze Zeny do 24 let hledaji nejcastéji ptivydélek, zeny mezi 25 a 34 lety
kariéru a Zeny nad 35 let se registruji nejcastéji jako samospotiebitelky. Podle véku
zeny muze tedy feditelka posoudit, jestli méa zdliraziiovat moznost nakupu levnéjsich
ptipravkt, piivydélku nebo kariéry. Prestoze se Zena zaregistruje pouze z divodu
levnéjSich ptipravki, neni vylouceno, Ze za¢ne pracovat, kdyz se zméni jeji zivotni
situace nebo uvidi vyhody prace v Mary Kay. Proto je nutné intenzivné pracovat také se

samospotiebitelkami, ty musi vidét, Ze maji dvefe do Mary Kay vzdy oteviené.

U néborového pohovoru je samoziejmost vysvétlit, co vSechno dand Zena miize
vyuzit a ze rozhodnuti, které si vybere, je plné v jeji moci. Nevyplati se slibovat
zazraky, jako napt. lehce vydélané penize, to miize mnoho Zen odradit, protoze budou
¢ekat n¢jaky problém. Lepsi je poukdzat na to, Ze jde o zabavnou a flexibilni praci a

ukazat ji na vypoctu, kolik si mize vydélat podle jejich casovych moznosti.

Pro ptehlednost je vhodné mit v tabulce uvedeny vSechny ¢innosti, které je tieba
udélat s novou poradkyni a znacit si u kazdé nové poradkyné splnéni dané polozky.
PoloZky jsou sefazeny tak, jak by mély pfiblizné néasledovat za sebou, poradi se vSak

muze mirn€ ménit podle aktudlni situace.
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Cinnosti, které je tieba udélat s novou poradkyni:

— podepsat smlouvu,

— vybalit spole¢né startovaci kuftik,

— zalit pouzivat ptipravky,

— precist studijni materidly ze startovaciho kufiiku,
— vyplnit seznam potencialnich zékaznic,

— navstivit Skoleni pro nové poradkyné,

— vyplnit dotaznik pro zjiSténi cilti a motivace,

— navstivit tymovou schiizku a potadana Skoleni,
— stanovit spolecné cile v Mary Kay,

— naplanovat a uskutecnit seminaft péce o plet’,

— zacit posilat tydenni reporty,

— prtecist ptijcenou motivacni knihu,

— vyzva 30 tvaii za 30 dni.

4.1.1 Vybaleni startovaciho kufiiiku, zadani ukola

Pokud je to mozné, je vhodné s novou poradkyni vybalit startovaci kuftik a vysvétlit ji,
k ¢emu slouzi obsazené pfipravky a jakou studijni literaturu ma k dispozici. Déale by mé¢l
recruiter pozvat novou poradkyni na Skoleni pro nové poradkyné a dat ji za tkol, aby
mezitim pouZivala ptipravky z kuffiku na sob¢€ a procetla si literaturu, v€etné knizky od
Mary Kay Ash a napsala si otazky, které bude mit na feditelku. Pro pracujici poradkyni

je dilezité, aby znala G¢inky piipravkl a méla je vyzkouSené.

DalSim tkolem pro novou poradkyni je, aby si vyplnila seznam potencialnich
zékaznic. DoporuCuje se dat za ukol napsat 101 jmen, protoze pak je vyssi
pravdépodobnost, ze jich clovek napise vice, nez kdyby dostal za kol napsat 100 nebo

dokonce nizsi pocet jmen. Clovek pii vypliovani takového seznamu piirozené premysli
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a hodnoti, koho by mohl napsat a koho ne, pro potlaceni tohoto mysleni muze feditelka
dat poradkyni za ukol napsat seznam vsech osob vcetné muzii v jejim okoli, bez toho
aby je nazyvala potencialnimi zakazniky. Poté by si méla poradkyné vybrat privétivé,
podporujici a uspé$né o0soby a ty kontaktovat jako prvni, protoze to bude nejsnazsi

a zvysi to chut’ pokracovat v praci.

Podle toho, jestli a jak precizné poradkyné zadané ukoly splni, mize feditelka
poznat miru vnitfni motivace nové poradkyné a tim i jeji potencial. Zadavani ukolli
nema souvislost s autoritativnim fizenim, ale spise s faktem, ze lidé 1épe pracuji pod
vedenim a jemnym tlakem, malokdo dokaze hned pracovat sdm od sebe. Splnéni ukolu
uz potom zalezi na poradkyni, feditelka ji tim jen ukazuje cestu. VétSinou plati, ze ¢im
vice otazek si poradkyné nachysta, tim lépe. Nezavisi uplné na poctu napsanych
potenciadlnich zakaznic, ale spiSe na snaze a na tom, kolika z nich potom poradkyné

opravdu zavola.

4.1.2 Skoleni pro nové poradkyné, dotaznik, cile

Dalsim krokem je Skoleni pro nové poradkyné, které muze byt individudlni nebo
hromadné, pokud ma feditelka nebo jeji tym v dané dobé vice novych poradkyi.
Individualni skoleni ma vyhodu v tom, Ze feditelka ma moznost poradkyni Iépe poznat a
pln€ se ji vénovat. Tymové Skoleni na druhou stranu pomaha novym poradkynim
spratelit se s ostatnimi novymi poradkynémi a ty si pak mohou v budoucnu pomahat a
podporovat se, protoZe stoji spolu na stejné startovaci care. Na Skoleni pro nové
poradkyné by mély pfijit i samospotiebitelky, aby znaly zdkladni pravidla a principy

Mary Kay a ptipadné pak nekazily svou ¢innosti spolecnosti jeji dobré jméno.

Na skoleni je ¢as poradkyni nechat vyzkouset vSechny ostatni pfipravky Mary
Kay a vybrat s ni, co by méla pouzivat. Kazda poradkyné je sama sob¢ reklamou a musi

védet, jak ktery piipravek piisobi, musi ho mit vyzkouSeny a musi mit ptipravky rada.

Po skoleni je vhodné nechat poradkyni vyplnit dotaznik ohledn¢ jejich zivotnich
cilti a motivace (viz dale). Reditelka tak hned zjisti, jestli poradkyné stoji o kariéru,
ptivydélek nebo jen 0 slevu na piipravky a podle toho se ji bude vénovat. Na zakladé

toho ji pak feditelka miize pomoci se stanovenim cilti v Mary Kay a naucit ji stanovovat
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si mesicni cile a plan. Neni vSak idedlni poradkyni hned ze zafatku zahltit vSemi
motivaénimi programy, jako je Hvézdny program nebo Uspéch v cervené, natoz pak
Kralovské dvory a podobné narocné programy. Jednak v programech pak maji zmatek a
nevi, o ktery se maji snazit nejdiiv, jednak z dotaznikl vyplynulo, ze 21,1 % poradkyn

je pfi vysoce stanoveném cili demotivovanych.

Samoziejmosti by mélo byt pozvani poradkyné na tymovou schizku a na
veskerd poradana Skoleni. Zvysit Sanci na ucast poradkyné¢ muze feditelka tak, ze ji
fekne, ze ji chce seznamit s ostatnimi a d4 ji néco za ukol, napt. pfinést obCerstveni,

pripravit si piib¢h. Také ji feditelka dopiedu napise, Ze se na ni tesi.

Na tymové schlizce miize pomoct posadit ji vedle nékoho podobného, s kym by
si mohla rozumét. 33,8 % poradkyn zistava v Mary Kay kviili kolektivu a prostiedi,
mezi poradkynémi Casto vznikaji pratelské vztahy, diky kterym zeny jen tak neskonci.
Pokud mé zrovna poradkyné Spatné obdobi a je demotivovana, je nejlepsi vzit ji mezi
tym, ktery ji psychicky pomtize. Zbytek tymu by mél byt ale pozitivné naladény. Pokud
jsou v tymu negativni Zeny, které si na vSechno stézuji, mohly by s sebou stahnout

I ostatni poradkyné. S takovymi poradkynémi je lepsi si povykladat mezi ¢tyima ocima,

.....

Poradkyn¢ se nesmi citit na tymové schlizce odcizené, feditelka by ji méla vzdy

pfedstavit a pochvalit ji pfede vSemi.

4.1.3 Zacatek prace nové poradkyné

Po skoleni, ale podle casovych moznosti 1 pfed Skolenim si poradkyné domluvi prvni
seminafe péce o plet’, nejlépe s nékym znamym. Mnoho feditelek vede tyto prvni
seminafe namisto poradkyné, ktera jen posloucha a uci se tim, zisk z prodeje je vSak
jeji. Je to vhodny zpiisob, protoZe poradkyné hned vidi, Ze je mozné piipravky prodat a
ma zajiStény prvni zisk na svou objedndvku a na Perfektni start. Pokud to neni
v ¢asovych moznostech fteditelky, je vhodné novou poradkyni pozvat alesponl na
seminaf, ktery ma feditelka se svymi zdkaznicemi. Stejné je dobré postupovat i pii

prvnich pohovorech o sdileni ptilezitosti.
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Poradkyné nejvice pozaduji od feditelek psychickou podporu, kterou vétSinou
nikde jinde nezaZiji, proto je idealni, kdyz si feditelka zaznamena do diéfe, kdy ma nova

poradkyné prvni samostatny seminai a pted nim ji napiSe povzbuzujici zpravu.

Préci nové poradkyné miize feditelka podpofit vyzvou, napt. 30 osetienych tvari
za 30 dni, protoze kdyz poradkyné ud¢€la seminare pro 30 Zen za mésic, je témefr jisté, ze
dosahne zisku a uvidi prvni vysledky. Splnéni této vyzvy je vhodné ocenit nécim, co je

potiebné pro praci poradkyné, napft. vizazistickymi Stétci.

4.1.4 Reporty

Protoze teditelky maji ve svych tymech mnoho poradkyn, nemtiizou se stoprocentné
vénovat kazdé znich. Ze zaCatku je tedy nezbytné naucit poradkyni, aby se sama
Vv piipad¢ potieby feditelce ozvala a aby ji pravidelné posilala report o tom, jak se ji
dafilo, kolik provedla seminaiti péce o plet, jaky méla prodej, kolika Zendm nabidla

ptilezitost apod.

V zacatcich je vhodné pozadovat tydenni report, protoze je to dostatecné dlouha
doba na vytvoreni urcitych vysledk a zaroven dostateéné kratkd doba na to, aby se
odhalily chyby nebo problémy, které je diky tomu mozné v¢as odstranit. Napf. feditelka
muze sledovat pomér prodeje na jednu zékaznici, ktery vypovidd o uspéSnosti
poradkyné. Pro feditelku je vyhoda v tom, Ze ma prehled, jak se poradkyni dafi a v ¢em
ji mize pomoci a predevsim ji to pomaha v planovani tymové produkce uz b&hem

mésice a nemusi tak dohanét produkci az pti uzavérce.

Zapracované poradkyné uz miizou posilat reporty jen jednou mesi¢né vcetné
jejich planu na pfisti mésic, aby feditelka nebyla zahlcena. Poradkynim to pomiize
Vtom, Ze budou nuceny si kazdy mésic napsat své vysledky, spocitat si prodej a
vydélany zisk a Iépe mohou zhodnotit svou uspé$nost. Poradkyné maji jinak tendence se
podceiiovat nebo naopak pireceniovat, a pokud si vydélané penize neodkladaji bokem na

dalsi objednavku, maji ¢asto pocit, ze nic nevydélaly a to se odrazi v jejich motivaci.
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S kazdou novou poradkyni ma feditelka mnoho prace, proto by neméla nabirat
do tymu mési¢éné vice poradkyi, nez je schopna zaskolit a pIn€ se jim vénovat, aby méla

prostor 1 pro stavajici zakaznice.

4.2 ZvySeni vnitini motivace

Vnitini motivaci poradkyné mize feditelka poznat uz pti zadani prvnich ukold, jak bylo
zminéno vyse a poté podle celkového ptistupu poradkyné k praci a Gc¢asti na tymovych
schiizkach a Skolenich. Podle toho by se pak méla feditelka k poradkyni chovat, protoze
by feditelka nemé¢la plytvat casem a energii na nékoho, kdo nechce pracovat. Zakladnim

ukolem kazdého lidra je tedy poznat, komu se ma vénovat, kdo za to stoji a kdo ne.

Pokud nékdo nema vnitini motivaci, nema smysl jej motivovat zven¢i. Mnoho
zen vSak ma vnitini motivaci, jen ji v sobé musi objevit. Kazda poradkyné si musi najit
své ,,proc”, divod pro¢ Mary Kay déla a pro¢ by méla zistat, i kdyz se na cesté
vyskytnou ptekazky. Méla by v tom vidét néjaky smysl, napft. ,,d¢lat zeny krasnéjSimi*
nebo ,,ménit Zivoty Zzen“. V tom ji musi pomoci feditelka, protoze vétSina Zen neumi
snit a jit za svym snem, feditelka by méla své poradkyné podporovat ve snéni a pomoci
jim najit cestu, jak jejich sen uskutecnit. Toto se da udé€lat napf. pomoci
teambuildingové akce, na které si kazda poradkyné vytvori nasténku snit nebo cokoli

jiného, co pomtize zamé&fit mysl jinym smérem a navic to podpoii i tymového ducha.

Cilem feditelky by mélo byt naucit poradkyni, jak svou vnitfni motivaci najit,
naucit ji, aby pracovala sama, naSla si svou vlastni cestu. Lidé nejlépe pracuji, kdyz jsou
$tastni, maji radost ze své prace, a kdyz maji s vedoucim uvolnény vztah. Zeny &asto
nevyuzivaji svou vnitini motivaci, protoze nevédi, Ze je mozné néco v jejich zivoté

zmeénit a néeho dosédhnout, ukolem feditelky je ukéazat jim, Ze to mozné je.

Pro hledani vnitini motivace jsou velmi napomocné knihy o osobnim rozvoji,
Cloveék si diky nim uvédomi, co vSechno miize dokazat, pifestoze diive ho to ani
nenapadlo. Reditelka miize takovou motiva¢ni knihu poradkyni pijcit poté, co si

poradkyné nastuduje firemni materidly a knihu pani Mary Kay Ash.

Pokud poradkyné najde svou vnitini motivaci, bude se chtit stat feditelkou, coz

jeji feditelce pfinese mnohem stabilngjSi a vyssi piijem. Mezi poradkynémi je vétsi
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fluktuace, pti jakémkoli neuspéchu to mohou vzdat, pokud se vSak vybuduji na pozici
uz neni potieba stimulovat k praci, ta uz se stara o svlij vlastni tym a vi, pro¢ to déla,

nepotiebuje dalsi hmotné ocenéni, staci jen psychicka podpora.

Diilezité je nadSeni pro praci, nejvyssi nadSeni maji vétSinou nové poradkyné, je
tedy dobré se snazit, aby jim zlstalo co nejdéle a u stavajicich poradkyi nadSeni znovu
objevit. Pro podporu nadseni jsou vhodna motivacni skoleni, tymové schtizky, spolecné
akce, 1 mimopracovni a také maji feditelky moznost vyuzivat firemnich pisni, které

muZou pustit na tymové schiizce.

Vice neZ na tym by se feditelka méla zaméfovat sama na sebe, protoze tak, jak
se lidr chova a pracuje, se chova a pracuje i1 cely jeho tym. Pokud bude nadSend a
energickd teditelka, stejn¢ tak nadSeny a energicky bude tym, aniz by bylo potieba
investovat zna¢né prostiedky do hmotnych ocenéni. Poradkyné by se mély se svou
feditelkou ztotoznit, chtit byt takové jako je ona. Pozor si musi dat feditelka na tzv.
nemoc z povySeni (Ash, 2012), kdy nova teditelka ptestane délat praci poradkyné a
pouze zadava tkoly, zapomind, jaké to bylo na zac¢atku podnikani a diky ¢emu uspéla.
Reditelka potom piestava byt pro své poradkyné vzorem, zhordi se nejen jeji osobni
prodej, ale také tymova produkce, pocet novych poradkyn a i sama feditelka se zhorsi

jako Skolitelka, protoZe nebude mit praxi.

Nejvétsim zdrojem motivace je uspéch, proto je dillezité, aby poradkyné zaZila
co nejdrive uspéch, miize to byt na seminaii péce o plet’, ktery pro ni vede jeji feditelka
nebo na prvnim samostatném semindii, proto je potieba, aby si domluvila nejdiive

zakaznice, u kterych predpoklada, Ze budou piijemné a Ze si néco koupi.

4.3 Tymovy duch, vzajemné vztahy a podpora

Pro vétsi soudrznost tymu a sounalezitost je potieba podporovat tymového ducha. Jak
uz bylo napsano, kdyz maji poradkyné mezi sebou a s feditelkou dobré vztahy, je vétsi

pravdépodobnost, Ze u Mary Kay ziistanou. Dobry tymovy duch je dilezity zejména uz

v Vv
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podminky a potfebuje pomoc od tymu a stejné tak v dalSich programech pro feditelky,
kde se hodnoti tymova produkce.

Teambuilding muize zacit i na pracovnich akcich, jako jsou akce na kontakty
nebo vecCirky pro zakaznice, které muze zafidit feditelka a byt tam se svymi
poradkynémi. Dale pomtizou akce jako vano¢ni tymova schizka, kde se miizou
rozdavat darky a dalsi spolecné zabavné akce, jako tfeba grilovani. Aby tyto akce mély
ucinek, je dobré je opakovat idedlné¢ jednou za Ctvrt roku a tak mizou byt spojené
S ocenovanim Ctvrtletnich programt, jako je Hveézdny program, kde bude mit

poradkyné, kterd program splnila, VIP postaveni v ramci tymu.

Tymovy duch mize byt podpofen kromé jména tymu, které se bézn¢ pouziva,
také spole¢nou volbou tymového maskota, barvy, tymovou brozi apod. Broz mohou
dostat pouze ¢lenky tymu na jejich prvni tymové schiizce, pokud by poradkyné skoncila

Vv Mary Kay, broz by musela vratit, aby se vytvofil dojem, ze je to néco specialniho.

Reditelky by mély stanovovat také tymové cile spole¢né s poradkynémi a na
zikladé tymového cile se stanovi cile individudlni. Reditelka pak posila tabulku
s pribéznymi vysledky, kde kazdy vidi, jaky méla dana poradkyné cil a kolik uz splnila.
Poradkyné pak budou mit vétsi motivaci svij cil splnit, protoze je vystaven vefejné a
také protoze bude mit vétsi pocit sounalezitosti s tymem a bude chtit, aby byl tymovy
cil také splnény. Za splnéni tymového cile pak budou odménény vSechny poradkyné,
které ptispély k jeho splnéni, spolecnou akci nebo specidlnim pohoSténim na dalsi

tymové schiizce.

Pro zvySeni ucasti na tymovych schiizkach, je vhodné zjistit od poradkyn divod,
proc¢ se pravideln€ netcastni. Zajimavym namétem z dotaznikd bylo také poradat obcas
tymové schlizky v jiném dni a Case, aby se mohly dostavit také poradkyné, které

V pravidelném terminu nemohou.

Vztah mezi poradkyni a feditelkou by mél byt pifevazné pratelsky, ale feditelka
by si méla udrZet profesionalni odstup. Pokud by byl vztah pouze ptatelsky, bylo by
tézké zachovat si autoritu. S poradkynémi v tymu neni vhodné probirat negativni véci,
které se tykaji teditelky, ty mize feditelka probirat s kolegynémi na stejné nebo vyssi

urovni (s jeji feditelkou).
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pfipadné pomoci svou objedndvkou ke splnéni produkce a bude sni citit veétsi

sounalezitost, nez kdyby $lo o Cisté¢ profesionalni vztah.

Pomoci miize také castéjSi kontakt feditelky s poradkyni. Nemusi jit piimo
0 osobni schiizku, protoze to by feditelky nemohly stihat, staci obCas zprava nebo
telefonat. 11 % poradkyn by chtélo s feditelkou komunikovat castéji, feditelka vSak
nema moznost myslet na v§echny, proto by méla hned na zacatku naucit poradkyné, aby
se ji ozyvaly samy. Pro poradkyné je dobré, kdyz svou feditelku vidi pii praci, napf.
kdyz maji spole¢né studio pro schiizky se zakaznicemi. Reditelka tak miZze byt pro
poradkyné vzorem. Pro celych 20 % poradkyn feditelka neni vzorem v kariéfe, coz vede
k odchodu poradkyn z Mary Kay. Poradkyné musi vidét, ze feditelka také pracuje stejné

jako ony a zZe se posouva nahoru, potom maji touhu ji nasledovat a véii ji.

Pro lepsi vztah a posileni pocitu dilezitosti poradkyn by si méla feditelka zapsat

do diafe narozeniny vSech svych poradkyn a vzdy jim popftat.

V MLM systémech je dilezitd podpora okoli. Podle dotazniku vSak 20,3 %
poradkyn nemé v okoli Zadnou podporu a 50 % ma podporu jen od nc¢koho, navic
10,5 % poradkyi odradilo od prace v Mary Kay okoli. Reditelka by méla zajistit, aby
I okoli poradkyné¢ védélo o tom, jaka je Mary Kay firma a jak prace poradkyné vypada.
Pro muze poradkyn jsou nejlepsi Cisla, je tedy vhodné ukdzat jim, jaké jsou konkrétni
prodeje a rist. K tomuto Gcelu je vhodné vypracovat informacni letdk. Lepsi je vSak
osobni kontakt, proto je vhodné uspotadat bud’ akci, kterd je zamétena pro lidi z okoli
poradkyn, nebo je pozvat napt. na tymovou schiizku, aby znami poradkyné vidéli, jak je
ona sama Uspé$na — K tomu je vSak potieba ocenit za néco kazdou poradkyni, ktera si

pfivedla hosta.

4.4 Stimulace

Provizni systém firmy je z hlediska motivace dobie nastaveny, jednak poradkyné
dostava rozdil mezi maloobchodni a velkoobchodni cenou pfipravkil pii prodeji a vysi

svého zisku tedy mliZze sama ovlivnit tim, Ze bude vice pracovat, vice proda, udela vyssi
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objednavku, aby méla vyssi slevu a tim vyssi zisk. Jednak jsou tu provize z tymu, ¢im
vice bude poradkyné nabizet pfilezitost a ¢im vice poradkyn zaregistruje a nauci
pracovat, tim vyssi bude mit provize. Z dotaznikli vyplynulo, Ze jsou poradkyné nejvice
motivované pravé finanéni odménou a tu dostavaji od firmy. Ukolem feditelky je

zdraznit tyto firemni provize, hlavné u poradkyn, které jeste ptili§ nevydélaly.

Kromé mési¢niho hodnoceni miize byt vhodné vyhlasovat vysledky také za cely
rok a ocenit ptedev§im zlepSujici se poradkyné jak v prubéhu daného roku, tak i ve
srovnani s rokem minulym, ostatni, pfedev§im nové poradkyné uvidi, co 1ze dokazat a

ze je mozné se neustale zlepSovat.

Reditelky maji moznost stanovovat motivace bud’ tymové, spoleéné pro cely
tym, napf. krdlovna prodeje nebo sdileni prilezitosti, kdy se vyhlaSuji nejlepsi
poradkyné, nebo individuélni, kdy si s poradkyni stanovi cil a za jeho splnéni dostane

poradkyn¢ odménu nezavisle na tom, jak uspesné budou ostatni poradkyné.

Tymové motivace maji vyhodu v tom, ze je jednodussi ohodnotit podle vysledki
jen nejlepsi poradkyné, ty se pak snazi byt co nejlepsi. Pokud je v tymu ale nékdo, kdo
déla Mary Kay jako hlavni ¢innost, bude vzdy na ptednich ptickach a poradkyné, které
maji Mary Kay jen jako pfivyd€lek, na ocenéni nemaji Sanci dosahnout. Také neni
Vv plné moci poradkyné stat se napt. krdlovnou prodeje, protoze nevi, jak velkou
objednavku budou d¢lat ostatni poradkyné, pokud i pfi maximalnim Usili poradkyné

bude nékdo lepsi nez ona, muze to vést k frustraci.

Individualni motivace jsou vyhodnéjsi v tom, Ze kazda poradkyné ma stanovené
cile podle vlastnich schopnosti a moZnosti a mé Sanci cile dosahnout a byt ocenéna, pro
teditelku to ale vyZaduje praci navic — musi s poradkyni stanovit adekvatné vysoky cil
(viz dale), stanovit odménu pro kazdou poradkyni a poté u kazdé jednotlivé poradkyné

kontrolovat jeho splnéni.

DalSim zplsobem ocenéni mize byt stanoveni urcitych hranic, napt. 5 basics, 10
basics, ¢i dvé nové poradkyné atd. a za splnéni dané hranice dostane poradkyné
ocenéni. Diky tomuto pfistupu miZe na ocenéni dosahnout vétsi procento poradkyn,
nezohledniuje vSak individudlni cile poradkyi. Napt. poradkyné, kterd mé potencial

prodat 12 basics bude ocenéna, ptestoze prodala pouhych 5 basics. Navic neni tfeba
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napodobovat motivaéni systém firmy (za kazdé 4 basics je bonus, za 8 basics nejvyssi

sleva), ale spise ho doplnovat podle individuélnich potteb poradkyné.

Témét polovina poradkyn preferuje individudlni motivace a zhruba tfetina je
motivovana obéma druhy motivace stejné, pouze 8 % poradkyi preferuje pouze tymové
motivace. Bylo by teda vhodné&jsi zaméfit se vice na individualni motivace, které se
oceni stanovenym darkem a k tomu ocenit i poradkyné s nejlepsim vykonem, ale uz
pouze potleskem a projevit jim uznani, pfipadné krdlovné prodeje/sdileni prilezitosti

nasadit korunku, protoze kazda Zzena se chce citit jako Miss.

Reditelka by méla dosazené vysledky ocenovat spravedlivé, pokud ale nema
nastaveny pevny systém, tézko se to dodrZzuje a za stejny vykon mize riznym
poradkynim déat darek v rozdilné hodnoté. Proto by si feditelka méla stanovit urcité
procento ze zisku, ktery ji poradkyné svou objednavkou vygeneruje. Neni samoziejmé
mozné pokazdé tyto hodnoty pocitat, proto je vhodné si je ptiblizné vypocitat doptedu.

Jako adekvatni byla zvolena hodnota 15 % z provize.

Tab. 15 Adekvatni hodnota daru

Objednavka [basics] | Hodnota daru [K¢]
1,5 58
3 116
6 232
8 309
12 464
15 580
20 773

Zdroj: Vlastni prace

Dary dostanou pouze poradkyné, které splnily svlij individualni cil. Smyslem stimulace
neni, aby poradkyné objednavala kvili darku, ale kvili tomu, Ze ji prace bavi a kvuli
vydélku. Ocenéni pak slouzi k tomu, aby se poradkyné snazila vice splnit cely cil,
pfipadné aby udélala o trochu vétsi objednavku, nez méla v planu. Ocenéni se udéluje
pouze na tymové schlizce, coZ podporuje také tcast na tymovych schizkach. Pokud se
vSak poradkyné z vdzného diivodu nemiize zucCastnit, mize ocenéni obdrzet na dalsi

tymové schlizce, v odtivodnénych piipadech i mimo tymovou schiizku.
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Podobné by m¢lo oceniovani fungovat také u sdileni ptilezitosti, feditelky by si
mély stanovit, za jaky pocet novych poradkyn budou dévat déarek, napt. za prvni
poradkyni v tymu vizitkaf, a vzdy to dodrzet. Nejlepsi je odménu vézat na splnéni
individualniho cile. Pokud se poradkyn€ posune na vyssi pozici v kariérovém zebiicku,
m¢éla by vzdy dostat od své feditelky firemni broz k tomu ur€enou, diky které jde na

firemnich akcich vidét, ¢eho poradkyné jiz doséhla.

Stimulace by méla byt jen doplitkem, hlavni by méla byt vnitini motivace
poradkyné a touha si vyd¢lat penize, darek od feditelky by mél predstavovat jen néco
navic pro potéSeni. Protoze z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze poradkyné jsou
nejméné motivované hmotnou odménou a nejvice psychickou podporou, je vyhodnéjsi
nedavat darky za motivace, které hmotn¢ odménuje firma, ale ocenit poradkyni
potleskem na tymové schlizce, VIP postavenim Vtymu, moznosti individudlni
konzultace, pozvanim na kavu apod. Volit darek muze feditelka podle preferenci

Z dotazniku, ktery ma vyplnény od poradkyné.

Diulezité je taky nezapomenout vyhodnotit Zadnou vyhldSenou motivaci nebo
nezapomenout na poradkyni, ktera méla byt ocenéna. Proto je vhodné vést si
diat/slozku, kde bude mit feditelka pohromadé napsané vzdy vSechny platné motivace,
cile poradkyn a odmény za né a také dotazniky od poradkyn a informace o nich. Nikdy

také feditelka nesmi slibovat nic, co nemuze splnit.

Kazda poradkyné se musi citit dilezitd pro feditelku a pro cely tym. Podle
dotaznikli feditelky nejvice zapominaji v ocenovani na primérné poradkyné, které
objednavaji 4 — 8 basics a také na ty, které jsou registrované déle nez rok. Pozornost
feditelek je pfiliS§ zaméfena na nové poradkyné. Tim ale dosahnou jen toho, ze si
vychovaji nové poradkyné, ale po roce, kdyz se jim nebudou dostate¢né vénovat, jim
tyto poradkyné odejdou nebo nebudou pracovat tak, jak by mohly a feditelky budou
muset znovu vychovéavat nové poradkyné. Efektivnéjsi je starat se dikladné o svij
soucasny tym, stavajici poradkyné potiebuji méné péce nez nové poradkyné, ale

generuji stabilnéjsi vysledky.

Pro dosazeni nejlepSich vysledkli by se méla pouzivat pievazné chvéla. Pani

Mary Kay Ash (2012) propaguje tzv. techniku sendvice, tedy Ze kazd4 kritika musi byt
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obalena dvéma vrstvami chvaly. Poradkyné se vzdy nejdiive dozvi, co ud€lala spravné,
poté piijde na fadu kritika a nakonec je nutné piipojit opét chvalu. Reditelky by se mély
snazit chvalit své poradkyng, kdykoli je k tomu piileZitost. Zeny takovy piistup vétsinou
nikde jinde nezazily a budou se citit vyjimecn¢. Plati také zasada, ze kritika se sdéluje
soukromé, pochvala nejlépe veiejné. Reditelka dokonce nemusi kritiku vyslovit, ale

otazkami navede poradkyni, aby pfisla na to, co udélala Spatné.

Protoze ve firemnim Casopise Applause, ktery je ndstrojem pro ocenéni
méla by kazda tfeditelka vydavat svlij vlastni zpravodaj, kde se bude snazit zminit co

nejvice poradkyi.

Pocit vyjimecnosti a prestize pomiize vytvoftit tzv. VIP klub, do které ho mohou
vstoupit pouze poradkyné, které splnily uritou podminku, napt. cile v prodeji nebo
maji vtymu urCity pocCet poradkyn. Pro VIP klub potom feditelka muze potradat
specialni Skoleni, vice se jim vénovat, konzultovat s nimi Castéji, mit s nimi specialni

tymovou schiizku napt. v kavarné, kde vSechny ¢lenky VIP klubu pozve na kavu.

4.5 Cile

Jak uz bylo zminéno, mnoho poradkyi je pifi vysoce stanoveném cili demotivovanych.
Reditelka tedy musi hledat kompromis mezi malym a piili§ vysokym cilem. Nejlepsi je,
aby méla poradkyné alesponn 50% pravdépodobnost, Ze cil splni, aby byl dostate¢né
motivujici. Zaroven by ale feditelka neméla stanovovat poradkyni cile, které sama neni

schopna splnit, naopak by méla byt vzorem a ukézat poradkyni, Ze to jde.

Dlouhodobé cile kazdé poradkyné se v pritbé¢hu €asu méni, nestaci proto jeden
dotaznik ohledné motivace pii prvnim Skoleni. Je potieba poradkynim tento dotaznik
davat v pravidelnych intervalech a sledovat, jestli se néco zménilo. Idealnim intervalem
muze byt jeden rok a to napf. na vano¢ni nebo novorocni tymové schiizce, kde se
vyhlasuji vysledky za cely rok, mize dat feditelka vS§em poradkynim ke znovuvyplnéni
tento dotaznik. Poradkyné v dotazniku oznamkuji jako ve Skole jednotlivé polozky

podle toho, jak je motivuji. Podle toho pak feditelka vybere odménu za splnéni cile
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nebo muze pouzit cafeteria systém, kdy si poradkyné muze vybrat z darkd stejné

hodnoty. Déle vyplni, jaké maji cile a plany v Mary Kay.
Navrh polozek v dotazniku pro poradkyné:

— ptipravek Mary Kay,

— vyrobek ze Sekce 2,

— vyrobek z Mary Kay, ktery si nemtzu koupit sama,

— sladka odmeéna,

— relaxacni program (masaz, apod.),

— pozvani na kédvu, vecefi, spolecny zazitek s feditelkou,
— VIP skoleni, konzultace,

— Jiné: ..

Pii stanoveni cili 1 pifi jiné komunikaci s poradkyni je dobré vyuzivat principy
koucovani, tedy klast poradkyni otdzky tak, aby sama ptemyslela a byla vice
zainteresovana v jejich plnéni. Sama tak vymysli, jakymi zptusoby se da cile dosahnout,
feditelka ji bude dal§imi otazkami smérovat K hlubs§imu zamysleni se nad problémem a

tak miiZe pfijit na mnoho dalSich zpiisobi, jak cile dosahnout.

4.6 Skoleni

V dotazniku v sekci Naméty a ptipominky poradkyné uvadély, ze by mély zajem
0 skoleni v obchodnich dovednostech, time managementu apod. Dale by bylo vhodné
kromé& Skoleni tykajicich se Mary Kay potadat Skoleni o tom, jak nalézt svou vnitini

motivaci, jak si stanovovat cile, jak nalézt své poslani.

V Mary Kay skoli vétSinou zkusSené a uspés$né tfeditelky, ty vS§ak mohou byt pro
poradkyné nenapodobitelné, zacinajici poradkyni miize odradit mnoZstvi informaci a
zkusenosti, které zkusena feditelka ma a nedokaze si predstavit sama sebe na jeji pozici.
Proto miiZze byt vhodné, aby nékteré ¢asti Skoleni délala nové¢jsi poradkyné, kterd uz ma

par zkuSenosti, ale neni jest¢ tak dokonald. Pro novou poradkyni muize byt
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dosazitelngj$im vzorem a také Skolici poradkyné se toho hodné€ nauci prave tim, ze bude
predavat své znalosti, nauci se také prezentovat a Skolit, coz se ji bude hodit, az se stane

feditelkou.

V pifimém prodeji se distributoii ¢asto setkavaji s namitkami od zakaznik, tyto
namitky pak mohou byt zdrojem deprese pro novéjsi distributory. Je vhodné se
namitkdm vénovat na Skoleni a to tak, aby formou brainstormingu poradkyné samy
vymyslely, jak reagovat na nejcastéjsi namitky. Mizou také hrat role a procvicit si tak

reakce v praxi.

A4

téma stale opakuje. Reditelky by se proto mély zaméfit predeviim na praxi — jit
s poradkyni domluvit akci na kontakty, aby poradkyné vidéla, jak to mé piisté udélat
sama, feditelka by méla zajistovat akce a vzit s sebou své poradkyn€. DalSim castym
problémem je telefonovani, poradkyné maji strach volat zakaznicim, pfestoze se to uci
na Skoleni. Izde je lepSi ucit se to prakticky, pozorovat feditelku, jak vold svym
zdkaznicim, tim feditelka ukéze, Ze se nemaji ¢eho bat a ze 1 ona je n€kdy odmitnuta,

muzou také na Skoleni hrat role, kde si vyzkousi telefonovani.

4.7 Priukonceni prace

Pokud se né¢ktera poradkyné rozhodne piestat pracovat, feditelka by se méla snaZit
zjistit, z jakého divodu a jestli se tyto problémy daji piekonat. Pokud ano, méla by
feditelka pomoci poradkyni v ptekonani problémt, povzbudit ji, protoze piekazky na
cesté jsou piirozené. Pokud neni mozZné s problémem nic udélat, méla by s poradkyni
alespon zustat v kontaktu, pro ptipad, ze by se pfistup poradkyné v budoucnu zménil a

také aby poradkyné zlistala jako samospotiebitelka.

V piipadé, Ze teditelka nebo recruiter prestane pracovat, musi se vzdy zafidit,
aby se o jeji tym postarala jind feditelka, aby tyto poradkyné nepiestaly pracovat jen

proto, Ze jejich recruiter jiZ nepracuje.

97



4.8 Samospotrebitelky

Také se samospotiebitelkami je diilezit¢é udrzovat pravidelny kontakt, ukazovat jim
novinky Vv piipravcich, zduraznit piinosy kosmetiky Mary Kay, aby nemély touhu
zkouset nové znacky, mluvit s nimi o jejich zivoté, aby feditelka védéla, jestli se néco
nezménilo a jestli neni vhodné doba ji znovu nabidnout moznost pracovat aktivné jako
poradkyné. Diky tomuto kontaktu také samospotiebitelky uvidi, kam se feditelka za tu

dobu posunula a miize je to inspirovat, aby to také zkusily.

4.9 Souhrn navrhu reSeni

Nejvice péce potiebuji poradkyné v prvnich mésicich po registraci nez se zapracuji, na
spravném zacatku zdlezi pak jejich dalsi kariéra, proto by jim feditelka méla vénovat
mnoho pozornosti. Aby na nic nezapomnéla, méla by mit seznam cCinnosti, které je

potieba s novou poradkyni udélat.

Diulezitym krokem je zadani Ukold, jako je vypracovani seznamu potencialnich
zakaznic, precteni literatury, absolvovani skoleni, navstéva tymové schiizky a dalSich.
Podle piistupu nové poradkyné k plnéni zadanych ukolti mize feditelka poznat uroven
jeji vnitini motivace. S novou poradkyni je potfeba vyplnit dotaznik ohledné& jejich cilt
a motivace a pak tento dotaznik dévat jednou rocné vSem poradkynim na opétovné
vyplnéni, protoze se jejich motivace miize ménit. Novou poradkyni by méla feditelka na
tymové schlizce piedstavit a pochvalit ji, dat ji néco dalezitého za ukol, aby zvysila
Sanci, Ze se poradkyné schiizky zucastni. Pied prvnim samostatnym semindfem nové
poradkyné by ji méla feditelka napsat povzbuzujici zpravu. Reditelky nemaji ¢as se plné
vénovat vSem svym poradkynim, musi je proto nauclit, aby se v ptipad¢ potreby samy
ozvaly a aby posilaly pravidelné reporty, na zacatku podnikdni jednou tydné, po

zapracovani jednou mési¢né.

Stimulace pomoci hmotnych dart by méla byt jen dopliikem, mnohem
dillezit&jsi je vnitini motivace. Reditelky by mély poradkynim pomoci nalézt vnitini
motivaci, jejich posldni, k tomu mohou pomoci knihy o osobnim rozvoji a predevSim
sama feditelka, kterd musi byt pro poradkyné vzorem. Z toho vyplyva, Ze feditelky by

se mély starat misto motivacnich programii pfedevS§im o sebe, aby je jejich poradkyné
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chtély napodobit a vyrovnat se jim. Dulezity je také tymovy duch a nadSeni v tymu,
které se muizou zlepsit pomoci teambuildingovych akci, tymového maskota, broze,
barvy apod. Dale mize feditelka stanovovat spolecné s poradkynémi tymovy cil a
odménit vSechny poradkyné, které piispe€ly k jeho splnéni. Vhodné je zapojit také
ptibuzné a znamé poradkyn, aby od nich poradkyné obdrzely vétsi podporu a to
prosttednictvim akci k tomu uréenych, kde hosté dostanou bliz§i informace o praci

v Mary Kay.

Ocenovat by feditelka méla nejen mésicni, ale také rocni vysledky. Lepsi je
zam¢iovat se spiSe na individualni cile kazdé poradkyné, nez vyhodnocovat nejlepsi
poradkyni za cely tym. Aby bylo ocenovani spravedlivé, je dobré mit stanoveny
hodnoty dard podle dosazeného cile. Misto hmotnych darG je lepsi se zaméfit na
psychickou podporu, ocenéni napft. prostfednictvim ¢lenstvi v tzv. VIP klubu v rdmci

tymu, ktery budi dojem prestize.

Kromé skoleni tykajicich se prace v Mary Kay je dobré zatadit také Skoleni
vV obchodnich dovednostech, time managementu apod. Nékteré casti by mély Skolit
I novéjsi poradkyné, které jsou napodobitelnéjsi nez zkuSené a Gspé$né feditelky. Na
Skolenich je vhodné hrat role a vyzkouset si tak reakce na namitky, telefonovani apod.

Dobry zplisobem je pozorovat feditelku pfi praci a ucit se tim od ni.

Vénovat poradkynim by se feditelka méla také v ptipadé, kdy se poradkyné
rozhodne piestat aktivn€ pracovat a stejné tak se vénovat i1 samospotiebitelkam, protoze

je mozné, zZe v budoucnu budou mit lepsi podminky pro praci v Mary Kay.

Pokud se teditelka rozhodne zménit sviij motivacni systém, pravdépodobné se
setkd s odporem svych poradkyn. Lidé pfirozené odmitaji zménu, piestoze je to zména
k lepSimu. Proto je potieba poradkyné vtahnout do procesu tvorby zmény, lidé podpofii

to, co sami pomahali tvofit.
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5 ZAVER
Diplomova prace zkoumala motiva¢nim systém feditelek ve spole¢nosti Mary Kay,
ktera se zabyva pfimym prodejem kosmetiky a funguje na principu MLM. Cilem prace

bylo navrhnout opatieni pro zvyseni efektivity motiva¢niho systému feditelek.

Pro analyzu soucasného stavu byly pouzity firemni materidly, byly provedeny
rozhovory s rizné Gspésnymi feditelkami a na zaklad¢ zjisténych informaci z téchto
rozhovorti byly sestaveny dotazniky pro poradkyné. Pomoci dotaznikli byla zjisténa

aktualni uroven motivace poradkyn, jejich preference a naméty.

Na zaklad¢ dotaznikového Setieni byly navrzeny moznosti zlepSeni motivacniho
systému pro feditelky, které maji za cil snizit vydaje feditelek na motivaci a zaroveil
zvysit motivaci poradkyn predev§im vyuzitim a podporovanim jejich vnitini motivace.
Reseni byla rozdélena do osmi oblasti: price snovou poradkyni, zvySeni vnitini
motivace, tymovy duch, vzajemné vztahy a podpora, stimulace, cile, Skoleni, pfii

ukonceni prace a samospotiebitelky.

Nejdulezitéjsi je prace s novou poradkyni, zde si musi feditelky hlidat, aby
snovou poradkyni prosly vSechny stanovené cinnosti, k tomu je vhodné mit tyto
¢innosti napsany piehledné¢ v tabulce a znacit si jejich splnéni. Novou poradkyni je
potieba na zacatku vSe naucit, aby pak jiz byla samostatna a nepotiebovala tolik péce.
Také je vhodné nové poradkyni pomoci najit jeji vnitfni motivaci, aby nepracovala

pouze kvili vydé€lani penéz.

U stavajicich poradkyn je také nutné najit a podporovat jejich vnitini motivaci,
zejména pomoci udrzovani nadseni pro praci. Reditelky musi umét rozpoznat, kdo mé
vnitini motivaci a kdo ne, protoZe neméa smysl motivovat zven¢i nékoho, kdo nema
Zadnou vnitfni motivaci. USetfenou energii a Cas pak feditelky mohou vénovat

poradkynim, které o to maji zajem.

Ke zvyseni tymové produkce prispiva také dobry tymovy duch, vztah
s feditelkou a ve velké mife také podpora okoli poradkyné. Ke zlepSeni tymového ducha

a vzajemnych vztahii pomdhaji pracovni 1 mimopracovni teambuildingové akce,
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stanoveni tymovych cilti, volba tymového maskota, broze apod. Aby poradkyné ziskaly

veétsi podporu v okoli, je dobré pozvat jejich znamé na spolecnou akci.

Z dotaznika vyplynulo, ze poradkyné déavaji pfednost individudln¢ stanovenym
motivacim pfed tymovymi. Odménovani by mélo byt spravedlivé, proto by si feditelky
meély stanovit hodnotu daru pro jednotlivé trovné objednavky. V kapitole 4.4 je
adekvatni hodnota dard uvedena V tabulce ¢. 15. Poradkyné vSak vice ocenuji
psychickou podporu a ocenéni, tu je mozné poradkynim poskytnout pomoci tymového
zpravodaje, VIP klubu apod. Usetfit na motivacich mohou feditelky tim, Ze hmotné

odmény ¢astecné nahradi poskytovanim psychické podpory poradkynim.

Pro vhodné stanovené individudlni cile poradkyn, je potieba znat jejich moznosti
a preference, ty se zjisti pomoci pravidelné vyplinovanych dotaznikii a sledovani miry
plnéni cild.

dovednostech. Skolit by mély kromé& zkusenych feditelek také novéjsi poradkynd a
Skoleni by méla probihat vice prakticky. Nejlépe se poradkyné uci v praxi a sledovanim

své teditelky.

Je nutné vénovat pozornost kromé novych a pracujicich poradkyn také
poradkynim, které chtéji pfestat pracovat a samospotiebitelkdm, protoze
I samospotiebitelky mohou vyznamné piispivat k tymové produkci a mohou ¢asem zacit

aktivné pracovat.

Préace bude pifinosem pro vSechny soucasné 1 budouci feditelky, navrzena feSeni
povedou ke zvySeni objemu tymové produkce a snizeni vydaju feditelek na motivaéni

systém.
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Priloha ¢. 1: Dotaznik pro poradkyné

UVODNI OTAZKY

1. Pro¢ jste se zaregistrovala v Mary Kay? Chtéla jste...:

1.

2
3
4.
5

vvvvvv

Privydélek k praci, matetské dovolené nebo ke studiu
Podnikani, kariéru

Pomoci nékomu svou registraci

Jiné:

2. Pro¢ jste v soucasné dobé v Mary Kay? (Muzete oznacit vice odpovédi.)

vvvvvv

Chci piivydélek k praci nebo matetfské dovolené

Chci kariéru

Jiz jsem do podnikéani hodn¢ investovala a nechci to ztratit
Kwvili kolektivu a prostiedi

Kwvili vzdélani, Skoleni, informacim o pleti, pfipravcich, liceni

Kwvili osobnimu rozvoji, ptekonani sebe sama

Jiné:

3. Pokud jiz aktivné nepracujete v Mary Kay, pro¢ jste prestala? (Mizete oznadit vice

1.
2
3 u
4 u
5. |
6 [
7 [
8 [
odpovédi.)
1.
2 r
3 r
4 r
5.
6 u
7 u
8 u

Préace mi pfisla tézka

Nemeéla jsem tispéch

Odradilo mé okoli, rodina

Nebavilo mé to

Nem¢la jsem ¢as

Neme¢éla jsem dostate¢nou podporu od své feditelky
Nelibil se mi dany systém

Jiné:

4. Mate pocit, Ze je ve vasem tymu dobry tymovy duch?

> w0 np R

~

Ano
Ano, ale mohlo by to byt lepsi
Spis ne

Ne



1.

2
3
4
5.
6
7
8
9

r

I N I e D R R R

A4

Hledani zakaznic, kontaktt
Prodej

Sdileni piilezitosti
Zakaznicky servis
Poradani seminaia
Hostitelské programy
PInéni firemnich programt

Telefonovani

Jiné:

6. Podporuje Vas rodina a okoli?

1. O Ano, v8ichni me podporuji

2 O Podporuji mé jen nékteti clenové rodiny

3 O Podporuje meé pouze partner

4. C Podporuji m¢ znami

5. © Nepodporuje mé nikdo (mimo Feditelku/kolegyné z Mary Kay)
HODNOCENI{ REDITELKY

7. Jaky mate vztah se svou feditelkou?

1.

2
3.
4

-

Pratelsky, bavime se vice nez jen o Mary Kay
Dobry, ale ¢isté profesionalni
Spatny, &isté profesionalni

Néco mezi pratelskym a profesionalnim

8. Jak ¢asto komunikujete se svou feditelkou?

1.

2
3
4.
5
6

Kazdy den
Nékolikrat tydné
Kazdy tyden

Kazdy mésic

Méné nez 1x za mésic

Vubec



9. Jste s touto frekvenci komunikace spokojena?

1 C Ano

2 O Ne, chtéla bych komunikovat ¢astéji

3. O Ne, chtéla bych komunikovat méné Casto
4 C Nechcei komunikovat viibec

10. S ¢im byste nejvice potiebovala pomoct, poradit od své ieditelky?
Prosim zhodnot'te, které z nésledujicich aktivit byste vice ¢i méné uvitala ze strany své
teditelky. Pokud pro Vas nékteré ¢innosti jsou nepotfebné Ci je povaZujete pro svou praci za
nepodstatné, oznacte je ,,viibec*.

nejvice stiedné malo viibec

Psychicka podpora, ocenéni, uznani C . C

Hmotné ocenéni f" r O
Skoleni . C o
Zajisténi akci na kontakty C C O
Pravidelné konzultace F . o
Motivaéni programy f" r O
Jiné: ’7 C C c
11. Je Vam vaSe reditelka vzorem?

1. C Ano, je mym vzorem v zivoté i v kariéie

2 C Ano, je mym vzorem pouze v Zivote

3. C Ano, je mym vzorem pouze v kariére

4 C Ne

12. Jak byste ohodnotila svoji Feditelku v nasledujicich oblastech?
Prosim zhodnotte jako ve Skole 1 = nejlepsi, 5 = nejhorsi.

Komunikace s tymem a jednotlivci
Ochota naslouchat

Spravedlivé hodnoceni a odménovani

1 2 3 4 5
Vedeni lidi &
Skolent ol &
Uméni motivovat [
Umeéni pochvalit o T
Umeéni jit ptikladem . C
Spolehlivost O
&
O
&
O

T DY DYDY Y DY YD
T YYD
T Y Y Y YT YD

Kreativita pfi tvorbé motivaénich systému



13. Ocenéni a pochvaly od své Feditelky se mi dostava:

1. ¢ Alesponi 1x tydné

2 © Alespon 1x mési¢né
3. O Méné neZ 1x mesiéné
4. " Vibe

14. Pomaha Vam Vase reditelka se stanovenim cilu?

1. S Ano
2 ¢ Ne, ale byla bych radsi, kdyby mi pomohla
i o e R,
3. Ne, nepotiebuji pomoc, stanovuji si je sama
4 S Ne, cile si nestanovuji
MOTIVACE

15. Pti vysoce stanoveném cili/motivaci (zdanlivé nesplnitelném):

1. ¢ Mobilizuji vSechny své sily k dosaZeni tohoto cile

2. Stanovuji si dil¢i cile, které jsem schopna splnit a tak postupné dosahnu vysokého
cile

3. Budu demotivovana, protoze je mi jasné, Ze to nemuzu splnit

4, O Jiné:

16. Motivuji Vas vice individualni motivace, které jsou stanoveny podle vasich cilii nebo
motivace pro cely tym (napi. kralovna prodeje)? Co Vas vede k lep§im vysledkim?

{

1. Individualni motivace

2 O Tymové motivace

3. C Oboje stejné

4 : Nepotiebuji motivaci zvenci

17. Co Vas nejvice motivuje?
nejvice stiredné malo viibec

Finan¢ni odména T - [
Odména za usp&ch (hmotné darky, vecete, pobyty...) C . C
Vyssi sleva - - [
Vzdélani, odborné Skoleni i i [
Strach, tlak ostatnich i i G
Vnitini pocit uspéchu, potieba seberealizace f_' f_' c O
Pochvala, uznani od ostatnich i i '
Vidina lep$iho Zivotniho stylu C C IO

i i i i

Jiné:



18. Do jaké miry souhlasite s nasledujicimi vyroky?
Spise Spise

, , Nesouhlasim Nevim
souhlasim nesouhlasim

Souhlasim

Dokazu se k praci motivovat - ~ ~ r r
sama.

Je pro me dulezité byt

Vv pravidelném kontaktu se svou f
treditelkou.

Je pro mé dilezité byt

v pravidelném kontaktu C C C C C
S ostatnimi poradkynémi.

Jsem spokojena s odménami, -

které dostavam od své feditelky. ‘ ‘ ‘ ‘
Pochvala a uznani jsou pro meé I . . r r
velmi dulezité.

Pravidelné skoleni je pro me - - ~ r r
velmi dulezité.

Pii praci je pro me dillezita - - ~ r r
moznost osobniho rozvoje.

Pracuji pouze kvuli vydélani - ~ ~ r r
penéz.

Vzdy se t€S§im na pracovni

schiizky a akce (se zdkaznicemi, C C C C
akce na kontakty atd.).

Na tymové schiizky chodim I - - I I

pravidelng, té§im se na né.

19. Mate dalsi pripominky a naméty ohledné motivace? Chybi Vam néco od své
feditelky/recruitera?

=

1. © Ano:J_l J

INFORMACE O RESPONDENTOVI
20. Jak dlouho jste registrovana u Mary Kay? rokii: mésici:

21. Jaka je VaSe prumérna mési¢ni objednavka za posledni rok (v basics):

22. Na jaké pozici kariérového Zebri¢ku se aktualné nachazite?

1. ¢ Kosmeticka poradkyné
2 C Senior Consultant

3 O Star Recrutier

4. O Team Leader

5 : Future Sales Director



23. Mite kromé Mary Kay jinou ¢innost? Jestli ano, jakou? (MuzZete oznacit vice
odpovedi.)
1L Ne
Hlavni pracovni pomér
Céste¢ny tvazek, dohoda
Studium
Matetska dovolena
Nezaméstnana

V domaécnosti

OSVC (mimo Mary Kay)

I N I (R R R D B

2
3
4
5.
6
7
8
9

Podnikéni

24. Jaké je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?

1. ° Zakladni

2. Stredoskolské
3. Vysokoskolské

25. NapiSte prosim jméno své reditelky:

26. Uved’te Vas vék:



Priloha €. 2: Tabulkové znazornéni vysledkii dotaznikového Setieni

Tab. 15
1. Proc¢ jste se zaregistrovala v Mary Kay? o dppooéfg di %
Mit levngjsi ptipravky pro sebe a své okoli 33 45,2%
Privydélek k praci, matetské dovolené nebo ke studiu 25 34,2%
Podnikani, kariéru 8 11,0%
Pomoci nékomu svou registraci 3 4,1%
Jiné 4 5,5%
Celkem 74 100,0%
Tab. 16
2. Proc jste v soucasné dobé v Mary Kay? o dli)ooé\?(': di %
Chci mit levngjsi ptipravky pro sebe a své okoli 44 59,5%
Kwvili osobnimu rozvoji, piekondni sebe sama 43 58,1%
Kwvili vzdélani, skoleni, informacim o pleti, pfipravcich, liceni 38 51,4%
Chci ptivydélek k praci nebo matetské dovolené 28 37,8%
Chci kariéru 26 35,1%
Kwvili kolektivu a prostiedi 25 33,8%
Jiz jsem do podnikani hodné investovala a nechci to ztratit 18 24,3%
Jiné 6 8,1%
Celkem 228 308,1%
Tab. 17
3. Pokud jiz aktivné nepracujete v Mary Kay, proc jste pirestala? o dl;ooéj; di %
Neme¢la jsem Cas 5 26,3%
Jiné 5 26,3%
Nelibil se mi dany systém 4 21,1%
Odradilo mé okoli, rodina 2 10,5%
Nem¢éla jsem Gspéch 1 5,3%
Nebavilo me to 1 5,3%
Neme¢éla jsem dostate¢nou podporu od své feditelky 1 5,3%
Celkem odpovédi 19 100,0%




Tab. 18

4. Mate pocit, Ze je ve vasem tymu dobry tymovy duch? o dli)o(f\?; di %
Ano 53 71,6%
Ano, ale mohlo by to byt lepsi 17 23,0%
Spis ne 1 1,4%
Ne 3 4,1%
Celkem 74 100,0%
Tab. 19
5. Co Vam pripada na praci v Mary Kay nejtézsi? poéevt , %
odpovédi
Hledani zakaznic, kontaktt 35 47,3%
Telefonovani 25 33,8%
Sdileni pfilezitosti 16 21,6%
Prodej 15 20,3%
Hostitelské programy 11 14,9%
PInéni firemnich programu 10 13,5%
Jiné 10 13,5%
Potadani seminari 7 9,5%
Zakaznicky servis 2 2, 7%
Celkem 131 177,1%
Tab. 20
6. Podporuje Vas rodina a okoli? o dl;ooé‘?ét di %
Ano, v§ichni mé podporuji 22 29,7%
Podporuji me jen nékteti ¢lenové rodiny 23 31,1%
Podporuje mé pouze partner 12 16,2%
Podporuji mé znami 2 2, 7%
Nepodporuje me nikdo 15 20,3%
Celkem 74 100,0%




Tab. 21

pocet

7. Jaky mate vztah se svou feditelkou? odpovédi %
Pratelsky 46 62,2%
Néco mezi pratelskym a profesionalnim 16 21,6%
Dobry, ale ¢isté profesionalni 10 13,5%
Spatny, &isté profesionalni 2 2,7%
Celkem 74 100,0%
Tab. 22
8. Jak ¢asto komunikujete se svou feditelkou? o dli)ooé\?(': di %
Kazdy den 5 6,8%
Nekolikrat tydné 19 25,7%
Kazdy tyden 12 16,2%
Kazdy mésic 18 24,3%
Méné nez 1x za mésic 18 24,3%
Vibec 2 2, 7%
Celkem 74 100,0%
Tab. 23

9. Jste s touto frekvenci komunikace spokojena? o dl;oj‘?ét di %
Ano 64 87, 7%
Ne, chtéla bych komunikovat Casté&ji 8 11,0%
Ne, chtéla bych komunikovat méné Casto 1 1,4%
Celkem 73 100,0%




Tab. 24

10. S ¢im byste nejvice potiebovala pomoct, poradit od své

feditelky? primér
Psychicka podpora, ocenéni, uznani 1,75
Skoleni 1,91
Zajisténi akci na kontakty 2,25
Pravidelné konzultace 2,27
Motivaéni programy 2,37
Hmotné ocenéni 2,48
Celkem 2,17
Tab. 25
11. Je Vam vase reditelka vzorem? o dppooé‘(]%ét di %
Ano, je mym vzorem v zivot¢ i v kariéte 39 53,4%
Ano, je mym vzorem pouze v kariéte 19 26,0%
Ano, je mym vzorem pouze Vv Zivote 1 1,4%
Ne 14 19,2%
Celkem 73 100,0%
Tab. 26
12. Jak byste ohodnotila svoji Feditelku v nasledujicich S
oblastech? prumer
Umeni pochvalit 1,39
Spravedlivé hodnoceni a odménovani 1,43
Umeéni jit ptikladem 1,50
Ochota naslouchat 1,55
Skoleni 1,58
Spolehlivost 1,58
Uméni motivovat 1,66
Komunikace s tymem a jednotlivci 1,68
Vedeni lidi 1,68
Kreativita pfi tvorbé motivacnich systémi 1,78
Celkem 1,58




Tab. 27

13. Ocenéni a pochvaly od své Feditelky se mi dostava: o dl;ooéfg di %
Alespon 1x tydné 21 29,2%
Alespon 1x mési¢né 21 29,2%
Méné nez 1x mési¢né 23 31,9%
Vubec 7 9,7%
Celkem 72 100,0%
Tab. 28
14. Pomaha Vam Vase reditelka se stanovenim cilii? o dppooé:ét di %
Ano 39 52,7%
Ne, ale byla bych radsi, kdyby mi pomohla 3 4,1%
Ne, nepotiebuji pomoc, stanovuji si je sama 19 25,7%
Ne, cile si nestanovuji 13 17,6%
Celkem 74 100,0%
Tab. 29
15. Pti vysoce stanoveném cili: o dppooé‘(]%ét di %
Mobilizuji vSechny své sily k dosazeni tohoto cile 5 7,0%
Stanovuji si dil¢i cile, které jsem schopna splnit a tak postupné 48 67,6%
dosahnu vysokého cile
Budu demotivovana, protoze je mi jasné, ze to nemtizu splnit 15 21,1%
Jiné 3 4,2%
Celkem 74 100,0%
Tab. 30
16. Motivuji Vas vice individualni nebo tymové motivace? o dl;oj‘?ét di %
Individualni motivace 36 48,6%
Tymové motivace 6 8,1%
Oboje stejné 24 32,4%
Nepotiebuji motivaci zvenci 8 10,8%
Celkem 74 100,0%




Tab. 31

17. Co Vas nejvice motivuje? priameér

Finan¢ni odména 1,36

Vnitini pocit tispéchu, potieba seberealizace 1,52

Vidina lepsiho zivotniho stylu 1,59

Pochvala, uznani od ostatnich 1,66

Vyssi sleva 1,72

Odména za uspéch 1,76

Vzdélani, odborné $koleni 1,83

Jiné 2,60

Strach, tlak ostatnich 3,23

Celkem 1,92

Tab. 32

18. Do jaké miry souhlasite s nasledujicimi vyroky? primér

Pochvala a uznani jsou pro me velmi dilezité. 1,41

Je pro mé dilezita moznost osobniho rozvoje. 1,44

Jsem spokojena s odménami od své feditelky. 1,56

Pravidelné sSkoleni je pro m¢ velmi dtlezité. 1,62

Je pro m¢ dulezité byt v kontaktu s feditelkou. 1,67

Dokézu se k praci motivovat sama. 1,77

Vzdy se t€8im na pracovni schiizky a akce 1,82

Na tymové schiizky se té§im, chodim pravidelné. 1,88

Je pro mé dulezité byt v kontaktu s ostatnimi KP. 2,05

Pracuji pouze kvili vydélani penéz. 2,82

Celkem 1,80

Tab. 33

20. Jak dlouho jste registrovana u Mary Kay? o dl;ooé‘?ét di %

0 - 12 mésict 30 40,5%
13 - 30 mésict 24 32,4%
31 + mésici 20 27,0%
Celkem 74 100,0%




Tab. 34

21. Jaka je Vase primérna mési¢ni objednavka za posledni rok? o dli)ooé\?; di %
0 - 3 basics 36 57,1%
4 - 8 basics 19 30,2%
9 + basics 8 12,7%
Celkem 65 100,0%
Tab. 35
22. Na jaké pozici kariérového Zebri¢ku se aktualné nachazite? o dppooéf(: di %
Kosmeticka poradkyné 55 74,3%
Senior Consultant 11 14,9%
Star Recruiter 1 1,4%
Team Leader 2 2, 7%
Future Sales Director 5 6,8%
Celkem 74 100,0%
Tab. 36
23. Mate kromé Mary Kay jinou ¢innost? Jestli ano, jakou? o dli)ooé\i': di %
Ne 18 24,3%
Studium 21 28,4%
Casteény uvazek, dohoda apod. 15 20,3%
OSVC, podnikani 10 13,5%
Hlavni pracovni pomér 9 12,2%
Mateiska dovolena 1 1,4%
Celkem odpovedi 59 100,0%
Tab. 37
24. Jaké je VaSe nejvyssi dosaZené vzdélani? o dl;ojfg di %
Stfedoskolské 35 48,6%
Vysokoskolské 37 51,4%
Celkem 72 100,0%




Tab. 38

26. Uved'te V&S vek: . d‘;’fve; il %

18-24 27 37.0%
2534 27 37,0%
35+ 19 26,0%
Celkem 73 100,0%




Priloha €. 3: Grafické znazornéni vysledku dotaznikového Setieni

Graf 29

Proc jste se zaregistrovalav Mary Kay?

41% 5,5% | Mit levnéjsi pfipravky pro
' sebe a své okoli

W Privydélek k praci, matefske
dovolené nebo ke studiu

W Podnikdni, kariéru

m Pomocinékomu svou
registraci

W Jiné

Graf 30

Podporuje Vas rodina a okoli?

29,7%
B Ano, viichnimé podporuji

B Podporuji mé jen néktefi
clenové rodiny

= Podporuje mé pouze
partner

B Podporuji mé znami

B Nepodporuje mé nikdo

31,1%

Graf 31

Jaky mate vztah se svou reditelkou?

W Pratelsky
B Nécomezi pratelskym a
profesiondlnim

= Dobry, ale ¢isté profesiondlni

| Spatny, ¢isté profesionalni




Graf 32

Jak casto komunikujete se svou reditelkou?

27%  6,8%

W Kazdy den
mNekolikrat tydné

B Kazdy tyden

W Kazdy mésic

B Méné nez 1x za mésic

B Vibec

24,3%

Graf 33

Ocenéni a pochvaly od své reditelky se mi
dostava:

9,7%

B Alespori 1x tydné

B Alespori 1x mésicné
B Méné nez 1x mésicné

W Vibec

29,2%

Graf 34

Pomaha Vam Vase feditelka se
stanovenim cilu?

17,6%
W Ano

m Ne, ale bylabych radsi,
kdyby mi pomahla

™ Ne, nepotiebuji pomoc,
stanovujisi je sama

M Ne, cile si nestanovuji

4,1%




Graf 35

PFi vysoce stanoveném cili:

42%  70%

B Mobilizuji véechny své sily k
dosazeni tohoto cile

B Stanovujisi dilcicile, které jsem
schopnasplnit a tak postupné
dosdhnu vysokéhocile

B Budu demotivovand, protoze je
mijasné, ze to nemtzu splnit

uliné
67,6%

Graf 36

Motivuji Vas vice individualni nebo
tymové motivace?

10,8%

48,6%

B IndividudIni motivace
B Tymové motivace
m Ohoje stejné

B Nepotiebuji motivaci
2vendi

8,1%




