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1 Uvod

Prodej sefadi k jedné z nejstarSich profesi nat&v Lidé, ktei tuto praci
vykonavaji, jsou ozr@vani jako prodejci, obchodni zastupci, obchodmizkidtanti,
agenti, marketingovi zastupci atd. VSeolkiedme fici, Ze prodejci nabizi Siroké
spektrum produkt od gistroji, primyslovych zéizeni az po pojighi, reklamu nebo
konzultani sluzby, picemz musi postupovat vynalézavymigpbem.

Profese obchodniho zastupce je {aslefinovatelny sré&r, jemuz se osobnost
zabyvajici prodejem vic& mére priblizi. Tento vyvoj neni nikdy uka®en. Obchodni
zéstupci kazdy den prozivaji se zakazniky novéas#p které jsou proénvyzvou.
Denrg odhaluji nové aspekty své osobnosti, nad nimithgsi zamyslet a zpracovat je,
aby neopustili cestu k tomu stat se profesionalobohodnim zastupcem. V s@sné
doke je pro podniky zasadni, abyétp opravdu dobré obchodni zastupce. Tvrdou
realitou je, Zze se na trhu objevuje vice profukiez se mize uplatnit. Situaci Ize
strné charakterizovat ffgvisem nabidky nad poptavkou gelpytkem nabidky, ktery
vede k poklesu zajmu o nabizené produkty. Déle rfeezena poptavka a intenzita
konkurergniho boje je vysoka.

Tato diplomova prace je tematicky z&®na na obchodniho zastupce. Pozice
obchodniho zastupce se stala v poslednt amaliinou sotasti procesu umisvani a
rozSrovanim produktu na trh. Rozhodne-lidevek, Ze se budednovat obchodu, p#t
mezi stZejnicinnosti vzdlavat se a rozvat své ¥domosti v oblasti prodeje. Jedin
tak miZze byt obchodni zastupce dlouhodolisgSny a prosadit se v extrémn
konkurergnim prostedi.

Teoreticka ¢cast se zabyva problematikou pracovniho peakt obchodniho
jednani a obchodniho zastupce.

Diplomova préce je rowz zangiena na konkrétni fin&ni spol€nost UniCredit
Leasing CZ a.s. a koncept obchodnich zastps8VC. Zasadni Gvahou managementu
spole&nosti UCL pro zminu strukturytizeni obchodni sita tedy pechod na externi
obchodni gi se staly hrozby a negativni prognézy vyvoje fitrdoh trhi, a to
piedevSim v roce 2008, kdy ¢aa sétova finargni krize. Red timto obdobim byl
obchodni zastupci spd@leosti zangstnanci. Formyizeni vykonu obchodnich zastuipc
OSVC jsou zcela odlisné od obchodnich zastupzantstnand, kde fizeni,

monitorovani, planovani avyhodnocovani prace obcfah zastupt v pracovi



pravni vztahu je podipmym fizenim oblastniho manazera. ¥gad® obchodnich
zastupé OS\WC je hlavnimiidicim prvkem samotny obchodni zastupce.



2 Prehled zkoumaneé problematiky

2.1 Pojem obchodni z4stupce

pojitkem mezi firmou a jejimi zakazniky. V mnoh&padech slouzi ddma paidm —
zakaznikm i dodavatelm.” Obchodni zastupce reprezentuje ve vztahu kzzédkam
svou firmu. Vyhledava nové klienty &ipasi jim informace o fird a jejich
moznostech. Prodava tim, ze zakazniky vyhleda,eptae svou nabidku, reaguje na
piipadné namitky, vyjednava o cenach a podminkadh zair uzavird obchod. Navic
poskytuje servis a provadi vyzkum trhu. ,Sasré vSak prodejce reprezentuje
zakaznika, jedna ve vlastni fignqjako ochrance jeho zajimartidi vztah prodavajiciho —
kupujiciho*.

Definice obchodniho zastupce je vymezena obchodvitahem. Obchodni
zastupci nemaji vlastnické pravo k vyrobci, kterérastupuji, neuzaviraji smlouvu
piimo s klienty nebo koreaymi spotebitely. Firmy obvykle plati obchodnim
zastup@m provize za poskytnuté sluzbyéleri zastupci obdrzi provizi za dajdové
sluzby, které poskytuji svym klieith. Obchodni zastupci maji obvykle niZsi investice
do stalych aktiv, stabilniho zazemi nebo inveat&elko¥ Ize fici, Ze zastupci maji
mnohem mé# financnich rizik nez v tradinim podnikani, kde &sSinou vyrabi nebo
kupuji produkty za ¢&elem dalSiho prodeje. Obchodni z&stupgsimou neplati Zadné
vstupni poplatky, tauz marketingové nebo propagé a obvykle neplati ani Skoleni.
Obchodni vztahy se mohotadit do dvou kategorii. V prvni jsou zastupci, rkte
propaguji prodej vyrohknebo sluzeb od dodavatele, zatimco v druhé skygbisobi ti,
ktefi nabizeji své sluzby jako franSiza, tzn. disporiggnci, kter4 seiasto mize
nazyvat tiznymi jmény (BAER et al., 2008, s. 27).

Podle Zakona¢. 513/1991 Sh., 8§ 652 obchodniho zakoniku se ,atrcho
zastupce jako nezavisly podnikatel zavazuje dloob®doro zastoupeného vyvijet
¢innost sngiujici k uzavirani witého druhu smluv nebo sjednavat a uzavirat obchody
jménem zastoupeného a na jeliet(t

Kotler a Armstrong (2006, s 680) definuji obchodan#astupce jako vathného
afadrée vyskoleného profesiondla, ktery buduje trvalé driminé vztahy se svymi
zékazniky. Jeho usph je pedevSim v pomoci zakazrit, jelikoZz umi doke
odhadnout jejich problémy a kasit je.



2.2 Funkce obchodniho zastupce

Mikulastik (2003, s. 328) uvadi, Ze ten, kdo jehaimnim zastupcem, musi znat
souvislosti, musi ust argumentovat, musi mit ditou kontrolu nad situaci v tom
smyslu, Zze si wdomuje kontext a dovede reagovat n&nfoi se stimuly, které
vyplyvaji z ugitych zanmgéra anebo netdomych podita obchodniho partnera,
vyjednav@e. Dilezita je i giprava a planovani, tedy apriornfekavani alternativnich
moznosti, které jer¢ba zvladat — negdat pouze s jednou variantou, bytgraven na
Ctyfi az osm variant. Mikulastik povazuje zalefité rozeznavat hlavni a vedlejSi cile
na své strahi na stras obchodniho partnera. Obchodni zastupce se musi dele
vyznat v komodit, kterou prodava. Musi uwh reagovat rychle a gghledem i
v neznamych situacich, pod tlakem. Musiéurdolie komunikovat a to znamena i
naslouchat. Nezbytnymi vlastnostmi jsou rozhodndsgglivost, dobry dsudek,
vyrovnanost a psychicka pohoda.

Podle Herndla (2003, s. 16-19) jsou znalosti o pkéech dilezitym
piedpokladem usiného prodejce. NebezfevSak spoiva vtom, Ze prodejce chce
zakaznikovi neustaler@dvadt, jak vSechno vi, misto aby se zabyval tim, cestria
chce zdkaznik. Samimme se i prodejnim rozhovoru kladou otazky, na které nelze
odpowdét prostym ano nebo ne. Jen malo obchodnich zassgevého potencialniho
klienta snazi feswdcit tak dlouho, az zakaznikigsreé citi, Ze produkt nabizeny
prodejcem bezpodmitee chce, protoze se praijnhodi vice nez kterykoli jiny. Trh
reaguje velmi rychle. | kdyz ma firma uc¢itého produktu naskok, nebude dlouho trvat,
nez ji jiné firmy dohoni. Produkty jsou dnes&3i ¢asti zandnitelné. Nezarnitelna je
vSak osoba obchodniho zastupce. Pokud prodejcepjetfiese bavi, zakaznik to pozna.
Radost z prace mu umozni byt s plnym nasazenintiv ikent vyciti, Ze je pro ¢o
plné angazovan.

Prodejci se pohybuji cely rok ve své profesi a npéifom zjevreé pocit, Ze by bylo
mozné utrzit vice. Herndl vymezujéwbdy, pr@ k této situaci dochazi:

- Konkurence ma lepsi produkty.

- Z&kaznici se nectjf rozhodnout.

- Z&kaznici nemaji penize

- Obchodni zastupci maji malo odbornych znalosti.

- Obchodni zastupci se rychle vzdavaji.

- Tlak vedoucich jeiflis veliky.



Kriticky pohled na tento Wet ukazuje, Ze jen malo bbana co dlat se skuténosti.
Udaje se tykaji postoje zastupce a pohledudeaRokud se nebude neustéle ztréest
u véci, které nemohou byt ovlivnitelné, nebudou se pggvéntrem k profesionalit
v oblasti prodeje. Dokud se budou neustéié lidé nebo okolnosti odp@dné za to, Ze
se nevyviji, nedosji ke kladnym vysled&km. Je teba si prowfit, co miZzou na své
technice prace zénit, aby lépe vyuZili moznosti trhu.

Ve chvili, kdy si obchodni zastupce mysli, Ze vEevinez ti ostatni, hrozi
nebezpeéi, Ze jiz ,zabloudil“. Vyvoj v profesionalniho pregte vyZaduje, aby své
osobni postoje a asoby chovani neustaléippisoboval poZzadavkn trhu a zakaznik
Co bylo jest vcera celkem v p@dku, mize byt jiz zitra chybné. Velky vyznam ma
vyména zkusenosti s kolegy, ale i vlastni &owvani. Remysleni o vlastnim prodejnim
chovani a prostovani vyvolaného d¢inku u zakaznika musi &eanit do svého
tydenniho planovani. Jélézité nenechat se zahltit jen denni obcha@dmosti, ale vzit
si oddychovycas a proviit to, co dla. Efektivni formou vzéavani je nav&vovani
semindi vénovanym rozvoji osobnosti a zdokonalovani prodémicvednosti (Herndl,
2003, s. 124, 125).

Ke znakim profesionality obchodniho zastupce ip&romé znalosti odborné
problematiky i znalost a ovladani spi#eské etikety. Spotenska etiketa ma sva
tradicni pravidla. Tykaji se vzhledu, chovani, pozdraptedstavovani, oblékani atd.
Dobré chovani z4na u Ucty k sobsamémuClovek, ktery méa Gctu sam k sébjedna
s ostatnimi lidmi tak, jak by c#t aby oni jednali s nim — se zd¥osti a uctou.
V obchodnim Zivat prispiva ovladani spotenské etikety k ziskani pocitu sebejistoty.
Umoziuje také davat partnerovi najevo souhtasnesouhlas s jeho jednanim. Mezi
pravidla chovani pét dochvilnost, vzdy fedem zavolat, usmivat se & prichodu a
odchodu vzdy partnerovi podat ruku, dat svoji Wajtv pribchu jednani nikdy $lis
neodporovat a snazit se byt loajalni (Buchtova &hduy, 2006, s. 82).



2.3 Profil obchodniho zastupce

Podle Konéné (2008, s. 12, 13) je role prodavajiciho velmotida, a proto se
mnozi &dci pokouseji s timto nelehkym Ukolem pomoci. Ciketnych vyzkuni bylo
identifikovat profil osobnosti uggného prodejce. Na obrazku 3 jsou uvedeny
Efektivné pasobit na kupujici dokaze pouze takovy prodavakiery ma ten ,spravny
mix“ osobnostnich fedpoklad. Témito predpoklady se rozumi soubor vlastnosti,
schopnosti, dovednosti a znalosti umgii prodavajicimu ovlitovat kupujici
k uzaweni obchodni dohody.

Obrazek 1: Profil osobnosti usfgného prodavajiciho

Vlastnosti Schopnosti Dovednosti Znalosti
- iniciativni - vyjadiovaci - komunikaéni - produktu
- ctizadostivy | - pfesvédEovaci | - asertivni - podniku
- empaticky - vystupovani - vyjednavaci (vyrobce)
- charisma - oboru
- sebevédomy - trhu
- sebekriticky - konkurence
- kupujiciho

- mezioborové
(psychologie,
sociologie, préava,
ekonomie,...)

- jazykové

OSOBNI MOTIVACE

Zdroj: KONECNA, Z. Trénink obchodniho jedngrs. 13



Plaminek (2013, s. 80) tvrdi, Ze ceflavéka na trhu prace a Zivota nemusi byt
vazana na konkrétni firmu. Lidé mohou jit po stapecné spolenské objednavky a
ptat se, zda existuji lidské zdroje, o které jesdpednostni zajem. U vlastnosti se
piiznivé projevuje pateba rozmanitosti. Jagmeé, Ze ufité pozice wkteré lidi gimo
predukuji pro vykonavani uitych aktivit, a pokud toho nevyuZiji a zvoli aktiv
z hlediska svych vlastnosti m&mhodnou, pravébodobré se budou muset viceitia
setkaji se s vice komplikacemi, nez kdyby volisauladu se svym osobnim zaloZzenim.
Jinak je tomu u postdja schopnosti. &které z nich jsou obeé&r{celospoléensky) vice
cereny a vyhledavany, jiné daleko merNepitomnost uwitého postojeti schopnosti
muze cloveka diskvalifikovat.

Plaminek dale definuje schopnosti na Skale, potiegljsou tyto schopnosti roddny
v jednom smru na ,nekké* a vdruhé na ,tvrdé“. V lev&asti Skaly si mzeme
piedstavit technické a technologické schopnosti, Maze obsluhu nebo vytieni &ci.
V pravé ¢asti jsou schopnosti, které se tykaji spiSe jedsditimi. Mozna i proto, Ze
interakce slidmi vzdy obsahuje prvek Cité negedpovidatelnosti a ifslusné
schopnosti musi byt fizpasobivé, schopné &nit tvar, vzilo se pro & ozna&eni
~-meékké". NejzadawjsSi mekké schopnosti jsou uvedeny na obrazkul. Uprosted
Skaly jsou schopnosti tykajici se vyteai myslenek, vizi, konceptmetod. Minimalg
od poloviny dvacéatého stoleti trvale roste poptgeachopnostech z pravés@ste&ne
I sttedni) ¢asti Skaly. Souvisi to s tim, Ze konkurujici sijslty, které usgly na trhu,
jsou technicky a technologicky v zasamvnocenné. Technickd podminka &du a
Ltvrdé“ schopnosti jsou dnes nacité urovni samoiejmosti a krom &kterych vyjimek,
nemohou finaSet zasadni konkurém vyhodu. Rozhoduje vyuZziti lidskych zdhgj

napady, znalosti, dovednosti, vize, loajalita,rfiré kultura.



Obrazek 2: NejzadasijSi ,mékké" schopnosti

naslouchani,
empatie
sdélovani, vedeni
prezentace porad

L,

komunikaéni
dovednosti
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bb

— porad'kay

( vyjednavani
\ /

vztahove
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motivace
jednotlivet

vedeni lidi

f/

zvladani usnadnovani
konflikta spoluprace
tymova vyuzivani
spoluprace lidskych zdroja

Zdroj: PLAMINEK, J.Sebepoznani, seieeni a stres: prakticky atlas sebeovladéng3

Podle Walkera et al (2003, s. 92) stadm poslednichgbi let zpisob nahlizeni
na pracovniky jako na ceéma aktiva posunul k mnohem dadomelejSimu poznani —
zanestnanci jsou samostatnymi, nezavislymi investoghsvlidského kapitalu, kiese
mohou do znéné miry svobod& rozhodnout, jakym zZjsobem a nakolik se budou
v organizaci, ve které pracuji, angazovat. Mohouyls& pondit do reSeni pracovnich
ukoli a vydat ze sebe mnoZstvi energie, mohou zuslesidje dovednosti na nejvyssi
dosazitelnou urowe nebo se mohou z&iého, okolnimu s&tu neznamého i/odu
drzet stranou.

Lidsky kapital, jestlize ho chapeme jako vlastnictdomosti, dovednosti,
zkuSenosti, technologéi vztahi k zakaznikm, dava podniku konkuréni vyhodu na
trhu. Lidsky kapital tak byva oznavan jako hnaci sila konkurenceschopnosti vedle
technologického vyvoje a inovaci. Konku&en schopnost firmy se e
charakterizovat tak, Ze firma si na cilovych trzigitvoii a propaguje rozdily mezi svoji
nabidkou zboZzZi a sluzeb a nabidkou konkureKdbnkurenceschopnost firmy je zcela

urcité ovliviiovana tistem lidského kapitalu. Proto je nutné Z#imse na problémové



oblasti sloZek lidského kapitélu, a to na studesazeného Skolniho wdni, praktické
zkuSenosti a dalSi (profesni) ¥avani (Muzik, 2008, s. 67, 68).

Osobnost

Pti hodnoceni druhych lidi, navzdory existenci mnotygologii fadicich
jednotlivce do skupin s vyskytem stejnychtryse nesmi zapomenout na to zasadni:
.Kazdy clovék je jedin€nou a neopakovatelnou individualitou. Existuji rasp
podobné projevy a vlastnosti, podle kterych Izefigdlit k ukity typam. Typy jsou vSak
vzdy do jisté miry schématem. Kazdy z nas sé slpodném typu liSi v mnoha snech
od druhého. ¥tSina z nas v sa@btaké misi vlastnosti vice tgpTypologie mohou byt
uzitetnou pomiickou. Obec# je rozsfen postoj tzv. Skatulkovani —izaovani lidi do
piedem pipravenych phradek. Schematizovani nepostihuje skntst a paf
k zavaznym &astym chybami posuzovani lidi* (Stpanik, 2003, s. 45).

Dédina a Odchazel (2007, s. 38, 39) se zabyvaji atazkykajici se pojmu
osobnost. Tyto oblasti se vazou ke snaze identifikgedin€nost kazdéh@loveéka a
pomgiovat a rozurét znakim, které kazdou osobu odliSuji. Pojem osobnosDdldiny
a Odchazela popisuje duSevni vlastnosti, jez timjivcharakteristické chovani kazdého
jednotlivce, jsou relativhstabilni véase a u kazdéhdoveka jedingné. Jednou z prvni
a do dneska jednou z nejznggich teorii je kategorizace osobnosti podle Hipptk
Hippokratovo rozdleni¢leni lidi doctyt zakladnich skupin:

- Sangvinik — optimisticky, aktivni, druzny,

- Flegmatik — apaticky, liny,

- Melancholik — smutny, depresivni, ustraseny,
- Cholerik — agresivni, vzrusivy.

Armstrong (2007, s. 213, 214) dale specifikuje itetypti osobnosti, ktera
rozeznav&adu typi osobnosti, jenzZ Ize pouzit kizazovani lidi do kategorii a zarave
mohou tvdit zakladnu ukitého testu osobnosti. Tyto typy mohou byt spojsrpopisy
raznych rysi.. Jednou z nejpouZzivg8ich teorii tyfn osobnosti je Jungova teorie. Ten
zjistil ¢tyii hlavni preference lidi:

- Vztah k ostatnim lidem — extroverze nebo introverze
- Shromad#’ovani informaci — smyslové (z&beni na skutgnosti, které Ize
objektivre owfit), nebo intuitivni (vytvéeni informaci na zakl&dporozungni

nécemu, proniknuti do &eho),



- Vyuzivani informaci — racionalni {idaz na logickou analyzu jako vychodisko
rozhodovani), nebo emocionalfiipocitové (rozhodovani zaloZzené na ymiith
hodnotach aigswdceni),

- Rozhodovani — zalozené na pochopeni (shrdimani vSech poebnych
informaci gedtim, nez se dni rozhodnuti), nebo zaloZzené na posouzeni
(vyreSeni zaleZitosti, aniz by 8ekalo na ¥tSi mnozstvi uda).

Podle Galika (2012, s. 42) maji v jednani amau vyhodu sociak atraktivni
lidé, ktei jsou zarova oblibeni a fyzicky fitazlivi. Socialni atraktivita proto vystupuje
jako kumulativni termin, ktery v sébspojuje jak atraktivitu fyzickou, tak i
psychologické a socidlni faktoryigpivajici k giitazlivosti ¢clovéka. Fyzicka atraktivita
je v praktickych aplikacichipswd¢ovani vyznamna oblast zajmu.

Gaélika doptuje Plaminek (2013, s. 84), ktery ifapiuje, Ze vedle obe¢n
cerenych schopnosti jsou Zadany i obecné postdjpadré komplexni lidské zdroje,
zahrnujici ukitou snes vlastnosti, postdja schopnosti. Patmezi ré tfi vyznamné
skupiny. Prvni z nich se tyka loajality, tedy akizse firemnich mySlenek (vizi, @)l
firemni kultury (hodnot, pravidel) a také vlastrdlea ve firng (dohodnuté prace a
odpowdnost). Druha skupina pozZaddvke tyka stability systému. Zahrnuje polozky,
jako jsou spolehlivost, integrita nebo odpdrost. Spolu s loajalitou tvopredpoklad
pro stabilni a efektivni dh firemnich proces a vyznamg se podileji na vzniku
rozumné miry spotenské jistoty ve fir. Treti skupina pozadavkma @imy vliv na
dynamiku. Tady je poptavana zejména kreativita, csatnost a flexibilita, fpéemz
zvlase posledni zdroj zahrnuje 8wslozky, z nichZ jedna je oéoo vice schopnosti
(schopnost adaptace na&m) a druha o &co vice postojem (otégnost vi¢i zménam).
Ok¢ jsou dnes zn@e poptavany. Z popsaného vyplyva, zeitdr osobnostni typy lidi
(nositelé uEitych vlastnosti) maji firozenou tendenci k titym postofiim a
schopnostem. Na jedné stéase pohybujeme v oblasti, kterou kontrolujeme swiduia
ve které se rivemecemukoli nadit. Na strag druhé si musime @domit, jak se do

fizeni takovych zrn pustit a vytrvat.

Emocdni inteligence

Muzik (2008, s. 96) zmuje em@ni inteligenci v souvislosti s komuni&aimi
procesy. Eméni inteligence je nejen znalost, aleegevsim schopnost ovladani svych
emoci. QileZitou roli hraje i vnimavost pro prozivani druhyladi a schopnost sdm sebe

motivovat a motivovat druhé. Emio inteligence se projevuje u lidi v orientaci
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v lidskych vztazich, v @ité obratnosti ve spatenském styku a v adaptadovéka na
nové podminky. ,Dlezitou sodasti emoni inteligence je sebesdomeni, poznavani
svych moznosti a mezi, snaha se celoZzientklavat a dit”.

Empatie je v sotasné dob jeden z nejdlezit¢jSich faktofi pti komunikaci a
pieswdcéovani. Mnoho vyzkurin se snazi vysilit psychosocialni procesy, které jsou
pozorovatelné zejména v obchodnim piedt Vysledkem jsou odhalené principy,
které vedou ke zvySeni praymbdobnosti Usgchu @i vyjednavani. Kitovou roli
v us@sSnosti peswdcovani hraje pravschopnost empatie u zdroje komunikace. Pokud
je tento zdroj schopny spravrvnimat, respektive vcitit se do druhé osoby, jeho
GspsSnost niZze stoupat. Problémem je, Ze lidé nemdjédu vici komunikatorovi,
ktery se je mMiZe snazit o &em Feswdcit. Praw schopnost empatické komunikace
muze veést k tomu, Ze adresat ziskiv@u a stane se mérmrezistentnim ci tlaku.
Efektivni se jevi schopnost akt&rposlouchat, klast vhodné otadzky a sdilet pocity
s druhou osobou. Schopnost naslouchat je spravrséa cketémdt jakémukoliv
vytyéenému cili (Galik, 2012, s. 42, 43).

»Ackoliv by se mohlo zdat, Ze stabilni osobnost je prganizaci uzitengjsi
nez osobnost neuroticka, nemusi to byt vzdy prad@oce mohou byt velmi
motivujici. A pro organizaci fize byt dilezité skrze kladné a zaporné emocet’ajat
spokojenosti nespokojenost lidi* (Bdina & Odchazel, 2007, s. 41).

Pro kompetentni zachazeni s pocity druhychijezité zasadhakceptovat, Ze i
v pracovnim prosedi maji lidé pocity, které je sirovliviuji a také — podle schopnosti
je fidit — ovladaji. Navic jeieba ,snést”, Zze ¢kdo dava najevo z&tujici pocity.
Otewené, opatrné zachazeniémtto pocity a stejé tak schopnost spale¢ s druhym
¢lovékem odhalit piciny pomaha nalézt vhodné&sSeni gjakého problému. Jestlize
n¢kdo neni schopen vnimat pocity ostatnich i v praéovprostedi, bude pro &
problém jednat flexibil&d v emocionalnich situacich a nacha&steni (Kanitz, 2008, s.
51).
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2.4Rizeni obchodnich zastupi

Existuje mnoho iznych obchodnich modgl kterymi se mize kazda firma
inspirovat. Business modeltquistavuje zakladni princip, jak firma vyt¥apiredava
a ziskava hodnotu. Jeden z madel model ,vysoce vykonné firmy“, ktery uvazujétp
z&kladnich stavebnich kamefirmy. Jedna se o strategii, procesy, zdroje, 0EF
a kulturu. Tento model vyzdvihuje fgdevSim tvrdé atributytizeni firmy se
zdiarazrénim managementu, ktery zajife spokojenost zajmovych skupin. Vysledek
a vykonnost spotmosti jsou dany ®titelnymi ukazateli. Mkké ukazatele jako kultura
a vedeni lidi nejsou adaziovany, ale pedpokladaji se jako éwjici faktor Uspchu,
ktery je nutno oSét v ramcitizeni rizik. DalSi model je nazyvan EFQM a soedt se
na vedeni lidi. Model umakje implementovat, monitorovat a zlepSovat nejlepsi
manazerské oadwové praxerizeni firem. Identifikuje oblasti pro zlepSeni gudSim
potencialem, je zaloZen na sebehodnoceni a&fmwani se s nejlepSim benchmarkerem
nejlepsSi praxe, je zalozen na faktech a hybnymansil vykonnosti jsou vedeni
a procesy. fetim modelem je koncept ¢ici se organizace®, ktery se diva na firmu
v kontextu tzv. pti disciplin, k nimz paf osobni mistrovstvi, deni se tymu, mentalni
modely, sdilena vize a systémové mysSlenficUse organizaci je takova spiaiest,
kterd ijala azvladla vyzvu ,natit se Wit". Tato organizace neustale testuje
a vyhodnocuje zkuSenosti a na zaklagétné vazby je transformuje ve znalosti, které
jsou @istupné celé firm(JaniSova & Kivanek, 2013, s. 19-23).

Rizeni prodejnich tyf definuje Kotler a Armstrong (2006, s. 683) jako
.-analyzu, planovani, realizaci a kontrolu prodefjniaktivit, coz znamena stanoveni
strategie a struktury prodejniho tymu, nabor, d&rylskoleni, odrénovani, supervizi
a hodnoceni firemnich prodéj¢

Armstrong a Stephen (2014, s. 98, 103, 458) uv&dkazda organizace macv
svym zainteresovanym stranam povinnost zakgzpetimalni fungovani a dosahovat
nejlepSich vysledk Pokud organizace zvoli vhodnout politiku a metodiizeni
lidskych zdrofi, je zde pedpoklad, Zgizeni lidskych zdrdj bude mit pozitivni dopad
na vykon organizace. Podnik dosahuje trvale vysokélkonu pomoci uplébvanych
systénii vykonavani prace, které jsou provozovany lidmizigmnou roli pedstavuje
fizeni pracovniho vykonu. Pracovnici prodeje sluzékaznikm maji bezprogedni
vliv na vysledky podnikani. Systém odiovani €chto pracovnik musi brat v Gvahu

skute&nost, Ze jsou vifimém kontaktu se zakazniky.
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Podle Blahy et al (2013, s. 38) je zakladni rozaizi tradénim fizeni
pracovniho vykonu, které nebylo propojeno Sglmami organizace a zabyvalo se
piedevsSim minulosti, a modernifizeni pracovniho vykonu, v z&meni se hlavé na
budoucnost, na budouci peby arozvoj. Jedna se o proces strategicky (zagma
o Siroké spektrum podnikovych zalezZitosti a aktivitangfuje se na dosahovani
dlouhodobych cil, snazi se o efektivni fungovani organizace), itegny (propojuje
cile organizace, tytna jednotlivd@, dil¢i strategie,izné aspektyizeni lidskych zdrdj)

a efektivni (zarmfeni na zlepSovani vykonnosti organizace, na vykgmut
a jednotlivd)“.

Smida (2007, s. 30-32) specifikuje dobu, kteraysmatovala mirnym tempem
piedpowditelnych zngn, nenasycenosti trhu a dostatkem zdrgjtéto dols bylo fizeni
organizaci podle principu specializace pracec¢sisp. Jako modefizeni je vSak
opera&ni pristup v rychle se smicim podnikatelském prdasdi zcela nevhodna. KBm
efektivnosti je naopak aplikace procesnilttstoipu. Tyto vlastnosti jsou zcela odliSné
od vlastnosti, kterym je charakteristické teadiuspdadani, zaloZzené na specializaci
prace. Realizace procesniliizeni vede ke snizovani nakiadzvysSovani rychlosti
a kvality. VSechny tyto pozitivni efekty vyplyvajz odstr@aovani bariér mezi
podnikem a dalSimi Zasenymi stranami. Hnosem je rovéZ zvySeni vyuZiti aktiv.
Aktivity, které mohou vést k zvySeni aktiv sfpaji nag. v odstrasini neproduktivnich
¢innosti nebo lepSi moznost planovani. Asi v sigjivmie se tento efekt tyka oblasti
lidskych zdroji. Déle proces vede k vytkeéni tymového ducha, podporuje tymovou
praci a angazovanosteni tymu. Oboji vede k novym vzarm chovani a zabiaje
vzniku konflikti — vSichni chji spole&né dosahnout stejného cile.

Kotler a Armstrong (2006, s. 685) popisuji zakakaic strukturu fizeni
prodejniho tymu. Stale vice firem v s@asnosti pouziva tuto formuizeni, tj.
Organizaci tynmi podle zakaznik a odtvi. Ustanovuji se rozdilné tymy prdizna
odwtvi. Toto organizovani podle zdkazt@iikmoziuje firmé vytvorit lepSi podminky
pro budovani dlouhodobych vztats nejdilezit¢jSimi zakazniky. Autfi se rovrez
zabyvajitizenim prodejnich tyin podle komodit, tzn., Ze prodejci se specializigi n
prodej vybrané komodity. Tottizeni miZze zmsobit problémy, pokud jediny velky
zé&kaznik nakupujeizné skupiny zbozi.

Italsky ekonom Vilfredo Pareto jeixce tzv. paretova principu, tzn., Ze pomoci
20 % produki dosahuji prodejci zpravidla 80 % obratu a zato26 % klienti tvori

dohromady 80 % obratu firmy.&&ina ptizkumi, které se této problematicénovaly,
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prokazala, Ze nejugpnsjSi prodejci zajiguji pro podnik zhruba 80 %ima (Limbeck,
2014, s. 27)

2.4.1 Komunikace

Muzik (2008, s. 93, 94) uvadi, Zéi romunikaci jsou vyuzivany vSechnji t
zakladni osobnostni struktury, tj. rozumova, citavenahova. V procesu komunikace se
uplatiuji také postoje jako hodnotici vztahy k lidénjevam. Problémem komunikace
casto byva, Ze vysilajici ifffemcecasto chiji, aby mu druhy nejen rozush ale aby
zpravu akceptoval a jednal podle ni. Docileni vndjé shody je optimalni vysledek
komunikanich proces. V odborné literatte secasto upozatuje, Ze tzv. charizmaticka
osobnost (nebolélovek obdaeny zvlast schopnosti ovlitovat druhé) Iépe dosahuje
v komunikaci této shody. iBsto vSak osobni charizma neni nezbytnou podminkou
uspSné komunikace. Komunikaci usriage identifikace utitych prvki, které zvysuji
jeji efektivitu a které Izetznymi zpisoby zlepSovat.

Poslouchani je jednou ze zakladnich ¢gsti komunikaniho procesu a tvo
hlavni ¢ast celého procesuc¢asového hlediska. Podle Vytala (2008, s. 50, 51)
usgsSna komunikace ipdpoklada zvladnuti techniky poslouchani, aktivniho
naslouchani a kladeni otazekét¥na lidi povazuje schopnost poslouchat za norivaln
béZnou \Ec, kterou se nenfdba @it, ani se v ni zdokonalovat. Odhaduje se vSalgZe
80 % lidi poslouchat neumi! Vyznamnym faktorem pashani je udrZzovani
pozornosti, coz iive byt chapano jako schopnost selektivniho reagonanslySené
zvuky a eliminaci vSech rusSicich, nefedinych a rozptylujicich zvilk povazovanych
ve svém souhrnu za komundka Sum.

Aktivnim naslouchanim se ziskavajilezité informace, které partner e
mluvenym slovem, ale také informace o jehedstavach, pocitech, skrytychidpi a
postojich. Jedna se o nastroj, ktery umgeé partnerovi rozugt a tim vytvdet
piiznivou atmosféru pro obchodni jednani. Aktivniloashani vyZzaduje ani kontakt,
stejnou rovinu &i, otewenou pozici v postojicta, pokyvovani hlavou, zvuky souhlasu,
reflexi pociti, parafrdzovani, pokladani otemych otazek, shrnuti a psavani za
duvéru. i naslouchani rize dojit i k chybam, kterym setre edchazet. Jedna se o
naslouchani partnera ze své vlastni poziceeflppsiujeme své ego), takéasto
hodnotime to, co nam partnigka, misto toho, abychom se zamysleli nad tim¢ poo
iika. Déle slySime jen to a rozumime jen tomu, ccenfe slySet na zakladchasSich
dosavadnich znalosti a zkuSenosti. Viitwé& si tak pedem Usudek, ktery nemusi byt
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spravny. Nespravnymiistupem niZe byt snaha v komunikaci dominovat. Pokud se
neustalé hlasité opakovani slov partnera a dakeani jeho myslenek (Buchtova &
Kulhavy, 2006, s. 74, 75).

Prvnim gedpokladem usfdného penosu informaci je wdomit si, co vlasté
piesré chcetefict. Klein a Kresse (2008, s. 74, 75, 97) prohliasSag jinak lidé
podstupuji nebezgé Ze budou vysilat nesourodackshi. K tomu, aby bylo sdeni
vyjadieno jast, mohou pomocityii zasady srozumitelnosti:

- Jednoduchost — pouzivani kratkyat & schopnostifzpisobit se Urovni svého
komunika&niho partnera. Pouzivani nadzorné formulace a bykidéini —ftikat,
co si jedinec mysili.

- Paéadek — vytveeni logické struktury a uvedeni, v jakémigai se bude
postupovat. Je pidba odliSovat @lezité od nedlezitého a poskytnout shrnuti.
Pouzivaji se smyslupinégrhody a Gvody.

- Strwenost a vystiznost — efektivita @elnost. Odbdovani od tématu je naprosto
Zbytené.

- Stimulace navic — pokud chémvek nécofict, fekne to v obrazech. Ma miuvit a
psat tak, aby ostatnintipadalo, Ze je ddie bavi. Je pééba motivovat svoje
komunikani progjSky a posluchée a fizpisobit se jejich mapam a
zkuSenostnimu komplexu. Potom budou poslouchadjseem.

Kdyz chceme vést ugpny rozhovor, musime podle Kleina a Kresse jednat
profesionalg na vSech komunikaich drovnich. V obsahové ro¥into znamena
vyjadiovat se jaskh a srozumiteld. Vroving vztahové je dleZité vytvdit si
s komunik&nim partnerem dobry osobni kontakt. Velmiilekitda je struktura
rozhovoru.

Borg (2013, s. 56) se zabyva vyzkumy, ve kterychicpslogové uvagi, ze
v typickém rozhovoru s jinou osobou tvoverbalni slozka komunikace (k niz byvéa
fazen také zisob sdlovani, tzv. prajazyk) 40 - 45 procent a nevirbkomunikace,
tedy fe¢ téla, pak 55-60 procent. Jinymi slovy, pouze zhrulbéoyina s@lovaného
vyznamu pochazi ze slov atgwbu vyjadovani. Druhou polovinu stljeme pomoci
neverbalnich signal Jelikoz se tolik naSich kazdodennich setkadii kolem verbalni
formy sctlovani obsahu, neni divu, Ze sibec neugdomujeme, Ze tud pouze mensi

éast mezilidské komunikace.
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Existuji ukité bariéry v komunikaci. Khelerova (2010, s. 3VAdi, Ze jednim
z nejvyznamyjSich jecas. Ri ¢asovém stresu je komunikace velmi rychla a dochazi
k taktickym chybam a neni prostor k navazani vzt@balSi bariérou rive byt odliSny
zpiusob vyjadovani. Nektera slova maji tizny vyznam nebo, zejména v odborném
jazyce, se pouzivaji vyrazy, které nemuseji byttnemovy srozumitelné. | v tomto
piipadt vyména informaci vazne. Efektivni komunikaci mohou dairgredsudkycdi
nepozornost. Umime-liip naslouchani vhodnpouzit vtip nebo humor, je to jeden

Z nejlepsSich progedki k odstragni bariér.

2.4.2 Motivace

Podle Vyngtala (2008, s. 280, 281) je motivovani komugikaforma, ktera
Gzce souvisi sipswdc¢ovanim. Jedna se o dominantni komudikeprvek. Motivovani
muze nabyvat podoby kratkodobé i dlouhodobé, neboppoé, mize se jednat o
pozitivni i negativni reakce ¢etné sankci apod. Zakladnim motirdm stimulem
zustava maximalni mozna mira informovani o tom, cdijezité, otevena a pravidelna
zZpetna vazba, ne&dt uzndnim pracovnich i lidskych kvalit. Poskytovapitné vazby
je kontinualni komunikéni proces, ktery umadije zjistit, jaké jsou dsledky
piedchozich aktivit. Pozitivni Zna vazba ma motivujici charakter — proto je tak
dilezité pojmenovat a ocenit jakykoliv G&h. VCesku se tak malo chvali a tolik
kritizuje! Negativni zptnd vazba (nap vytykani nedostatl je snérovana k odstraimi
nedostatlt a donuceni k pozitivni zéng.

Cile chapani a upkbvani motivace je ziskat prostinictvim lidi gidanou
hodnotu v tom smyslu, Ze hodnota jejich vystygesahne naklady jejiho vytkeni.
Toho Ize dosahnout pomoci svobody jednani a rozal@dpiizeni se vlastnim
asudkem. Ve &Siné roli — a moznd, Ze ve vSech — existuje prostor tproaby se
pracovnici rozhodli, kolik Usili chji vynakladat. Mohou &at jenom tolik, aby se s roli
vyrovnali, nebo se mohou vrhnout do své prace fimapet pidanou hodnotu.
Dobrovolné usili, zavisejici nauk' pracovnika, nize byt kl€ovou sloZzkou vykonu
organizace. Proces motivace je mnohem komplikgggmez se mnozi domnivaji. Lidé
maji mizné poteby, stanovuji sitizné cile, aby své pi@by uspokoijili a podnikajiizné
kroky sneiujici ke splgni tchto cili. Motivovani bude s ne§Si prav@podobnosti
fungovat efektivi, bude-li zaloZeno n&dném poznani a pochopeni toho, co jeiee h
Model procesu motivace souvisejici sipbami ukazuje obrazek 2. Tento model

nazn&uje, Ze motivace je iniciovanaédomym nebo mimovolnym zji&im
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neuspokojenych pitgb. Poté jsou stanoveny cile, o nichZz §#,vze uspokoji tyto
potreby a voli se cesty nebo tgoby chovani, od nichZz sefekava, Ze povedou

k dosazeni stanovenychic{lArmstrong, 2007, s. 219, 220).

Obrazek 3. Proces motivace

/ Stanoveni cile \
i

Potfeba Podn&knutl krokd

v\[ oot o /

Zdroj: ARMSTRONG, M .Rizeni lidskych zdrgj s. 220

Harvey (1994, s. 57) gtlije, Ze sovasti kladného povzbuzovani jsdupiistupy:

- Formulovat pesr, kter&cinnost byla spravhprovedena,

- Zduraznit, jak moc to pomohlo vam i celé organizaci,

- Vyjadiit své ugimné uznani.

Pokud ma dojit ke zvySeni motivace a vykonu, jeba podle Bdiny

a Odchazela (2007, s. 70) z&ih se na motivéni vykony. Obecé# je doporgeno
zvySeni odpo¥dnosti, zvySeni poskytovani &pé vazby a vytv@ni novych ukal.
Zpusob, jak je prace navrzenauje, jak pracovnik dosahneiglusné odrgny. Je
dulezité rozliSovat vnini a vrgjSi odneny. Vnitini odneénou je chapano oceni
vysledki pomoci vlastnich podit Pati sem pocit spokojenosti, kompetence, sebelcta a
védomi Uspchu. Za vejSi odnEnu povaZzujeme océni vrejSimi benefity, tzn. dst
platu, pochvala od néideného a spolupracovtiiklepSi materialni pracovni podminky.

Za vyznamgijSi je povazovano vrithi odnenovani, které madtsi motivani vliv.
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2.5 Obchodni jednani

Obchodni jednani je podle Kame® (2008, s. 6, 7) soasti celéeho komplexu
raznych aktivit, jejichz progednictvim dochazi k vysmé informaci a které vedou k
prodeji ¢i ndkupu ugitého produktu. Vyvoj viastniho obchodniho jedngnutvéden a
ovliviovdn mnoha wjSimi i vnititnimi faktory. Mezi vijSi faktory lze z#adit nap.
aktualni pozici partnérna trhu, legislativu, fazi ekonomického cykiuspole&enské
konvence. Kvninim faktofim pati nag. osobnostni charakteristiky jednajicich
partneti, jejich dosavadni vzdjemné zkuSenosti a znalodtdZejici se v chovani.
Z ¢asového hlediska setre jednat o vztah kratkodoby (jedno obchodni sétkéa
dalSi spoluprace) nebo dlouhodoby (v ramci obchHummartnerstvi, tj. opakovana
kooperace obchodnich partaer

Podle Kotlera a Armstronga (2006, s. 700) zahrpugees prodeje dkolik kroki,
které musi prodejce zvladnout. Tyto krokyé&uji ke spolénému cili: ,ziskat nové
zakazniky a jejich objednavky“. Na druhou strariiSwma prodejé vénuje mnohem
vice ¢asu budovani a udrzovani dlouhodobych vztsé stavajicimi zakazniky. Proces
prodeje je tveen jednotivymi kroky, které zahrnuji identifikaca hodnoceni
potencialnich zékaznik predk&zné shromakovani informaci o zakaznikovi, navazani
kontaktu, prezentaci agdvadni, vyjasini piipadnych namitek, uz#&mi obchodu
a p&€i o zadkaznika po uskuteeni prodeje*.

Kazdé obchodni jednani je procesem strategii antlectZpisobem, jakym
jedname, je stefndulezity jako to, ocem jedname. # obchodnim jednani by nejprve
mélo dojit k navazani vztdh vytvoreni divéry, ziskani kompletnich informaci o druhé
strarg, seznameni se s hmotnymi i nehmotnymirgmami druhé strany, porozémi
jejimu rozhodovacimu procesu, Kgraw a stanoveni vlastnich podminek a k ziskani
plné podpory sveé vlastni firmy (Buchtova & Kulhap06, s. 6).

Lidé zabyvajici se obchodem jsou zavisli na svychmimikanich
dovednostech. Mikulastik (2003, s. 325, 329) pigézoych urovnich obchodniho
vyjednavani, které zavisi na komadfautomobily, vyrobni linky, potraviny), na mést
kde se jednani realizuje (v kanadgl& prodejr€, na ulici) a na tom, zda jde o prodej
spotebiteli (k gimému uzivani), anebo obchodnimu zastupci jiné yir@bchodni
jednani ma aspekty ekonomické, pravni, technickéciali a psychologickeé.
Psychologické aspekty vyplyvaji z podstaty osolmiostruktury @astniki jednani.
Uspssnost jednani je zavisla z tohoto pohledu na ossibrmrodejce a osobnosti
kupujiciho. Ztoho @vodu se vytvéeji typologie prodejit a typologie zakaznik

18



(prisvédcovatel, aténik, informéator, manipulator). Berme v Gvahu tengmeentové a
charakterové vlastnosti, jako je vybuSnost, ¢aust, spoléenskost, nenucenost,
spontannost, strojenost, formalnosttiomost, spolehlivost, houZevnatost, zaujatost
véci, laxnost, pravdomluvnost, zasadovost. VSimejnspd&dureci, barvy hlasu, pomlk,
logiky mluveného slova, chybieci i v logice, motivi scleni.

Strategie ustupovani je &tivym ¢lankem vyjednavani. Je ovSerelta drzet se
principi, jako je neudat vyznamgjSi ustupek jako prvni. Ten, kdo ustoupidkierém
dulezitém bod jako prvni, riskuje ztratu pozice a ztratu imagaytry vyjednava bude
nejprve na pozadavek o Ustupek reagovat argumenfBakud druhd strana tento
pozadavek znovu zopakuje, jefed jakymkoliv navrhem protihodnoty Zadouci
odpowdét negativig. Tim se zvySuje tlak na protistranu a také Saneeod ni bude
ziskana vyznamijsi protihodnota. RliS ¢astou chybou na #zatku jednani je nechat
protistranu si myslet, Ze se dohodnou.i@ba udlat opak! OileZité je poskytovatim
dal tim még vyznamné Ustupky. vody jsou pedevSim psychologické. Vedhna
.vyjednavani“ je mozné docilit postupnému omezesiupki. Metoda ma troji cil:
zachovat vynosnost obchodu; dat protistrgocit, Ze uzatela dobry obchod; zvysSit
Sance rychlé dohody (Korda, 2011, s. 55-57).

VétSina lidi trpi Syndromem nedost&ého sebewdomeni. Lidé by ngli byt
oteveni a pijimat zpitnou vazbu. | inteligentni jedinciéhji nerozumné &ci. Vysoké
IQ jeSt automaticky neznamena, &eveék umi Usgsre jednat s lidmi. Vysokoskolské
tituly se nerozdavaji za zdravy selsky rozum. dlezité si u¢domit, Ze to, co seék,
tolerujete. | kdyzélovek mil¢i, vyjadtuje tim swij ndzor. OvSem ne vzdy si jej druzi
vylozi stejrg, jak byl zamysSlen. Proto je lepSi mluvit nahlag. &xtah s lidmi se musi
investovat. Pokud se nic neinvestuje, hgensecekat zadny zisk. Aby byl docilen
aspech u lidi, je teba gehodnotit viastni fistup. Je to @lezitéjSi, nez si gkdo vibec
dokaze pedstavit, a mohlo by to zachranit nejeden vztahGik, 2013, s. 188, 189).

Pomysiny vystup obchodniho jednani je ueaw vzdjemné obchodni dohody.
OvSem dlezita je nasledna pé o klienta, ktera zajisti dlouhodobou spokojermst
duvéru z jeho strany a opakowamealizované obchody s mnohem mensi namahou,
jelikoz se uz znate. Poprodejni kontakt byl byt systematicky a fZe mit nap formu
zasilani informaci o aktualni nabidce produ&tsluzeb, pozvanek na neformalni akce
nebo pani k vyznamnym vy@m. V zadném fipad se nesmi dopustit, aby se na

e

klienta nez budovat vztah se stavajicimi zakaz(lonetna, 2008, s. 56).
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2.6 Moznosti spoluprace s obchodnim zastupcem
Obchodnic¢innost je mozné provozovat na zaklawkolika moznosti. Franchising
je jednim ze zfsohi podnikani, které je zaloZzeno ngegdem osvdéené koncepci. DalSi
moznosti pro vykon obchodniho zastupce je pracpontr, ktery se ve §tSin¢ piipadi
zaklada pracovni smlouvou. Smlouvou o obchodnintomaeni se obchodni zastupce
jako nezavisly podnikatel zavazuje pro zastoupemnghiget obchodnginnost.
,Obecrt Ize franchising charakterizovat jako odbytovy éwst jehoz
prostednictvim se uvadi na trh zboZi, sluzby nebo teldyw. Zakladem je Uzka
a nepietrzitd spoluprace pravna finarkné samostatnych podnikatel Poskytovatel
licence uklada fijemaim povinnost a zarowe pravo provozovat obchodriinnost
v souladu s jeho koncepce.” Timto vykladem se mdzmoZznost uZivat za Uplatu
jméno franchisorovi firmy, ochrannou znamku, servigndmku, nebo ijina prava,
know-how, po dobu trvani franchisové smlouvy. ,0bdni zastupce na rozdil od
franchisanta nevystupuje vlastnim jménem a smioewyzavira na sy ucet. Vyhodou
je predevsim to, Ze nenese obchodni riziko a zargeteo kapitalovy vklad je nizky, jak
na z&atku, tak v pitbéhu spoluprace” (Malanik, 2006, s. 11,27).
Podle Zakoniku prace je ,od vzniku pracovniho pamzangstnavatel povinen
pridélovat zangstnanci praci podle pracovni smlouvy, platit muws&onanou préci
mzdu nebo plat, vyt¥adt podminky pro pkni jeho pracovnich Okol a dodrZzovat
ostatni pracovni podminky stanovené pravnirfadpisy, smlouvou nebo vhimi
predpisy. Naproti tomu zagstnanec je povinen podle poKyrzanméstnavatele konat
osobrt praci podle pracovni smlouvy vrozvrzené pracowdk® a dodrzovat
povinnosti, které mu vyplyvaji z pracovniho pomi' (Ne&akova, 2014, s. 16).
Smlouvu o obchodnim zastoupeni upravuje ustanartiodniho zakoniku (8§ 652
az 672a 0OZ) aradime ji mezi smlouvy tuici skupinu tzv. relativnich obchad
K relativnim obcho@im podle obchodniho z&koniku fat
- Vztahy mezi podnikateli, zatedpokladu, Ze je ip jejich vzniku Zejme,
s ohledem na vSechny okolnosti, Ze se tykajihgpodnikatelsk€innosti

- Vztahy mezi statem nebo samospravnou Uzemni jednotk podnikateli 1
jejich podnikatelsk&innosti, jestlize se tykaji zabezmeani véejnych poteb.
Za stat se v této souvislosti povazuji i statnborgace, které nejsou podnikateli
(nag. rozpdtové organizace), jestlize obsahem jimi uzavirangohluv je
uspokojovani viejnych poteb (Kalinova et al., 2005, s. 97, 98).
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Marek (2003, s. 232-235) tgsnuje, Zze podle ,2Zni Zakladniho ustanoveni
smlouvou o obchodnim zastoupeni se obchodni zastjgho nezavisly podnikatel
zavazuje dlouhoda@bpro zastoupeneho vyvijé€innost sngiujici k uzavirani ufitého
druhu smluv nebo sjednavat a uzavirat obchody jmérastoupeného a na jeheeti
Cinnost obchodniho zastupcetbe byt i kontrakni.* Souwasré je stanoveno, Ze
obchodnim zastupcem nége byt:

- Osoba, ktera fize jako organ zavazovat pravnickou osobu,

- Spolenik ¢i ¢len podle zakona zmoény zavazovat ostatni spoteky nebo

¢leny, nebo

- Likvidator nebo spravce konkursni podstétyyrovnaci spravce.
Marek ve své publikaci z roku 2003 dale uvadi, tdosva o obchodnim zastoupeni
musi mit pisemnou formu. Podstatny@stmi smlouvy jsou — kro&én piesné
identifikace smluvnich stran a vymezeni druhu olklédhdmusi se vymezit druh
obchodi, nikoliv uvést, Zze se tyka vSech obchodbecr) — zavazek obchodniho
z&stupce vyvijet¢innost k uzavirani obchédnebo zavazek obchodniho zastupce
sjednavat a uzavirat obchody jménem zastoupenétemjeho det. Oproti smlouy o
zprostedkovani jde @innost, ktera byva charakterizovana jako sousidyjrespektive
pribézna. Zakon ozrije smluvni strany jako zastoupeného a obchodndistupce a
podle smluvniho ujednaniibe byt podstatnotasti této smlouvy zavazek sjednavat a
uzavirat obchody jménem zastoupeného.

Obchodni zastupce je podle obchodniho zakonikunpowe stanovené uzemni
oblasti vyvijet s odbornou pEcinnost, jez je fedmétem jeho zavazku. Neni-li ve
smlouw tato Uzemni oblast ¢ena, ma se za to, Ze obchodni zastupce ma vyvijet
ginnost na uzem{eské republiky. Je ovdem mozno pochopételjednat Gzemi uz&i
Sirsi anebo Gzemi, které §@asténé na UzemiCeské republiky aast&né mimo toto
Gzemi. Oblast, ve které ma obchodni zastupce wwwimost, niize byt vymezena
v jakémkoli rozsahu, musi vSak bytild — mize jit o obec, kraj, stat, uzemikolika
stati, nebo niZze byt vymezena odchyinod politického ¢leréni statu. Obchodni
zastupce je povinen uskdt®vat cinnost, k niz je zavazan, podijvs vynaloZzenim
odborné pée, v dobré \e, je povinen dbat zajmzastoupenéeho, jednat v souladu
s powienim a rozumnymi pokyny zastoupeného &lmat zastoupenému nutné
informace, které ma k dispozici. Jakeikhad poruSeni takové povinnosti se uvadi,
pokud by obchodni zastupce dopauwal osoby k uzavirani smluv, o nichz bgdwu

nebo mohl ¥dét, Ze nebudou schopny plnit svoje zavazky. ,Pozadej aby obchodni
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zéstupce vzdy posuzoval z hlediska svych znalostiéldo trhu (trhu v oblasti, pro
kterou vykonava obchodni zastoupeni) spravnost zumaost pokyfi danych
zastoupenym®. Obchodni zastupce &mm piIni i svoji inform&ni povinnost
stanovenou obchodnim zakonikem — podava zastoupengrvu o vyvoji trhu a vSech
okolnostech dlezitych pro z4jmy zastoupeného, zejména pro jebphadovani
souvisejici s uzavirdnim obchiodPokud zahrnuje smlouva i uzavirani obahoahusi
obchodni zastupce respektovat zagaslmchodni podminky zastoupeného, neprojevi-li
zastoupeny souhlas s jinym postupem. RiEedli zastupce svodinnost vykonavat,
musi o0 tom podat zpravu zastoupenému bez zh§te odkladu (Marek, 2003, s. 236).

Mezi povinnosti zastoupeného figtiedevSim povinnost hradit fin&ami naroky
obchodniho zastupce, meziznpati provize, naklady spojené s jelimnosti a mozna
zvlastni odmina za rdeni za spléni zavazku a odskodni. VySe provize je obvykle
sjednana. Prdvo na provizi z4stupci vznikd v okdmzkdy zastoupeny splnil 8y
zavazek, nebo kdy zastoupenglmsplnit swij zavazek, v okamziku, kdydti osoba
splnila swij zavazekSi tieti osoba rla splnit swij zavazek. Naklady jsou podle zakona
zapaitany v provizi, pokud nebylo sjednano ve smkbjimak. Narok na jejich nahradu
vSak vznikne jen vifipadt, Ze vznikl i narok na provizi zigslusného obchodu (Begk,
ElidS & Raban, 2011).
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2.7 Méreni obchodniho vykonu

K hodnoceni usgnosti podniku slouzi mj. i ekonomické ukazatebikoj je
EVA. Cista sodasna hodnota (NPV) udava, zda se podnik rozhodeigiené v oblasti
investic. Na zaklaginize popsanych ekonomickych ukazatel hodnocena vynosnost
jednotlivych obchodl, které jsou uzaeny vramci zkoumané spdlesti této
diplomové prace.

Na zaklad ukazatele EVA se vyt¥a uceleny systéntizeni, jehoz hlavnim
ukolem je analyzovat faktory, kter&igpivaji k tvor® hodnoty a zarowevedou ke
zvySovani hodnoty pro akciofgda k z¥tSovani prosgchu pro vSechny, kigjsou spjati
s existenci podniku. EVA vede manazery k tomu, sdbyhovali jako vlastnici, tim Ze
jejich bonusy vaze na vysSi a Zmu tohoto ukazatele. Systém EVA pé&duje i ostatni
zamestnance k vy$Sim vykam. EVA slouZi jako zaklad stimulace vnitropodnikofy
Gtvari i jednotlival. EVA je zakladem ke stanoveni icib investtnich ilezitosti,
hodnoceni finosi novych vyrobk, méieni vykonnosti (Synek, 2011, s. 365).

Podle Scholleové (2012, s. 192) spalest, kterd vykazuje kladn§isty zisk
(hospodésky vysledek za obdobi), j€Shemusi dosahovat kladného ekonomického
zisku. Ekonomickym ziskem se rozumi zisk po @eei nejen nakladna cizi kapitél
(ty jsou soudasti ¢istého zisku), ale i nakladna vlastni kapitél (implicitni naklady).
Zahrnuti vSech ekonomickych nakiadyjadiuje ukazatel EVA, ktery je mozné giglit

jako:

EVA = NOPAT - C * WACC

Kde: NOPAT = provozni zisk po zdam
C = celkovy zpoplatiny kapital (obvykle dlouhodoby)
WACC = vazené naklady na kapital

Uspesny podnik by ril mit kladny nejergity zisk, ale i ukazatel EVA <im wtsi je
ukazatel EVA, tim lépe.

Ukazatel NPV (istd sodasna hodnota) slouzi pro podporu rozhodnuti, zda
v Uvahucasovou hodnotu peén. Vypaiet vychazi z tzv. saasnych hodnot (present
value) pro ®kolik uvazovanychcasovych obdobi a jejich nasledného &ou Pokud

NPV vyjde kladna, bude mit aktivitaiganou hodnotu a &ea by se proveést, tzn. dany
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projekt by n&l byt zrealizovan. Pokud ma NPV nulovou hodnotubmelokonce
zapornou, nejedna se o dobrou investici.

" CF

NPV =% -

i i
| - I |
=u !

Kde: NPV —ista sodasna hodnota

CR— pergzni toky v jednotlivych letech

n — doba zivotnosti

r — diskontni trokova mira
Tato metoda ma vyhodu v tom, Zéze popsat libovolné pénani toky a vysledkem je
absolutni hodnotaimosu investice v dnesnich cenach. Vysledek udéoifk pertz
podniku ginese realizace investice (Dolezal, Machal & Lac@09, s. 37).

Vypocet ukazatele NPV ma rovh nevyhodu, ktera spiva v citlivosti na
diskontni sazbu. Vyget NPV je opravdu jen shrnuti¢kolika diskontovanych
pergznich toki, jak pozitivnich, tak negativnich. Malé zvySenbaesnizeni diskontni
arokové miry nize mit znany vliv na finalni vystup. DalSi nevyhodou NPV jako
kritérium pro investice je, Ze zcela vylye hodnoty vSech realnych moznosti, které

mohou existovat v ramci investice (Gallant, 2011).
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3 Cil prace a metodika

Cilem diplomové prace je porovnat dva modely pozibehodniho zastupce,
identifikovat vlivy, které gsobi natinnost této pozice a popsat externi obchodni model
fizeni obchodni sif ktery bude porovnan s internim modeléimeni obchodni sit
Vystupem pedkladané prace je zaravarcit, zda pozice obchodniho zastupce, ktery je
fizen pravidly vlastni distrikni si€ spol&nosti, ma potencidl a perspektivu pro
budouci rozgeni.

V praktické ¢asti je edstavena existujici finani spol€nost, u které je
provedena analyza sgasného stavu obchodni strategie, jeZz specifikigeackmisoby,
jak jich dosahnout, se z&benim na obchodniho zastupce a jeho perspektivoo@dsan
vznik, rozvoj a fsobeni spokaosti na trhu abude provedena analyza stavu
obchodnich aktivit spotmosti a obchodnich zastupcModel externi obchodni 8jt
ktery je tvden externimi spolupracovniky na pozicich obchodniéstupé, jez
spolupracuji jako zprostdkovatelé, bude porovnan i¥wdjSim stavem, kdy obchodni
zastupci byli pimymi zangstnanci spoknosti. Jednd se o posouzeni vlivu pracovni
smlouvy a smlouvy o obchodnim zastoupeni dané dimamstituce, upozokmi na
slabé a silné stranky jednotlivych vziiaé dopordeni, ktery z modé& ma do budoucna
vétSi perspektivu pro udrZzeni obchodni pozice na trhu

Data pro analyzu jsou ziskana z internich materslol€nosti, kterd slouzi
k objasrni vztali mezi spolénosti a obchodnim zastupcem.

Vystupem této prace je formulace vlastniho dopeni na zaklag ziskanych
informaci z ekonomické analyzy a podminek podnikteré by vedlo ke zlepSeni
vykonnosti obchodnihtizeni spolénosti a obchodnich zastupc

Déle bude provedena analyzdjmt obchodnich zastupa naklad, které jsou
vynaloZeny na tuto profesni pozici z pohledu gstmavatele. Obekonomické oblasti
budou posouzeny mezi zastnaneckym a OSY konceptem.

DalSi ¢ast prace bude zatiena na dotaznikové $eni, jehoz cilem je zjistit
praktické problémy, vyhody a nevyhody pracovni pezbbchodniho zastupce u obou
modeli na zaklad odpowdi na 28 otazek z dotazniku, ktery j&lghou diplomové
prace. 21 otazek je uzanych a 7 otazek poloot@nych. Na zaklatdotaznikoveého
Seteni bude o¥eno vnimani jednotlivych respondéra zji§ovana preference modelu
obchodnich zastupc pracujicich jako OSWV a zamdstnané v pracoveé pravnim

vztahu. Sbr dat prokhl v obdobicervenec <ijen 2015.
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Vyzkumného Séeni se dastnilo celkem 40 respondéntkteri pracuji na
obchodnich pozicich ve finanim prostedi. Dotaznik byl vytvien za delem zjiséni
dat z jednotlivych oblasti, které se tykafispbeni obchodnich zastuipgejich prav a
povinnosti vyplyvajicich ze smluvni dokumentacedaam na ¢innost OZ. Wastnici
vyzkumu byli osloveni proggdnictvim elektronické posty.

Respondenti u &Siny otdzek mohli ozt pouze jednu odpad’. U téchto
vybranych otazek bude pro znazémhpouzit vyséovy graf. Otazky. 8, 9, 10, 12 a 16

umoziovaly vybsr vice moznosti.
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4 Popis zkoumaného podniku

4.1 Vychozi charakteristika podniku

UniCredit Leasing CZ, a.s. je akciovou spolesti, kde 100% vlastnikem je
UniCredit Bank Czech Republic and Slovakia, a.ml&nost je sotiasti nadnarodniho
finanéniho koncernu, kterygsobi napic evropskymi zergmi. Tato spolénost, ktera v
riznych transform@né vlastnickych obrénach fisobi naCeském leasingovém trhu od
roku 1991 byla znamaipdevSim pod nazvem CAC Leasing. Mezi hlavminosti
spole&nosti pati leasing, faktoring, poskytovani nebo zpfedkovani spdaebitelského
avéru a dalSi obchodni aktivity. Organtéra struktura spolaosti je zaloZzena na
divizionalni forn® fizeni. Ridicim organem spaleosti je Redstavenstvo, které se
sklada zefi ¢leni. Predstavenstvo pragtdnictvim jednotlivych diviziidi strategickeé
¢innosti spolénosti, které jsou Zazené nafiklad do: divize fizeni rizik, divize
podpory prodeje, divize retailového financovanijizé Operations, divize Finan¢e
divize korporatniho financovani. Kontrolnim organgen Dozoti rada. Obchodni
aktivity spol&nosti jsoutizeny gedevsSim prosédnictvim pobokové sik, kterd je

souwasti divize retailového financovani.

4.2 Poskytovaneé sluzby

UniCredit Leasing CZ, a.s. je tzv. univerzalni fiogjici spolénosti, ktera
nabizi finakni produkty, jez jsou zatteny na specifické oblasti, nadinancovani
lehké dopravni techniky, nakladni dopravni technigtyojnich celk a nemovitosti.
Spole&nost UniCredit Leasing CZ (dale jen UCL) nefinamcyjouze podnikatelské
subjekty ztad pravnickych a fyzickych osob, ale z#jife také financovani lehké
dopravni techniky, které nabizi i nepodnikatel Hlavnim obchodnim cilem
spolé&nosti je nabizet rozsahlotadu produki a sluzeb, které pro zakazniky bude
znamenat rychlé, bezf@@ a transparentni fimeni dopravni, strojni a jiné techniky.
Spole&nost UCL je pedevSim obchodni firmou, kteraigmbi na finatnim trhu
prostednictvim vlastni pohikové si¢. Pob@&kova st UCL je rozmistna dle struktury
jednotlivych kraji a ma tak celorepublikové pokryti. Na obchodnicisteth fisobi
lidé, ktai jsou zodpowdni za prodej finafmich produki, za poskytovani servisni
podpory obchodnim partnen a klienim UCL. Distribuce finatinich produki je
zajiSena prostednictvim obchodnich partngr kteti se zabyvaji prodejem aut,

zemedélské techniky, stavebnich stéofi zdravotniho vybaveni. Mezi aktivni prodejni
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kanaly, které UCL vyuziva, pattaké poboky UniCredit Bank (UniCredit Leasing CZ,
2015).

Na zaklad internich zdraj spole&nosti UniCredit Leasing CZ a.s. (2015) je
patrné, Ze spobmost nabizi rozmanité finani produkty, jejichz podminky a pravidla
pro splatky, délku smlouvy, variantu splaceni, vii§imoradné leasingové splatky
(akontace) i tstatkové hodnoty byly v souladu s fmiiami klient. Kalkulani a
schvalovaci systémy jsou sp&esti nastaveny na takové urovni, aby nabidla svym
klientaim co nej¢tSi pruznost P financovani. Obeah plati, Ze finadni prostedky
ziskané formou finamiho leasingu jsou rychleji dostufsi vzhledem
ke schvalovacimu procesu a mohou tak uspokojit gyt po financovani téeh
okamzit. UCL jiz rekolik let us@sre spolupracuje s importéry osobnich a nakladnich
vozidel a tim vzniklatada obchodnich kooperaci, které umg# nabidnout vyhod$Si
nabidky financovani vramci tzv. zfk@veho financovani. Jednd se o model
financovani, ktery je vyti@n na miru pro konkrétni z&ky. Pro giklad jsou uvedeny
znaky automobiti jako napiklad Renault, BMW, Honda a mnoho dalSich. Takova
forma spoluprace je oztavana jako zngkové financovani, kde ve spolupraci
s importéry jednotlivych zrigk osobnich a nékladnich automobnitengdélskych a
stavebnich strgj a jiné dopravni a pracovni techniky je UCL nositeloznaeni tzv.
znakoveho financovani (ndp BMW Financial Services, KIA Finance, Hyundai
Finance atd.). Produkty firmy UCL se také zami na financovani strGja zd&izeni,
diky kterému mohou klienti realizovat expanzi, maizaci ¢i obnovu svych vyrobnich
provozoven bez nutnosti vynakladat své vlastniniina prostedky. Financovéani pro
podnikatelské subjekty madu vyhod oproti ndkupu za hotové. Jedna se odmami
aktiv, kde hlavni zarukou je samotnyedmét. Krom¢ toho si klient ponechava
dostaténou finargni rezervu pro pruznou reakci na chovani trhu son@io vyuziti k
jingm podnikatelskym &elim. Tim miZe klient ziskat zajimavou konkukem vyhodu
a miZe tak ¥as reagovat naizné obchodni ffleZitosti. Obchodnim cilem a strategii
firmy je umoznit klientm financovani Sirokého spektraednttia, coz gedpoklada
znalost a know-how v mnoha oborech.

Zakaznické portfolio UCL p#t mezi leasingovymi spat@ostmi k nejvice
obsahlym. Zargrem firmy je dlouhodob pokryvat celou Skalu finanich produki. K
nejwetSimu obchodnimu potencialu UCL figiredevSim leasing, jehoZ tradice sahaji do
doby podnikatelskych zatku po roce 1989. Vigledku legislativnich Uprav, které maji

za nasledek znevyhod&im tradtniho leasingového produktu, a pravni podpory
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vznikaji pedevSim nové formy w@vovych produki, které oslovuji SirSi spektrum
zékaznik. Uvérovy produkt za poslednichéplet prevzal po leasingu hlavni roli v
oblasti financovani dopravni techniky, nakladni @epi techniky, zewrdélskych a
stavebnich strdj nebo zdravotni techniky. Nedilnou gésti nabidky financovani je
Operativni leasing, ktery w@dnosiiuji piredevsSim spolaosti se zahradini Casti.
Jedn& se o produkt, ktery svoji formounsfg¢ moderni koncepci Ezeni dopravnich
parki vétSich firem. V sotiasné dob se jedna o velice atraktivni produkt, ktery ma
vysoky rozvojovy potencial. Mezi dalSi zajimaveé gukty, které odliSuje UCL od své
konkurence je koncept financovani nemovitosti. desino obchodni aktivitu, kteréld

ze spolénosti opravdového specialistu, jelikoZz timto legewym produktem umi
pokryt Siroké zakaznické spektrum. Inovace v obléssingového financovani je
mozna pedevsSim v oblastech urychleni dostupnosti pradukiCL se posledni roky
velmi intenzivié zabyva myslenkou vysSi efektivity a urychleni sdbvacich proces

a usnad#éni dostupnosti ziskani zakaznického financovaravhiim cilem inovativnich
kroki spol€nosti je dodani IT aplikace k obchodnim partinera na principu on line
schvalovani docilit rychlé odezvy na poZadavky maficovani. Timto sémem se v
sowasné dob vydava celarada leasingové konkurence a jedna se o trendovou
zalezitost. Ostatni inovativni prvky ndidad v oblasti produkt jsou zasadh

ovliviiovany nastavenim legislativni politiky statu (Ure@it Leasing CZ, 2015).

4.3 Zakaznici a dodavatelé spoémosti

Zakaznické portfolio UCL je ievazk tvoreno fyzickymi osobami
nepodnikajicimi, ato z 48 %. Toto procentedgstavuje realizované obchodrtigady
v komodit osobnich voi, kde z pohledu UCL je najemcentegmétu financovani
soukroma osoba. DalSi, nemdényznamnou skupinou, kterou UCL financuje, je
podnikatelsky sektor, a torgrevSim sektor malého &exddniho podnikani. Jedna se
piedevSim o financovani osobnich vozidel, nakladrdah ¢i rizné strojni a dalsi
techniky. Potenciondlni strukturu novych zékaanikori predevsim klienti, ktid¢ zatim
nejsou nikym financovanii klienti, ktefi jsou financovani konkuréni spol€nosti.
Tato skupina tvid témei 90% leasingového trhu ajedna se o vyznamny obdéhodn
potencial pro leasingovou spoétmst.

Dodavatelské portfolio UCL je zastoupenaegevsim dodavateli lehké

a nakladni dopravni techniky. Produkty vhodné Rricovani formou leasingovych
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a Ovrovych produkh  jsou nabizeny dodavateli zeddlské a stavebni techniky.
Moznymi dodavateli jsou négiklad poskytovatelé SW aplikaci, poradenskych
a vzatlavacich spolkénosti, dodavatelé telekomunidrach sluzeb ¢i dodavatelé

reklamnich sluzeb.
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5 Obchodni zastupce jako zagstnanec

Obchodni zastupce jakpaméstnanec je predevsimiizeny, planuje, monitoruje
a provadi své aktivity na zakkadgozadavku organizace. Zastnanec své pracovni
aktivity realizuje v souladu s pracovni smlouvourgtinimi predpisy UCL. Obchodni
zastupce je seznamen s popisem pracovni &aglnjeho fisobnosti ve sifeném
regionu a scili, které maji byt napiry. Obchodni zastupce je plrpodporovan
zamestnavatelem v oblastifjolélovani prace aip plnéni stanovenych obchodnichicil
Obchodni zastupce je gnntegrovan do procésspojenych s bezperosti a ochranou
pii praci.

Obchodni zastupcterpaji dovolenou na zotavenourid@i se vnitnimi predpisy
UCL, které popisujterpani dovolené. Obchodni zastupcefj@apna zaklad pracovni
smlouvy, kde je popsana jeho pracovni na@bchodni zastupce vystupuje jménem
zantstnavatele aje povineradre a s plnou zodpasdnosti pracovat ve prosgh
zanestnavatele. Obchodni zastupce je povinen chraeinfii tajemstvi a ctit obchodni
know-how. Obchodni z&stupce nema opvrk vykonavani dalSi pracovni aktivity
bez souhlasu zafstnavetele, pokud ma zé&stnanec uzaenou smlouvu na hlavni
pracovni Uvazek. Dale je povinen ctit zajem &stmavatele, aby zastupce nevykonaval
obdobnou pracovriinnost pro dalSi obchodni subjekt.

Obchodni zastupce a jeho obchodni aktivity jso¢ plrenyteditelem obchodniho
mista. Oblastnireditel monitoruje, & a hodnoti obchodni vysledky obchodniho
zastupce. Obchodni zastupce pracuje s majetkenac¢apsti, ktery mu byl sséfen na
z&klad pracovni smlouvy, tzn., Ze je vybaven predky, materidlem a technikou, ktera
byla padizena za &lem podpory prace obchodniho zastupce. Obchodstude
pracuje jménem za¥stnavatele na jeho riziko a jeho zodpdwost.

Obchodni zastupce — motivace za#stnance

Pracovni pozice - obchodni zastupce, byla¢ésti obchodni itUCL az do
roku 2010. Spoknost v oblasti motivace uplaivala obchodni model, ktery se opiral o
n¢kolik zakladnich pilfa. Hlavni motivaci obchodnich zastupdkterou prezentovalo
vedeni spolénosti, bylo gijmuti hodnot skupiny UniCredit Group a uchopit Zka
UCL jako dilezity nastroj pro celkovyiist. Tedy pro spolmost bylo dilezité, aby na
pozicich obchodnich zastupgracovali takovi zagstnanci, kt& si v plné mie
uvédomovali, jaké postaveni UCL ma na leasingovém,tdw poskytuje Klieriim,

partnefim a v neposlednfac také to, co umatije zandstnan@dm spol€nosti.
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VSechny tyto oblasti zakladni motivace (oblasti lacg@ocitové) jsou obecnym
ocekavanim zawstnavatele, tzn., Ze do sp&esti budou fijati zamestnanci, kté
nagiklad oblast finatni motivace potld az na druhougi tieti pricku své osobni
motivace. Hlavni charakteristikou motivace, uirgpol€&nosti, byl princip stanoveni
individualniho zakladniho platu, ktery bytizné vysoky a odpovidal Zazeni dle
pracovni pozice konkrétniho zastnance. DalSim faktorem mzdové motivace byla
hodnota bonusu za dosazeny obchodniccilkazatel, za ktery bylo obchodni misto
hodnoceno.

V ramci pobgkové si¢ se jednalo vzdy o spini objemového ukazatele
v podolg financované hodnoty, tedy ukazatele, ktery byl ané dob meéritkem
aspesnosti obchodniho mista. Pokud obchodni misto Isplil objemu financované
hodnoty, n¢l obchodni zastupce narok na vypléaturtletniho bonusu, ktery se rovnal ¥
z&kladniho platu. Zda to byl dostateé motivatni faktor, nad tim se @Ze jen
spekulovat. V praxi finami motivace ovliviuje kazdého obchodniho zastupéere.
Nekdy mize byt vnimana jako zcela zasadni pro vykonawdmiosti obchodniho
zastupce avifpad nedosazenictvrtletnino bonusu, G¥e dochazet k negativni
motivaci zamdstnance. Ostatni zastnanci, kt& nejsou vysi mzdy motivovani,
nereaguji na nevyplaceni bonusu zadnyniisapem. U gkterych pracovnik je
dodaténa finargni motivace v podabbonusu nezajimavym prvkem v oblasti osobni
motivace. Lze konstatovat, Ze lidé, iktpracuji v obchodni firy kde jejich pracovni
naplni je prodej jakéhokoliv produktu, musi byt movani. Nejedna se pouze o
formalni motivaci, ktera iedstavuje dosazeni pozitivnichh negativnich vysledk
v hodnoceném obdobi, alegoevSim oiejmé odmdng, ktera posouva obchodniho
zastupce kudu. Je nutné do obchodnich tymprijmout takové osobnosti, které maji
na samém vrcholu stupnice @Sposti osobni motivace uglmejvySe mzduJe to
znamkou jejich nasazeni, snahy dosahnout cile asdoygvém oboru ugpny. Pokud
neni jednou z i@dnich motivaci vySe dosazené @dyy nemaji takovi lidé ragi do
obchodu vibec vstupovat a @& by hledat své profesni uplami v jinych pracovnich
oblastech.

ZkuSenost manazierUCL z tizeni a vedeni obchodniho tymu, ktery byl
inspirovan principem ,drobné, odmy bez zasadni vazby na odvedeny pracovni vykon
a byl spojen s principem kolektivni odpaowosti, nebyl efektivnim modelentizeni.
PredevSim kolektivni odp@dnost za cokoli nefunguje, stéjrtak jako nefunguje

kolektivni vina a ani kolektivni Usgph. Osobni ohodnoceni, pokud neni fasn
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transparent& vyzdvizené, nefinese obchodnimu zastupci fi&é uspokojeni. Princip
kolektivni odpo¥dnosti, ktery byl poradu let ve spolmosti UCL uplatiovan, je
slozitym principem hodnoceni pro obchodni tym, ktera za cil naglovat obchodni
plany a pindSet do spolmosti gedevsim vynosy z tétéinnosti. Princip kolektivni
odpowdnosti popird a pottaje UsgSné obchodniky ied €mi mérg UsgsSnymi. Je
ziejmé, Ze itato skudeost gispéla k rozhodnuti spotamosti @ijmout takova opaeni,
ktera vedla ke zem¢ celkové obchodni filozofie firmy, tedyigchodu na koncept
externi obchodni it tvorené externimi spolupracovniky na pozicich obchddnic
zastup@, ktery je zamfeny na individualni obchodni vykon obchodniho zastu
(UniCredit Leasing CZ, 2015).

5.1Rizeni vykonu zanéstnance

Interni material UCL (2015) popisuje krokyzeni vykonu obchodnich zastuipc
UCL v réamci interni obchodni sit které vychazeji z modelu sloZzeného na zé&klad
stanoveni cile, vlastniho hodnoceni obchodnihaipést hodnoceni manaZera &tng
vazby.

Model zahrnoval aktivni spolupraci mezi manazererbchodniho mista

a obchodnim zéstupcem a byl postaven fesmp popsanych aktivithch obchodniho
zéastupce, kontrolnichiddicich mechanizmech spoétesti. Manazer obchodniho mista
aktivre fidil, metil a vyhodnocoval veSkeré aktivity obchodniho zastu Spolénost
postupovala podle niZze uvedenéficiho modelu:

1. Stanoveni cile

- Manazer obchodniho mista stanovi pro &stmance cile.

- Manazer vysttli a diskutuje se za#stnancem vykon, @kavani a pozadavky
na schopnosti pro nasledujici obdobiisl2dkem je zjigni, Ze zamstnanci
pochopi, jak a co majictat.

- Pokud je patba, manazer reviduje a upravuje cile dbphu roku tak, aby
obchodni zastupce neztratil motivaci k n&pincil

2. Vlastni hodnoceni zagstnance

- Zamestnanec sam hodnoti vysledky dosazené v hodnot@bdobi (ngsic,
Ctvrtleti, rok) ve srovnani s definovanymi cili.
- Zameéstnanec identifikuje vlastni silné a slabé straskych schopnosti.

- Zamestnanec indikuje karierové aspirace
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3. Hodnoceni oblastniho manazera

- ManaZer potvrdi, nebo upravi vlastni hodnoceniéamance, pokud jde o cile
a schopnosti.

- Poskytne zagstnanci zéazeni (vyhodnoceni) celkového vykonu.

- Manazer bere natdomi kariérové aspirace obchodniho zastupce a hiogho
pripravenost k dalSimu postupu.

- Manazer reviduje a kalibruje ratingy vykonu obchibadrzastupce.

4. Zpétna vazba (manazer a zésinanec)

- Manazer a zagstnanec spot@é¢ prochazeji vSechny kroky hodnoceni vykonu.

- Manazer a zagstnanec zajisti pochopeni a soulad ohiediosazenych
obchodnich vysledk

- Manazer a zasstnanec diskutuji kariérové aspirace a finalizdinprozvoje

obchodniho zastupce.

Nedilnou souastifizeni obchodniho vykonu za&stnance se stavadani ¢casové
osy, tedy konkrétni specifikace termjrdo kdy budou stanovené ukoly spiy.
Stanoveni cil vychazi ze zasad skupinového planovani, tzn.léen@ji byt snadné
na pochopeni, #titelné, dosazitelné, realistické a termid@hranéené.

Odmenovani ma znény vliv na vykon obchodniho zastupce. Mezi slozky

odnmenovani zamistnance pat:

* Hruba mzda - je stanovena manazerem obchodniha ndstaklagl hodnoceni
ukazatel — praxe, schopnosti, dovednosti, jazykova vybastrnmdnoty pozice
na trhu. Jedna se o narokovou sloZkijnpu obchodniho zastupce dle zakoniku
prace.

« Roni bonus - je stanoven na zaldatypu pracovni pozice, na zakiad
vykonnosti spolénosti, vykonnosti obchodniho zastupce. Jedna se
nenarokovou slozku mzdy.

« Ctvrtletni bonus - je stanoven na zaklatypu pracovni pozice, na zaktad
vykonnosti spolénosti, vykonnosti obchodniho zastupce. Jednd se
nenarokovou slozku mzdy.

* Mimofadné odminy — jsou stanoveny manaZzerem obchodniho mistkera ci
odmenit mimoradny vykon/pinos pro spoknost. Pouze u jednorazovych aktivit

obchodniho zastupce.
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» Benefity - jedna se o zakladni portfolio zgsmaneckych beneiif které jsou
pro vSechny zagstnance stejné. Jejiclterpani je individualni a je

narokovatelné.

5.2 Frijmy zaméstnance a naklady spolkénosti na obchodniho zastupce

V kapitole jsou vyisleny jednotlivé poloZzky, které ovhwji celkové gijmy
obchodniho zastupce jako z&stnance spotmosti. Dale jsou uvedeny naklady na

obchodniho zastupce z pohledu 2atnavatele. Pro praktickécély je paitano s

praimérnou mzdou u zadstnance a vypiy jsou kalkulovany na gsicni a r@&ni bazi

Tabulka 1: Fijem obchodniho zastupce — zsimanec

Prehled prijmu - Obchodni zastupce - Piijem z pohledu zanéstnance
zaméstnanec Mésic Rok
Hruba mzda - #sicni 40 000 480 000
Automobil v os. uzivani (1% z PC) 3 500 42 000
Zdravotni a socialni poji&ti 4785 57 420
Dan (bez daovych slev) 8 744 104 922
Cista mzda 26 472 317 658

Zdroj: vstupni data - interni zdroj zkoumané spobesti

Z tabulkyc¢. 1 je patrné, Ze obchodni zastupce, ktery vykoadedodnicinnost,
jako zam¢stnanec spolmosti, je odminén hrubou mzdou, ze které hradi socialni a
zdravotni pojigini. DalSim podstatnym nakladem zstmance je Uhrada daa pijmu
a spoludast za uzivani osobniho sluzebniho automobilu kreoaym (Eelam. Tato
spolultast je dana navysSenimiaevého zakladu o 1% z fimovaci ceny automobilu. Po
odeteni veSkerych nékladovych polozeéiki cisth mzda u uvedenéhdipadu 26 472
K¢. Tato hodnota nezahrnujerrtletni, ani réni bonus, tudiz se jedna o fixtdst platu
zamestnance. Kvartalni¢i ro¢ni bonusy vyjatlji miru plreni obchodnich il
Ctvrtletni hodnota bonusu se pohybuje v razpd 10% do 25% vySe &niho gjmu.
Ro¢ni odnena obvykle dosahuje na obchodnich pozicich #bzg 50% do 100% vySe
ro¢cniho @ijmu. Tyto bonusy v poda@bmotivani slozky nejsou narokovou slozkou

mzdy, proto se s nimi v praktickéniiladu nepeita.
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Tabulka 2: Naklady spateosti na obchodniho zastupce - Zatance

Prehled nakladi na obchodniho zastupce - Ngzﬁjgtﬁa%c;?é?g .
zaméstnance "
M¢ésic Rok

Hruba mzda - @si¢ni 40 000 480 000
Zdravotni a socialni poji&bi 14 790 177 480
Operativni leasing (bez DPH) 13 636 163 636
Telefon 1 000 12 000
Naklady NTB, SW 4 500 54 000
PHM 3 000 36 000
Benefity (stravenky, socidlniispevek aj.) 3 500 42 000
Najem kancel& (ptimér na OZ) 5000 60 000
Naklady celkem 85 426 1025116

Zdroj: vstupni data - interni zdroj zkoumané spobsti

Tabulka ¢. 2 uvadi, jaké néklady generuje organizace zaégarancem,
obchodnim zastupcem, ktery pobirda hrubou mzdu & #§.000 K. Mezi celkové
naklady spolénosti jsou zahrnuty polozky spojené s Uhradou ztrdkio a socialniho
pojistni, které hradi zadstnavatel, dale naklady, které jsotinpo Unerné pracovni
pozici obchodni zastupce, tzn. telefon, automgtihonné hmoty (PHM), notebook
(NTB) a SW, ngjem kanceld a zamstnanecké bonusy. Mezitpnérné naklady na
zanestnace nejsou aktua@rzap@teny vydaje spojené s vyplatou ogmy za plni cili.
Jedna se o poloZzku nenarokovou.
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6 Obchodni zastupce jako OS¢

Podle datCeské Leasingové a Finami Asociace (2015)ijjalo vedeni UCL
v disledku vazné sitové finargni krize rozhodnuti o zahgjentiprav pro vznik externi
obchodni sit, kterd umozni obchodni spoiesti @izpasobit oblastizeni naklad tak,
aby vydaje za distrikini obchodni kanal odrazely realnou vykonnost firmto
rozhodnuti bylo ve své depv leasingovém prodi, zcela revokini. Jednalo se tedy
o véc zcela inovativni. Leasingovy obchodni sektorCR vykazoval v objemu
poskytnutych finatnich prostedki od roku 2007 do roku 2010 pokles. Z celkovych
cca 97 miliar K v roce 2007 na cca 63 miliard v roce 2010. V ggdh letech objem
poskytnutych prosédki opst rostl a vroce 2014 dosahoval cca 85 miliard koru
spole&nosti, které dosahuji 80% vesSkerych poskytnutyasiwmdka firem, které jsou
leny CLFA.

Obecré Ize tici, Ze obchodni zastupce, ktery spolupracuje s U&ko osoba
aktivity. Zastupce pracuje aktigns @ichozi obchodni poptavkou, ktera &mje na
UCL, jako s obchodni fezitosti. Proces planovani obchodnich aktiidi sam
obchodni zastupce, tedy planuje své néwstu potencialnich zékaznik Obchodni
zastupce sam rozhoduje o rélmhi afizeni svéhaasu. UniCredit Leasing CZ a.s. ma
v Ceské republice zastoupeni na 13 obchodnich miskedtlé obchodni misto ma své
obchodni zastupce, kiepisobi v daném uzemi. Obchodni strategii, &@mi a
stanoveni globalnich dilve swieném regionu konzultuje s oblastnfaditelem UCL,
ktery prostednictvim objemovych ukazatel(nag. NPVI) vyhodnocuje usf$nost
obchodniho zastupce. Obchodni zastupce sam aktwhledava nové obchodni
piilezitosti, které se snazi prostinictvim produktové nabidky vyuzit k uzemi
smlouvy o financovani. Déle udrzuje a podporujehaloni vztahy s dodavateli, které
jsou souasti strategickych pléina cili, pricemz se zawgiuje predevSim na oblast
kooperaci zng&ového financovani dopravni, zédtlské, stavebni a jiné techniky.
Obchodni zastupce ovtivje svoji obchodni vykonnost realizaci obchodnichizek
a nasledné uzaeni smluv o financovani.

Obchodni zastupce kladéirdz na kvalitu svého klientského portfolige@devsim
v oblasti bonity klienta, dale na korektnost, vy@adst a stabilitu obchodniho vztahu

s klientem, ktery mu zajisti dlouhodobou obchodefspektivu. Obchodni zastupce
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svym gistupem Kk riziku, tedy svymistupem k boné zakaznik pristupuje s pé&
faddného hospoda tak, aby nezvySoval riziko na stéabCL uzaviranim obchodnich
piilezitosti s vysSi mirou rizika. Kotieé schvalovaci procesy jsou vSak na sttd@L,
ktera gijme rozhodnuti o financovani. Obchodni zastupcevgdi pravidelny
monitoring s¥ieného regionu, ve kterém obcheédmisobi. Monitoring je zagien na
ziskani informaci, které jsou relevantni leasingowéoboru, ve kterém tgobi,
piedevsim v oblasti ziskani konkutanch obchodnich nabidek, produktovych novinek
a schvalovacich podminek financovani. Monitoringhkurertnich produki, jejich
znalost a mozZnosti uplatni, se pro obchodniho zastupce stavaji kazdodendésti
pracovni aktivity. Monitoring konkuré&nich produki je jednou z aktivit, které UCL
pravidelr® vyhodnocuje a které maji obchodni zastupci powshrgkonavat na zaklgd
uzawené smlouvy o obchodnim zastoupeni.

Obchodni zastupce je v pravidelném obchodnim kdomtakklienty a vyuziva
znalosti klienta a jeho aktuélnich pelt financovani k uzavirani novych obchodnich
prilezitosti. Obchodni zastupce pracuje na své padelské riziko a za své prostiky.
Jeho provozni rezie a naklady spojergnsosti obchodniho zastoupeni jsainpymi
néklady obchodniho zastupce.

Obchodni zastupce nemaéridélené kompetence na realizaci &@m v oblasti
smluvnich podminek s klienty a dodavateljinymi tietimi stranami. Také neihe bez
pottebnych znalosti najibvat své obchodni poslani, kterym je aktivni prdotgnénich
produkfi. K ziskani znalosti slouZi inforfra seminée, kde obchodni zastupce ziska
potrebné znalosti a stava se tak kompetentni osobsuéra oboru. Obchodni zastupce

nema opravéni k manipulaci s finamimi prostedky UCL.

Obchodni zastupce — motivace OV

Zacatkem roku 2010 bylo rozhodnuto akcigindgpolenosti na zaklatl
provedené interni analyzy podniku v obla&eni naklad, dale analyzy v oblastizeni
obchodnich zastujpca jejich motivaceze UCL uvede do praxe modétzeni externi
obchodni sit, pficemZ obchodni zastupci budou se spabsti UCL spolupracovat na
principu externi zprogtdkovatelské spoluprace a nikoliv na principu gstmaneckého
vztahu.

Patateeni nesnazi byla fpdevSim komunikace zZmy zavedeni nového
obchodniho modelu mezi stavajici Zetmance, kié na obchodnich pozicich v UCL

pracovali. Byl to Ukol velmi slozity a byloatezité vypdadat se s celoitadou otazek,
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které ze stran zatstnand prichazely. Musela se zvladnout prezentace téténgm
kterd zasadh ovliviovala jednotlivé zawstnance, jez pracovali na obchodnich
pozicich jako obchodni zastupci. échto zamdstnané se transformace tykala ugin
nejvice. Na pracovni pozici obchodniho zastupce GL Wbude v budoucnu mozné
pracovat pouze na principu O8\spoluprace. Obchodni zastupce bude muissit z
pevného zawstnaneckého poru na praci OSY, tzn. na praci, kterou si bez
piedchozi zkuSenosti bylo obtizngedstavit. Ztrata jistoty, garance a zakladnihouplat
ktery byl standardem a hla¥z pohledu zawstnance byl vyplacen i v obdobi, kdy se
obchodr dailo o néco meér, se stala dlezitym aspektem pro rozhodnuti stavajicich
zanestnand, zda fistanou na pozicich obchodnich zasfypwebo zda pracovni p@m
ukorci.

Jednalo se o velkou zmu, v oblasti gjmuti samotné myslenky, Ze obchodni
zéastupce budefpdevsim zavisly na svém pracovnim vykonu. Pokudidelilostatine
efektivni ve své praci, pak néie aiekavat zajimavou odénu. Na druhou stranu ti
zanestnanci, kt& chgli byt vice motivovani a Zadali z¢nu v motiv&nim systému,
maji dnes v rukou nastroj, ktery jim zajisti ip&tou vysi odrgny.

Interni zdroje spolosti UCL (2015) uvadi, Ze novy princip motivacénpsl
zajimavé prvky. Lidé zali jinak uvaZzovat avice se zajimat o svou préestji
vyhledavaji nové obchodni fipezitosti. Dle peswdceni UCL nebyli sprawh
motivovani. Po zavedeni externi obchodné &iyly patrné rozdily mezi dobrym a
vykonnym obchodnikem a tim, ktery byl pro sgolest ve skuténosti neefektivni. Tato
zmeéna gremény zpisobila, Ze se lidé mnohem vice zajimaji o svouipraaiZivaji
vSech dostupnych prdsdki, které jim slouzi k tomu, aby ufp a byli vice
motivovani. Jejich zajmem se stala nejen spuwst, se kterou spolupracuji, ale

piedevsim jejich vlastni hodnoty.
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6.1Rizeni vykonu OS\WC
Rizeni vykonu obchodnich zastipdCL v ramci externi obchodni &itychéazi
piedevsim z progresivniho motirdho modelu, ktery motivuje a odtiuje obchodni
zastupce na zakladjejich obchodniho vykonu a dosazenych obchodnigsiedki.
Rizeni pracovnich aktivit a hledani cesty, jaks&mat k naplgni stanovenych dil je
pIné v kompetenci jednotlivych obchodnich zastup©blastni manazer konzultuje
s obchodnim zastupcemieglevsim cile kazdého obchodniho zastupce a defihova
termin, ve kterych maji byt konkrétni cile naphy. Mezi hlavni stanovené obchodni
cile pati dosazeni obchodniho planu, ktery je hodnocenatkim NPVI (net present
value, etné zap@itaného vynosu z pojistnych prodtikt Mezi dalSi stanovené cile
pati ukazatel dosazené vySe financované hodnoty aéZoye sledovan objem
realizovaného vyru pojistného z finatmich produkii. Oblastni manazer takéigluje
obchodnimu zéastupci oblastni zénu, dealerskduasizakaznicky kmen, o ktery je
obchodni zastupce povinen se starat.
Mezi hlavni slozky odrny obchodnich zastup@S\VC jsou zahrnuty:
 Odmena a provize Zastupce za vykon jednotlivy@hnosti dle smlouvy o
obchodnim zastoupeni se skladaji z:
- odmeny za reklamnéinnost
- odmeny za monitoring trhu a propagaci produkt
- meésiéni provize za finatni objem zprosedkovanych obchadd
- akviziéni provize
- Ctvrtletni cilové provize
- odmena za propagaci a podporu produktu pojistnych getidu
* Narok na provizi za zpragtddkovany obchod vznika obchodnimu zastugci p
realizaci obchodu zprastdkovaného zastupcem, tj. kdkedn®t financovani je
piedan klientovi na zakladradre uzawené smluvni dokumentacecatns
veSkerych pozadovanych zdj&acich instrumefit(dle smluvnich vza), ktera
byla zastupcem ipdana do spoteosti, ne vSak idve nez bezprostdré po
aktivaci smlouvy odélenim spravy smiuv UCL.
* Do celkové vySe provize bude promitnut tzv. malasodstoupené smlouvy —
obchody uzakené v disledkucinnosti zastupce. Jedna se o motivaci obchodniho

zastupce v oblasti vyhledavani bositnzdravych* klienti, u kterych je
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pravdpodobnost zdarného vyfamani se s uhradou dluznych splatek. Dale se

jedna o spoluast obchodniho zastupce na riziku svého obchodrohtolia
* Provize a odrny zahrnuji veSkeré naklady zastupce, které jsojeny s jeho

¢innosti pro UCL podle smlouvy o obchodnim zastoiipen

Spolenost UCL rozhodla, Ze pini stanovenych obchodnich tcilbude
realizovat prosednictvim obchodnich zastupc ktgi jsou odménovani
a motivovani ve vazb na plreni stanovenych #fitelnych ukazateél. Pro tento
zamér je nutné v obchodnim portfoliu obchodnich z&stupgpolupracovat
s obchodnimi zastupci, kKiejsou motivovani touhou po vySsi finarn odnené,
kterou mohou sami ovlivnit. Toman (2010, s. 144adi, Ze ,vSichni normalni lidé
touzi po uUspchu, ale liSi se svou motivaci k vykonu. To, jakngs vykonni,
ovliviuje rekolik faktori, které jsou uvedeny ve vzordlotivace k vykonu =
motiv x velikost odminy x osobnost jedince x ¥$i podminky x porér touhy
a strachu x prawgbodobnost usjchu“. Obchodni zastupci, kiemaji motivaci
k vykonu a zaroue citi pernamentni vrti nespokojenost, viiti touha je vybizi
k zvySovani vlastniho vykonu, jsou p&iti obchodni zastupci, o které ma zajem
kazda obchodni organizace.
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6.2 Fijmy a vydaje OSVC a néaklady spolé€nosti na obchodniho zéastupce

Podle informaci z tabulky. 3 je patrné, Ze mezitipnové oblasti obchodniho
zastupce, ktery se spétosti spolupracuje jako OSY jsou zahrnutyit garantované
slozky @ijmu. Tyto oblasti jsou definovany jako odna za exkluzivitu, od&na za
reklamni ¢innost a odrdna za monitoring trhu a propagaci produk$pol&nosti.
Reklamnicinnost spoiva nap. v umistni loga spolénosti na sluzebnim vozidle P
propagaci produkt je dilezitA aktivni @ast obchodnich zastupcna vSech
informatnich programech padanych leasingovou spoiesti jako jsou workshopy,

seminde a pod. tak, aby byl zastupce inform& vybaven pro kvalitni a daplnou

propagaci vSech produkt

Tabulka 3: Bjmy a vydaje obchodniho zastupce - GSV

Prehled pfijmi a vydaji Obchodniho P¥ijem a vydaje z pohledu OS¢
zastupce - OS¢ Mésic Rok

Prijmy
Garntovana odema za exkluzivitu 13500 162000
Garantovana odéma za reklamnfinnost 9000 108000
Garantovana odéma za propagaci produkt 12500 150000
Superprovize za vykon:
odmena z NPVI za komoditu dopravni technika 14770 10724
odmena z NPVI za komoditu strojni technika 4500 54000
odmeéna z NPVI za komoditu ndkladni technika 5500 66000
odmena z NPVI za komoditu zefdélska
technika 4500 54000
odmena z NPVI za komoditu stavebni technika 3500 42000
Prijmy celkem 67770 813240
Vydaje
Telefon 1200 14400
NTB, SW 3000 36000
PHM 4500 54000
Operativni leasing - automobil 16500 198000
Celkové provozni vydaje 25200 302400
Dan.zaklad 40% (vydaje gitané pausalni
¢astkou) 27108 325296
Dan 15% (bez daovych slev) 4066 48794
Zdravotni a socialni poji&ti hrazené OZ -( 5977 71724
Celkovy ¢isty prijem 32527 390322

Zdroj: vstupni data - interni zdroj zkoumané spobsti

M¢ésicni piijem obchodniho zastupce byl gi@n jako péimérny prijem za cely rok

2014.
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Garantovany fjem v podol fixnich odneén neni zavisly na vykonu
obchodniho zéastupce, tedy jedna se @tau zaruku finatni vyse, ktera tvid pilit
jistoty obchodniho zastupce. Obchodni zastupceiie ddn¢novan za st obchodni
vykon, tedy za oblast, ktera patezi hlavni pracovni oblasti, a tim je prodejdarkii.
Piijmy z prodeje produkt jsou rozdleny do rekolika zdjmovych oblasti, mezi které
pati nag. odmena za prodej produktv oblasti dopravni techniky, stfop z&izeni, i
nakladni dopravni techniky. Vypet vySe odminy je ekvivalentem procentualni
hodnoty ekonomického ukazatele NPV (NP\ISH . ¢isté sodasné hodnoty provizi
z pojiseni). Ukazatel NPV je zakladnou pro vysb odngny ze zrealizovaného prodeje
produkti, které obchodni zastupce nabizi.

Mezi vydaje obchodniho zastupce fpatnaklady spojené s telefonem,
automobilem, PHM¢i néklady jako jsou NTB a SW. Dale musi obchodrstagace
uhradit povinné polozZky jako je zdravotni a sodiaqjisS&ni a zalohy na daz prijmu
(ptip. vypaitenou jednorazovou daz piijmu na zaklad daiového giznani). Celkove
provozni vydaje jsou vydaje, ve kterych neni zddmo zdravotni a socialni popsi
obchodniho zastupce aran dar z pijmu. K vyhodnoceni fijjmové stranky
vychazime z Gvahy, Ze obchodni zastupce vyuZijenérdaformou uplataéni vydaji
kalkulovanych tzv. pausalem, tedy pro vypbdar z prijma odeteme 60% pausalni
hodnoty. Zaklad danse nachazi na urovni 40% vesSkerydfjnpi. Tato hodnota je
zdareéna 15%. Od celkovéhaipmu byly odé&teny celkové provozni vydaje obchodniho
zéstupce castky utené na Uhradu socialniho a zdravotniho pwjist Ghradu dan
z piijmu. Cisty prijem v nasi modelaci obchodniho zastupce je nani@®.527 K.
M¢ésicni naklad spolénosti na obchodniho zastupce bykipén jako pimérny naklad

za cely rok 2014.
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Tabulka 4: Naklady spoteosti na obchodniho zastupce - GSV

Piehled nakladi na obchodniho zastupce - | Néklady z pohledu organizace
osve Masic Rok

Naklady
Garntovana odema za exkluzivitu 13500 162000
Garantovana odéma za reklamnfinnost 9000 108000
Garantovana odéma za propagaci produkt 12500 150000
odmena z NPV za komoditu dopravni technika 14770 177240
odmeéna z NPV za komoditu strojni technika 4500 54000
odmeéna z NPV za komoditu ndkladni technika 5500 66000
odmena z NPV za komoditu zefdélska
technika 4500 54000
odmena z NPV za komoditu stavebni technika 3500 42000
Naklady celkem 67770 813240

Zdroj: vstupni data - interni zdroj zkoumané spobsti

Dulezitou kapitolou pro celkové porovnani nakladrganizace z pohledu
obchodnich zéstugpcpracujicich jako OS¥ spoluprace popisuje tabulka 4. Jejim
vystupem je oblast nékladorganizace, ktera spolupracuje s obchodnimi zastdp
OSVC vykonavajicicinnost na zékladsmlouvy o obchodnim zastoupeni. Mezi naklady
organizace pét predevSim oblast fixni, garantované aghy, ktera pokryva oblast
odmeny za exkluzivitu, odrny za distribuci a dodavku reklamnich matérial
obstardvani mist pro inzerci a reklamu, &zgum trhu za &elem moZnosti odbytu.
DalSi nedilnou sloZkou odmy je naklad spojeny s odimou za vykon, ktery pokryva
odmenu za prodej finatnich produki. Celkové naklady organizace na obchodniho
zastupce, ktery spolupracuje na bazi smlouvy o ofhecim zastoupeni je ve vysi 67.770
K¢.
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7 Porovnani celkovych ijma obchodniho zastupce

a celkovych nakladi spoleénosti na obchodniho zastupce

Nasledujici kapitola praktick&asti je ¥novana porovnaniifjmi obchodniho
zastupce zadstnance a obchodniho zastupce @S\Déale jsou porovnany néaklady
generované spalaosti na obchodniho zastupce, Zamance a obchodniho zastupce
OSVC. Podstatnou ekonomickou oblasti, kteréZe vyznama prispst pii utvéieni
zanestnanecké struktury organizace, je nakladovostes@dojs vlastnimi obchodnimi
zastupci. Struktura nakladje u obou pracovnich koncéptrozdilna. Jinak jsou
koncipovany naklady nafjného zamistnance spotamosti v porovnani s naklady

vynalozené na OV,

Porovnani prijm:

Tabulka 5: Porovnaniifimu obchodniho zastupce z&stnance a OSY/

Porovnani pfijma OZ M¢ésic Rok
Zamgstnanec

Cista mzda 26 472 317 658
osVC

Cisty pifjem 32 527 390 322
Rozdil OSVC a zaméstnanec 6 055 72 664

Zdroj: vstupni data - interni zdroj zkoumané spobsti

Tabulka¢. 5 vyhodnocuje porovnani oblastiijmt obchodniho zastupce, ktery
pracuje jako zagstnanec organizace a oblastijmi obchodniho zastupce, ktery
pracuje jako OSY¥. Vysledkem porovnani oblastifipnt obchodnich zastupcije
vypccet cisté mzdy, ktera je u obchodniho zastupce &anance ve vysSi 26.472¢K
Hruby prijem obchodniho z&stupce zé&tnance je na urovni 40.00Q Kze kterého je
odeteno zdamni za uzivani osobniho automobilu k soukromy#ehim. Odé&ten je
naklad na socialni a zdravotni pajisita také daz prijmu.

Obchodniho zastupce, ktery je osobou samastajdélecné ¢innou dosahuje
piijmu na udrovni 32.527 K ¢istého. Je i&jmé, Ze zawstnanec vygeneroval proti
OSVC ¢isty pifjlem o cca 6.000 K niz8i. Vstupni data pro analyzu porovnani vyse
¢istého pijmu vychazeji z hodnot uvedenych v tabuicé a tabulc€. 3, kde je uveden
podrobny pehled hodnotcisté mzdy obchodniho zastupce ,zZsmtmance“ a rozbor

piijmi a vydaji obchodniho zastupce pracujicicho jako ,@SV
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Jako divod uvedeného rozdiluime byt odliSnost v oblasti davé sluzby, kde
organizace je povinna odwidzakonem dané procentualni hodnoty v oblasti fubid
a zdravotniho pojighi, tedy vydaje nad ramec odvodantstnance. DalSim faktorem
vyssiho pijmu OSWC je skuténost daové optimalizace zd&ni prijmu formou tzv.

pausalu. Celkovyifiem pak je ku prosigchu OS\C.

Porovnani nakladii:

Tabulka 6: Porovnani néklagpol&nosti na zastupce zastnance a OSY

Porovnani nakladi organizace M¢ésic Rok
Zaméstnanec

Naklad celkem 85426 1025116
osVC

Naklad celkem 67770 813240
Rozdil OSVC a zaméstnanec -17656 -211876

Zdroj: vstupni data - interni zdroj zkoumané spobsti

Zawerecné hodnoceni vychazi z tabulky 6, kterd je tvena oblasti porovnani
nékladi spojenych s obchodnim zastupcem -gstimancem organizace na jedné stran
na druhé stranje obchodni zastupce O8V Zde je fejmé, Ze celkové naklady za
zanestnancem, které jsou na urovni 85.428 6ou proti nakladim, které organizace
eviduie u OSVY partnefi (67.770 K) vy3si. Organizace wipack obchodniho
zastupce, ktery mé se spéiesti uzavenou smlouvu o obchodnim zastoupeni generuje
asporu nakladl, a to ve vySi 17.656 & Tento, pro spolmost, pozitivni nakladovy
efekt vychazi pedevsSim z Uspory nakladkteré spolénost dosahuje v oblasti vydaj
na uhradu sociédlniho a zdravotniho peéjista v oblasti Uspory vydajna telefon,
automobil, NTB a SW a dalSi naklady, které orgargzaa obchodniho zastupce hradi
Vv pripact, Ze se jedna o kmenoveho zZgtmance. Vstupni data pro analyzu porovnani
vySe dosazenych nakiadspol&nosti na obchodniho zéastupce ,zZmtanance”

a obchodniho zastupce ,08Vvychazeji z udaj uvedenych v tabulcé 2 a tabulce.
4, kde je uveden podrobnyghled dosazenych nakiadrganizace.
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8 Dotaznikové Sateni vnimani obchodnich zastupic

VSeobecn lIze fici, Ze @i vyzkumu dochazi k vlastnimu &l poZadovanych
dat. Musi byt spravh zajisen pribéh vSechcéinnosti, které fedchézeji samotnému
skéru pii jeho organizaci¢innosti spojenych s fyzickym &tem dat, innosti, které se
sbérem souvisi po jeho provedeniii Bbéru primarnich dat je vyuzivano kaptji
metody dotazovani, pozorovani nebo experiméasto se stava, Ze jsou data shirana
pomoci kombinace dvou nebo vSech metod. ,Nejznarsi, ataké neépstji
vyuZivanou, metodou je dotazovani. éSbat spoiva v hledani konkrétnich odpéi
piimo od respondefit MiZzeme ziskat informace o znalostech, nazorech, rerefeeh,
uspokojeni atd. V zavislosti na vyhodach a nevybbdéomezenich jednotlivych typ
dotazovani provadime wvyb nejvhodrjSiho typu pro konkrétni zadani vyzkumu“
(Kozel, Myn&ova & Svobodova, 2011, s. 98).

Hlavnim cilem dotaznikového gemi je zjistit praktické problémy, vyhody a
nevyhody pracovni pozice ,obchodni z&stupce”. 8ldart dotaznikového Sgni bylo
ovéieno vnimani jednotlivych respondéra zji¥ovana preference modelu obchodnich
zastupé pracuijicich jako OS¥ a zamdstnand v pracovi pravnim vztahu. St dat
probhl v obdobicervenec ijen 2015.

Dotaznik obsahuje celkem 28 otazek, které jsouémamy na oblast prace
obchodniho zastupce. 21 otdzek je twemaych a7 otazek poloot@nych.
Vyzkumného Séeni se Gastnilo celkem 40 respondéntktei pracuji na pozicich
obchodnich v leasingovém prioetdi. Dotaznik byl vytvien za delem zjiSéni dat
z jednotlivych oblasti, které se tykajiigmbeni obchodnich zastupcjejich prav a
povinnosti vyplyvajicich ze smluvni dokumentaceéaam na ¢innost OZ. Wastnici
vyzkumu byli osloveni proggdnictvim elektronické posty.

Respondenti ud&tSiny otdzek mohli ozr#t pouze jednu odpad’. U t€chto vybranych
otazek bude pro znazam pouzit vyséovy graf. Otazky¢. 8, 9, 10, 12 a 16

umoziovaly vybsr vice moznosti.

1) Jak dlouhou méte zkuSenost s pracovni pozici obdtr@dtupce?

Z grafického znazokmi je Zejmé, Ze vice jak polovina dotazovanych
responderit (55%) ma zkuSenost s pracovni pozici obchodnupést tedy Ze ji
aktivne vykonava déle nez 5 let. 30% dotazovanych obclobdizidstupd

pracuje na obchodni pozici 1 — 5 let a 15 % respofidnére nez 1 rok.
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2)

3)

4)

Graf 1: Délka obchodni praxe

Jak dlouhou zkuSenost mate s pracovni pozici
0Z? (v %)

15

55

m Do 1 roku ml-5let 5 let a vice

Jaky smluvni koncept mate uzamy s organizaci?

Z grafu nize uvedeného je patrné, Ze 87,5% dotamhaobchodnich
zastupé@ ma s organizaci uzganou smlouvu o obchodnim zastoupeni. Jedna se
tedy o forméat, ktery je nejvice uptatvan v oblasti smluvni platformy mezi
organizaci a obchodnimi z&stupci. 12,5% obchodrgbtupé pracuje na
zaklad dohody o provedeni prace. Je prpatobné, Ze se jedna o obchodni
zastupce, kié jsou v pracové pravnim vztahu s organizaci kratce aripact
delSiho fsobeni bude jejich smluvni formaefvalifikovana do smluvniho
vztahu o obchodnim zastoupeni. Tento koncept bykomec potvrzen

obchodnimi z&stupci.

Délka platnosti smlouvy?

Absolutni ¥tSina dotazovanych obchodnich zastup(7,5%) méa
uzawenou smlouvu o obchodnim zastoupeni na dobwiteuy 12,5% pak na

dobu utitou.

Jakéa je dalka vypadni lhaty Vasi smlouvy?

Vice jak d¢ tretiny dotazovanych respondéntuvedlo, Ze maiji
uzawenou smlouvu svyp&dni Ihitou 2 nesice. Zbyvajicich 12,5 %
obchodnich zastupc ma ve své smluvni dokumentaci sjednanou délku

vypowvedni lhity na dobu jednoho &sice.
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5)

6)

7

8)

O jaky forméat obchodni smlouvy se jedna?

100 % obchodnich zastupcpracuje pro spotmost jako vyhradni
obchodni zastupce. Jedna se o tedy o spolupraciotichodni zastupce nesmi

sjednané sluzby v daném rozsahu nabizet jinééstran

Je mozné vykonavatinnost obchodniho z&stupce pro ostatni fyzické a

pravnické osoby ve stejném oboru?

Smlouva neumaiuje obchodnim zastufim pracovat pro jinou obchodni
spole&nost misobici ve stejném oboru. Smlouva je exkluzivni. &ma o
obchodnim zastoupeni zahrnujnek o exkluzivi, ve kterém ve &Sing
piipadi zastupce prohlaSuje, Zze veSkeré infammhadroje, databaze a strategie
spole&nosti vyuzije jen k &elam, které jsou stanoveny ve smi@uvlim se
spole&nost chrani, aby seudérné informace ne#fstupnily tetim stranam,

piedevsim konkurenci.

Je mozné vykonavatinnost obchodniho zastupce pro ostatni fyzické a
pravnické osoby v odliSném oboru?

Respondenti se vyjéill, Ze mohou vykonavat obchodinnost pro
jinou spolé&nost, ktera fisobi v jiném oboru podnikani. Otazkou vSaistava,
zda je moznécaso¥ zvladnout vykonavat obchodni aktivity pro dalSi
podnikatelsky subjekt. Touto otazkou se dotazniabgval.

Podle jakého pravniha@dpisu seidi ¢innost obchodniho zastupce?

62,5% obchodnich zastupawvedlo, Ze jejich podnikatelskéinnost se
fidi Obchodnim zakonikem. 42,5% dotazovanych zastgecdomniva, ze je
jejich podnikatelskacinnost ovlivrena Zivnostenskym zékonem a 32,5%
responderit uvedlo, Ze sefidi Zakonikem prace. Pouhé 3% dotazovanych
responderit uvedlo, Ze se jejich podnikatelskénost fidi jinymi pravnimi

predpisy.
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Graf 2: Pravni fedpisy
Podle jakého pravniho gredpisu sefidi ¢innost
0Z? (v %)

m Zivnostensky zakon m Obchodni zakonik = Zakonik prace m Jiné

9) Co povaZzujete za vyhody prace obchodniho zastupce?

Hlavnim divodem, pré se obchodnim zéastujpm vyplati byt OS\, je,
Ze @i splréni zakonnych podminek zaplatfi gtejném pijmu jako OS\C na
danich méanez zanistnanec. Také objednatel prace tiSeeba nemusi hradit
socialni a zdravotni poji&ti placené za zaftnance, cozipdstavuje 34 % z
hrubé mzdy. Stejna prace vykonana gstmancem stoji nap26 800 K (hruba
mzda 20 000 K + 6 800 K povinné odvody na pojistném), naproti tomii p
praci jako OSY se zaplati 20 000 Kna fakturu. V praxi je tento rozdil nizsi
nebo vibec zadny. Obchodni zastupce @S\ouziva totiz své podcky,
dopravni prosedky a dalSi, coz je petba zohlednit f fakturaci.

Sociélni poji&ni: Zamestnanec odvadi socialni poiist ve vysi 6,5 %
ze své hrubé mzdy a dalSich 25 % z hrubé mzdy péatéstnavatel. OS¢

odvadi_socialni pojighi ve vysi 29,2 % z vyitovaciho zakladu, kterym je 50

% z dosazeného zisku. Jestlize je skuye vyne¥iovaci zaklad nizSi nez
minimalni vynefovaci zaklad, tak musi byt socialni pajisit zaplaceno z
minimalniho vyngtovaciho zékladu.

Zdravotni poji&ni: Zamestnanec odvadi zdravotni po§ist ve vysi 4,5
% ze své hrubé mzdy a dalSich 9 % z hrubé mzdy phaEstnavatel. OSY

odvadi_zdravotni pojidhi ve vysi 13,5 % z vygtovaciho zakladu, kterym je 50

% z dosazeného zisku. Jestlize je skuye vyneiovaci zéklad nizSi nez
minimalni vyneifovaci zaklad, tak musi byt socialni pajisit zaplaceno z

minimalniho vyn¢rovaciho zakladu (Finance.cz, 2013).
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85% obchodnich zastupshledava za vyhodné, Ze si vySi mzdy mohou
ovlivnit oni sami a to tim, Ze jsou motivovani zaisobchodni vykon. 50%
responderit uvedlo, Ze vyhodou jeéasova flexibilita prace, tedy mohou siigv
pracovré-¢asovy plantidit sami. 37,5 % obchodnich zastipavadi jako
podrécujici nutnost niz8i absence, jelikoz v datemoci pichazi o obchodni
prilezitosti, a tudiZz ocdst gijmu. Zde se fedpoklada, Ze tento ukazatel je
motivaénim prvkem pro minimalizaci pracovni neschopnosticmérg se
pripousti jista mira rizika v oblasti dlouhodobé mraai neschopnosti, kterou
respondenti nevnimali jako problémovou oblastivilem niize byt ptimérny
vék obchodnich zastupcktery je z 60 % dodku 45 let (vice v otazce. 14).
Dale 10 % obchodnich zastupenima zavislost na jedné organizaci jako svoiji
vyhodu a 7,5 % respondérpovaZuje za vyhodné jiné inebdreni.

Graf 3: Vyhody prace obchodniho zastupce

Co povazujete za vyhody prace OZ (v %)

0
m VVySe mzdy zavisla na vykonu m Nulovy piijem v dolg nemoci  m NiZ8i odngna
m Casova flexibilita prace m Zavislost na jedné organizaci m Jiné
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10)Co povazujete za nevyhody prace obchodniho zas?upce

Daiiova povinnost zagstnand je sice vy3si nez u OSY presto v pipads
volby se mnoha atamim vyplati byt radji zamgstnancem nez OS¥a to plati
piedevSim u nizSichigmu.

Zamgstnanci jsou zvykli na mnohé jistoty, které QSKemaiji:

« V dob nemoci jsou OS¥ prvni 3 tydny nemoci bez pé&xy zangstnanci maji
narok na nahradu mzdy od 4. dne pracovni neschtpnos

. OSVWC nema narok na oewné, zansstnanci ano.

- Nemocenskou (od 22. dne nemoci) maji RvOS\VC rovnéz vyrazr nizsi, nez
zanestnanci, a to pouze zargupokladu, Ze si ji dobrovainplati. Platba
dobrovolného nemocenského pgajist neni ve vyp&tech zohledéna, protoze
dobrovolné nemocenské pofist plati velmi méalo OS¥. Tak dlouhou
nemocnost si neaize wtsina OS\C dovolit.

- Pracovni ochrana zastnand je vysoka (maji narok na odstupné, proplaceni
dovolené, vypo¥dni Ihitu), OSW zadnou takovou ochranu nemaji, pokud neni
upravenou smluvni dohodou mezi zadavatelem pré&@8\A.

Diky niz§im odvodm na socialni pojighi (chybi odvody zagstnavatele):

. OSVC maji vzhledem k niz§im odvach vyraz@ nizsi dichody nez
zamgstnanci, oitetinu a vice (Finance.cz, 2013).

55 % respondefit uvedlo, Zze povazuji za svoji nevyhodasovou
flexibilitu. Tato hodnota poukazuje na rozdilnosisipji obchodnich zastufc
organizace, kde polovina uvedla v otazce9, Ze obchodni zastupci povazuji
casovou flexibilitu za vyhodny prvek své prace. 30 résponderit neni
spokojeno s praci na zivnostensky list, povazujanmmst Zivnostenského listu
za svoji nevyhodu. 12,5 % obchodnich zasiymmukazuje na zavislost vyse své
mzdy na odvedeném vykonu, coZ povazuje za svojiymeiu. 20 %
responderit povazuje za nevyhodné nulovyijpm v dolE nemoci a 25 %
responderit neni spokojeno se zavislosti na jedné organidaco dotdzanych

povaZzuje jiné okolnosti za nevyhodné.
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Graf 4: Nevyhody prace obchodniho zastupce

Co povazujete za nevyhody prace OZ (v %)

M Prace na Zivnostensky list W VySe mzdy zavisla na vykonu  ® Nulovy pfijem v dobé nemoci

m Casova flexibilita prace M Zavislost na jedné organizaci mJiné

11)Vykonéavéte svoji obchodriinnost na zaklatiplné moci?

Na zéklad dotaznikového S@ini bylo zjiS¢éno, Ze 100 % obchodnich
zastupé vykonava svoji obchodriinnost na zaklatlzmocréni prostednictvim
plné moci.

12)0 jaky obor podnikani se jedna?

100 % dotdzanych obchodnich zéastupavedlo, Ze jejich oborem
podnikani je sektor finamich sluzeb, 12,5 % uvedlo, Ze podnikaji
v poji&ovacim sektoru sluzeb a 12,5 % obchodnich zastupédi, Ze podnikaji

Vv jiném oboru sluzeb.
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Graf 5: Obor podnikani

O jaky obor podnikani se jedna (v %)

m Finartni sektor m Poji¥ovaci sektor = Jiné

13)Jakeho jste pohlavi?

Necelé 2/3 dotazanych obchodnich zasiujgou muZi. Zeny jsou
zastoupeny na obchodnich pozicich z 27,5 %.

14)Kolik je Vam let?

V grafu ¢. 6 je znazoréno, jaké je w¥kové rozvrzeni obchodnich

zastupé. 60 % z nich je ve &u 31 — 45 let, a tim ma tatatkova skupina
nejwtsi podil. 17,5 % respondénje ve ¥ku do 30 let, 15 % obchodnich
zastup@ dosahovalo v dab dotaznikového S&ni Wwku mezi 46 -50 lety.
Zbyvajicich 7,5 % dotazanych je véku nad 51 let.
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Graf 6: \Bkova struktura

Kolik je Vam let?

mD0 30 m31-45let m46-50 let m51 a vice

15)Jaké je VaSe nejvySSi dosaZzenédlenai?

Obchodni zastupci, ke dosahli vysokoskolského wvddni, tvdili
nejpaietrejSi dotazovanou skupinu responder@elkem bylo 19 vysokoSkolsky
vzcklanych obchodnich zastupc coZz @edstavuje 47,5% skupinu. Druhou
nejsilngjSi skupinou byli sedoSkolsky vzélani respondenti, ki zaujimali 35
% ze vSech dotazovanych respondent7,5 % obchodnich zastupoak

dosahlo vzdliani na Vyssi odborné skole.

Graf 7: Dosazené \&ani

Jaké je VaSe nejvysSi dosazené édni (v %)

00

mZS mSOU =SS mVOS mVS
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16)Jak vnimate nastaveni odiny s vazbou na dosazeny vykon?

Mezi dotazovanymi respondentyepladal nazor, Ze nastaveni aghm
za dosazeny vykon je mot&a. Tento nazor sdilelo celkem 87,5 %
responderit. 67,5 % obchodnich zastupearoven povazuje praci obchodniho
zastupce za stresujici. 30 % dotdzanych pak uvemlopdndna zavisla na

vykonu je demotivujici.

Graf 8: Vnimani odrny za vykon

Jak vnimate nastaveni odrény s vazbou na dosazeny
vykon (v %)

7,5

= Motivagni = Stresujici = Demotivujici = Jiné

17)Jsou so&asti Vasi smlouvydaké garanceifjmu?

100 % obchodnich zastupavedlo, Ze jejich smlouva obsahujeité
garance fijmu. Respondenti uvedli jako fixni sloZzku o&my nag. odnenu za

exKkluzivitu ¢i monitoring trhu.

18)Jsou prava a povinnosti ze smlouvy o obchodninoeashni Vami vnimana jako
piisna?
Odpowdi dotazovanych ukazuji, jak je vnimany koncept wsmi

platformy mezi obchodnim zastupcem a organizaéi 88sponderituvedlo, Ze
vnima smluvni podobu obchodniho vztahu jakiisqou v oblasti prav a
povinnosti obchodniho zastupce. Naopak 20 % obdbhbdrastupt si mysli, Ze

smlouva o obchodnim zastoupetispa neni.
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19)Jsou povinnosti obchodniho zéstupce ve smyslu Ziemského zakona
srozumitelné?

60 % obchodnich zastupcvnima povinnosti plynouci z poZaddaivk
Zivnostenského zakona za srozumitelné, 40 % respdnchak uvedlo, Ze
povinnosti  plynouci z pravni normy uvedené v Ziweoském zakah
srozumitelné nejsou.

20)Citite se byt satasti organizace, pro kterou pracujete na zéks$adouvy o
obchodnim zastoupeni?

Z grafu¢. 9 je patrné, Ze 42,5 % obchodnich zasiwggciti byt sotasti
organizace, se kterou maji utemou smlouvu o obchodnim zastoupeni a
zastavaji nazor, Ze jim nezalezi, na zakla#té smlouvy pro spotaost pracuiji.

25 % dotazanych se pak citi byt &asti organizace, nicmé&meni jim lhostejné,
na zaklad jaké smlouvy pracuji. 25 % se neciti byt &&sti organizace, protoze
pracuji jako OS¥ a 7,5 % ma jiny nazor na formulovanou otazku
z dotaznikového Seni.

Graf 9: Obchodni zastupce jako &ast organizace

Citite se byt sowasti organizace, pro kterou pracujete na
zakladé smlouvy o0 OZ? (v %)

m Jsem sotésti organizace, je mi
jedno na zaklatljaké smlouvy
pracuiji

m Jsem sotasti organizace, neni mi
vSak jedno, na zakladaké smlouvy
pracuji

Necitim se byt satasti organizace,
protoZe pracuji jako OSY

mJiné
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21)Je pro Vas narma evidence uhrad socialniho a zdravotniho goijigako
OSVC?

72,5 % dotazovanych obchodnich zastugmvazuje evidenci uhrad
socialniho a zdravotniho poj$ii za nenarné. Naopak 27,5 % respondént

zastava nazor, Ze je evidence Uhrad socidlnihoaaiiho poji&ni nar@na.

22)Jste dastniky penzijnihoifpojisténi, tedy myslite na sy dachod?

V dotaznikovém Sétni bylo zjiSéno, Zze 37,5 % obchodnich zasttipc
nepati mezi &astniky penzijniho ipojisteni. DalSich 17,5 % respondémak
pati mezi aktivni poji&tnce penzijniho fpojisténi a 25 % obchodnich zastuipc
0 penzijnim pipojisténi uvazuje v budoucnu. 20 % obchodnich zastupc

neuvazuje o penzijnim poj&ti vibec.

Graf 10: Penzijni fipojisteni

Jste (Bastniky penzijniho péipojisténi? (v %)

mANO =NE UvaZzuji o pojiséni v budoucnu m Neuvazuiji o pojistni v budoucnu

23)Jste srozurni s daovou evidenci, terminy pro slavé @iznani a s administraci
darg?
Na dotaz, zda jsou obchodni zastupci sromins daiovou evidenci,

platnymi terminy a s celkovou administraci #amdpowdélo 87,5 %
dotazovanych, Ze ano. 12,5 % responileastava nazor, Ze nemaji pdemi o

daioveé evidenci, terminech a celkové administraciédan
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24)Méte daoveho poradce?
Z nize uvedeného grafu je patrné, Zeéade&ho poradce vyuziva 75 %

dotazovanych obchodnich zastp@5 % w@&astniki potvrdilo, Ze nevyuziva

sluzeb daovych poradt

25)Pokud mate na vyin, rozhodnete se pro z&sinanecky pracovni pam nebo
pro OS\C?

60 % dotazovanych obchodnich zastupgreferuje zamstnanecky
pomsr pred praci jako OSW. 17,5 % respondeitrackji upiednostni praci
osoby samostatnvydélecné ¢inné ged zandstnaneckym pracovnim panem.
20 % dotazovanych uvedlo, Ze jim nezalezi na toda, jBou zarstnancici

OSVC. Nepatrn&ast respondeft(2,5 %) nema jasny postoj k této otazce a voli

jako odpo¥d’ jinou variantu.

Graf 11: Zanistnanecky po®r nebo OS¢

Rozhodl byste se pro zaréstngnecky pracovni ponér nebo
pro OSVC? (v %)

2,5

m Preferuji zanistnanecky pracovni pam m Preferuji préci jako OS¥

Je mi jedno, na z&kldgakého vztahu pracuji = Jiné

26)Citite se byt vice nezéavisli veéor rozhodovani jako OS8?

Obchodni zastupci se citi byt vice svobodni v rdekéni, pokud jsou
OSVC, a to celkem ze 42,5 % dotazovanych. Jejich peefdrje nakladani se
svym ¢asem, coZ povazuji za faktor svobody. 27,5 % detazgch obchodnich

zastupd neciti v konceptu prace jako O8Wice nezavislosti, naopak zastavaji
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nazor, Ze museji vice pracovat pro dosazeni vy3&ijrau. 30 % obchodnich
zastup@ neciti Zadny rozdil v oblasti zvy3enéi, snizené miry svobody
s ohledem na OSV/,

Graf 12: Svobodné rozhodovani

Citite se vice svobodni ve€ei rozhodovani jako
OSVC (v %)

5 ANO jsem ,panem" svéhdasu
m NE proto, abych m# vysSi gjem musim vice pracovat
Necitim zadny rozdil mezi zastnaneckym pogrem a praci OS¥

27)PovaZzujete praci obchodniho zastupce za perspéktivn

70 % respondeftpovazuje praci obchodniho zastupce za perspektivni
Naopak 30 % dotazovanycthimpéSi¢innost obchodniho z&stupce mnoho stresu a

tuto pozici vnimaji bez&tSi budouci perspektivy pro jejich osobu.

28)Vasi obchodni partitemaji vyhrady k tomu, Ze jste OSV
Za obchodni partnery obchodnich zastupou v leasingovém prasdi
povaZovani deatejednotlivych komodit. Z grafu uvedeného nizZe tejmé, zZe
obchodni partn& obchodnich zastuficnepovazuiji jejich praci na bazi O8V
za nepijatelnou a nemaji k externimtizeni obchodni sitzadné vyhrady.
Celkem 62,5 % dotazovanych sdili tento postoj. 22 Sotazovanych uvedlo, Ze
jejich obchodnim partn@m nezéleZi na tom, zda jsou O8\i zamgstnanci
spole&nosti a 15 % dotazovanych obchodnich zastupeedlo, Ze jejich

obchodni partniémaji vyhrady k tomu, Ze pracuji jako O8V
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Graf 13: Akceptace modelu OS\bbchodnimi partnery

Maji Vasi obchodni partnefi vyhrady, Ze jste OS\C
(v %)

EANO mNE #®Jejimtojedno
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9 Syntéza poznatk a navrh reseni

V praktické c¢asti byly porovnavany ifjmy avydaje u modelu interniho
a externihofizeni obchodnich zastupa zkoumaného podniku. Jedné setionost
obchodniho zéastupce — z&stnance a obchodniho zastupce — OSKazdy obchodni
koncept ma sva specifika v podopevre danych pijmovych a vydajovych polozek,
které tvdi mzdu obchodniho zastupce na jedné 8teana stratidruhé tvei naklad pro
firmu. Vypocty byly kalkulovany na résicni a r@&ni bazi a zkouméanim bylo potvrzeno,
Ze struktura naklad je u obou pracovnich koncéptozdilna. Jinak jsou tweny
néaklady na zagstnance spot@osti a jinak jsou tvi@ny naklady za OSV. Spolé&nost
UniCredit Leasing CZ a.srigtoupila ke zminé fizeni obchodni sitv doke ekonomické
krize. Je tedyiejmé, Ze hlavnim cilem je nastavit optimalni stakladi distribueni
sit, mezi kteréfadime prav naklady spojené s odimou za obchodnéinnost pro
obchodni zastupce. Mezi dalSi stanovené cile &po$ti patilo nastaveni
progresivniho motiveniho systému, jehoz udlohou bylo navySeni objemudgje
finantnich produkli a zvySené zainteresovani obchodnich zastupe vazls na
dosazeny obchodni vykon. Zkoumanim bylo 2jist Ze obchodni zastupce, ktery
vykonava obchodndinnost jako zaréstnanec spotmosti, je odminén hrubou mzdou,
ze které hradi socialni a zdravotni pe@jsta po od&eni veSkerych nakladovych
polozek,cini ¢istd mzda OZ u uvedenéhdipadu 26 472 K Dale bylo zjistno, jaké
naklady generuje organizace na Zatnance, obchodniho zastupce, ktery pobira hrubou
mzdu ve vysSi 40 000 K Zjisttné vysledky poskytly iehled informaci, které
znazotuji oblast pijma a vydaji obchodniho zastupce pracujiciho jako @SWlezi
piijmové oblasti byly zahrnuty garantované vy&gjnuu, které tvai tii zakladni oblasti
a jsou definovany jako odina za exkluzivitu, odéma za reklamntinnost a odréna za
propagaci produki Mezi vydaje obchodniho zastupce ipanaklady spojené
s telefonem, automobilem, PHM, naklady jako jsou NTB a SW. Dale musi obchodni
zéstupce uhradit povinné polozky, jako je zdravatsbcialni poji&ni a zalohy na da
z piijmu, pripadré naklady za dgové poradenstvi acétnictvi. Cisty piijem v modelaci
obchodniho zastupce byl na urovni 32 527. Klaklady obchodniho zastupce, které
nebylo mozné finain¢ kvantifikovat, jako naplklad naklady spojené s pracovni
neschopnosti¢i dovolenou, jsou naklady, které vytefi zn&nou miru nejistoty
obchodniho zéastupce pracujicicho jako @S\Bpecifikace dchto néaklad je zn&ng

individualni a jejich negativa jsou zngima v ramci dotaznikového gemi v otazce
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¢. 10. Vystupem analyzy néklad organizace z pohledu obchodnich zasiupc
pracujicich jako OS¥ je popis a pehled oblasti néklad organizace, ktera
0 obchodnim zastoupeni. Mezi naklady organizacei paedevSim oblast fixni,
garantované odémy, ktera pokryva oblast odimy za exkluzivitu, odrény za reklamni
¢innost a oblast za monitoring trhu a propagaci pkoid Celkové naklady organizace
na obchodniho zastupce, ktery spolupracuje na d&kknlouvy o obchodnim
zastoupeni, byly ve vysi 67 77&K

Déle byla zkoumana a porovnana obla&jmp obchodniho zastupce, ktery
pracuje jako zagstnanec organizace a oblast jefiignpi. Vysledkem porovnaniipmu
obchodnich zastupcje vypaiet cisté mzdy, kterd byla u obchodniho zastupce -
zanestnance ve vysi 26 472¢Ka obchodniho zastupce, ktery je osobou samdstatn
vydéle¢né ¢innou, byla vysecistého pijmu 32 527 K. Je %ejmé, Ze zawstnanec
vygeneroval proti OS¥ ¢isty pijem o cca 6 000 K niz8i. Celkovy pijem je ku
prosgchu OS\C. Zkoumanim bylo potvrzeno, Ze z pohledu obchodri&stupce -
OSVC, je v oblasti pijma koncept obchodniho vztahu mezi obchodni organizaci
obchodnim zastupcem pro zastupce vyhodna, tesbepsSim v oblasti vySe dosazenych
piijmu, které jsou u zkoumaného zastupce o cca 72 @@otae vysSi. Porovnanim
nakladi spojenych s obchodnim zastupcem - &ftmancem organizace na jedné stran
a na druhé strans obchodnim zastupcem O8\bylo zjiseno, Ze celkové naklady na
zanestnance byly na Urovni 85 42& 4 jsou proti naklaiim, které organizace eviduje
u OSW partnefi (67 770 K) vy3si. Organizace jpad obchodniho zastupce, ktery
ma se spolmosti uzavenou smlouvu o obchodnim zastoupeni generuje usporu
nakladi, a to ve vysi 17 656 Kmesicné na jednoho obchodniho zastupce. Na z&klad
porovnani nakladovych ukazaiebblasti distribdni si€¢ zkoumaného podniku ¢si
tvorena OZ) bylo potvrzeno, Ze ukazatel Uspory ndklab obchodni organizaci je
jednim z dlezitych motiv&nich aspekt iniciace znény tizeni obchodni sitpodniku a
bylo potvrzeno, Ze pro zkoumany podnik ma Uspor&ladd znany dopad do
celkového hospodani firmy. Ekonomické vlivy jsou nejzasaggim divodem pro
zavedeni externi obchodni &it DalSim  pozitivnim  vlvem se stdva snizena
administrativni narénost a snizeni potencialnéaini chybovosti mzdové agendy, nap
socialni, zdravotni poji&hi a zalohy na daz @ijmu aj. Natizeni externi obchodni &it
pusobi i legislativni vliv, kdy na zakl@ddbchodniho zakonikuime byt pracovni vztah

ukonien bez vypowdni Ihity, pokud neni ve Smlogv o obchodnim zastoupeni
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stanoveno jinak. TudiZz je jednodusSi ukbrspolupraci s obchodnim zastupcem
pasobicim jako OSY.

Na zaklad dotaznikového S&ni Ize vyhodnotit, Ze vice jakidetou zkuSenost
s ¢innosti obchodniho zastupce ma vice jak 55 % detagah obchodnich zastujpc
Zarovei bylo Setenim zjis¢éno, Ze 87,5 % obchodnich zasttpod uzavenou smlouvu
o obchodnim zastoupeni. Stejného procenta, tedydip®7,5 %, je dosazeno v oblasti
délky smluvniho vztahu mezi obchodnim zastupcempealesosti. Smlouvy jsou
uzawené na dobu netitou. Ostatni obchodni zastupci ugglv smlouvu na dobu
uréitou. Dale bylo zji&no, Ze 100 % obchodnich zastagaracuje pro spotaost jako
vyhradni obchodni zéastupce na bazi smluvniho vztamlouvy o obchodnim
zastoupeni. Dale byla zkoumana vyhodnost prace azicipobchodniho zastupce -
OSVC, kde 85 % dotazovanych shledalo za vyhodné moiwisnéni vySe své mzdy
s ohledem na dosaZeny obchodni vykon. 50% obchodrdstupg dale uvedlo, Ze
shledavaji za vyhodnécasovou flexibilitu, tedy aktivni tizeni své préce.
V dotaznikovém Sétni odpovidalo na dotazy 72,5 % mu80 % obchodnich zastupc
bylo ve wku 31 - 45 let a pouze 7,5 % obchodnich zasiupgo starSich 51 let.
Obchodnich zastupc kteri dosahli vysokosSkolského vddni se dotaznikového gemi
Gcastnilo 47,5 %. $edoskolsky vzélanych bylo 35 %. 87,5 % dotazovanych OZ
povazuje odrnu za dosazeny vykon jako motéva faktor, nicmén zarove 67,5 %
responderit pripousti tuto skuténost za stresujici. Pro 30 % obchodnich zastyec
forma odmny ve vztahu kdosazenému vykonu demotivujici. Zlegika
dotaznikového Sg&ni bylo zjiséno, Ze 42,5 % obchodnich zasttse citi byt sotésti
organizace, se kterou maji utanou smlouvu o obchodnim zastoupeni bez ohledu na
tom, na zaklagl jaké smlouvy se spalrosti spolupracuji. 25 % dotazanych se neciti
souwasti organizace a 25 % dotazanych se citéagiliorganizace, nicmé&nim neni
lhostejné, na zakl&djakého smluvniho vztahu je navazana spolupraceu@énim
bylo dale zji&no, zda obchodni zastupci jsou sroZaims daiovou evidenci, terminy
pro daiova giznani, s administraci darti zda vyuzivaji sluzeb davého poradce.
Zkoumana spolmost neposkytuje pro obchodni zastupce sluzby asbbdaového
poradenstvi. Obchodni z&stupce si Zaj& odbornika v této oblasti sdm. Vystupem pak
bylo zjiS&ni, ze 87,5 % dotazovanych rozumiideé spra¥ a daiové agend a naopak
12,5 % obchodnich zastupgrtiznava, Zze nemaji o davé evidenci, terminech a
administrace danpowdomi. Disledkem tohoto zjighi mize byt skuténost, ze 75 %

obchodnich z&stugcvyuZivaji sluzeb deoveho poradce. Zcela podstatnym #jisn
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bylo, Ze 60 % dotazovanych obchodnich zastupeferuje zamstnanecky pracovni
pomér pred praci na OS¥. Podnikatelsky koncept igdnostni pouze 17,5 %
dotazanych. 42,5 % obchodnich zastupe citi byt vice nezavislitgdevsim v oblasti
rozhodovani a nakladani se svym voln§asem. 30% dotazovanych neciti Zzadny rozdil
v oblasti zvySené¢i snizené miry svobody a 27,5 % dotazovanych nedite
nezavislosti v konceptu OSY

Rizeni prostednictvim externi obchodni éineni tolik rozsahlé. Mnoho
leasingovych spotmosti spolupracuje se svymi obchodnimi zastupcizaklad
pracovre pravniho vztahu. Obchodni z&stupce se citi &8i inartni jistog jako
zamestnanec. Pokud by se vyrovnaly rozdily meziroh koncepty v oblasti vySe fixni
a vykonnoveé (provizni) slozkytpmu, mohlo by dojit ke zvySenému qio obchodnich
zastupd, ktei by ugrednostnili spolupraci jako OSV Zkoumanim jsme zjistili, ze
70 % respondefit povaZzuje praci obchodniho zastupce za perspekti8@i %
obchodnich zastugmaopak za neperspektivni.

Spole&nost UCL po aktivaci zgny prechodutizeni vlastni obchodni 8itna
externi distribani kanal zngnila svétidici modely v oblasti stanoveni obchodnicli cil
a plani tak, aby novy obchodni model byl zcela kompatibi#nnovou obchodni
strategii, tzn. s novym smluvnim pretim, kdy obchodni zastupci pracuji pro
spole&nost na zaklatl smlouvy o obchodnim zastoupeni. Formigeni vykonu
obchodnich zastupcOSVWC jsou zcela odlidné od obchodnich zastupantstnand,
kde tizeni, monitorovani, planovani a vyhodnocovani e@rabchodnich zéstupc
v pracovig pravnim vztahu je podijmmym fizenim oblastniho manazera. ¥pact
obchodnich zastupcOS\WC je hlavnimtidicim prvkem samotny obchodni zastupce,
kterytidi, planuje a realizuje své obchodni aktivity s&ho uvazeni bezipmého vlivu
oblastniho manaZera. Oblastni manazér na z&atku nového obdobi (roktvrtleti,
mesic) atekavané obchodni vykony od konkrétniho obchodnifstupce a vzdy na
konci daného obdobi hodnoti dosazeni kvantitativnikazatael. Cestu, jak naplnit
dana obchodnic@kavani obchodni zastupce hleda primi&aam, sekundaénza &asti
oblastniho manazera. Hlavni motivaci obchodnistugpd je dosazeni takove ocimy,
ktera odpovida dosazenym obchodnim vykona reflektuje nasazeni, pili a snahu o
maximalizaci vykonu kazdého obchodniho z&stupce. nKstaveni korektniho
obchodniho vztahu mezi UCL a obchodnim zastupcemuzsl redistribuce
dodavatelského obchodniho portfolia UCL, které lasth systémovych obchodnich
partneti, dodavateél znamena pro obchodni zastupce jistou garancihstatdjemu
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financovani vychézejici z pravidelné poptavky odal@teli dopravni techniky. Timto
zpisobem UCL zajisti motivovany externi obchodni tyrktery ma snahu

o0 maximalizaci vytizeni obchodnichilgzitosti, které smluvni dodavatelé poskytuji.
DalSim zdrojem obchodnich fifezitosti pro obchodniho zastupce je obchodni
piilezitost, kterou sdm obchodni zastupce nalezndndlese fedevsim o klientské
portfolio Zivnostniki, drobnych firem, ale i #dnich a velkych obchodnich a vyrobnich
spolenosti, které realizuji investice ve svych sgalestech.

Je Zejmé, Ze zkoumanimiggmové oblasti OZ a nakladové oblasti zkoumaného
podniku v oblasti vydd@j za OZ bylo zji&no, Ze hlavni motivaci OZ pro praci
v konceptu OSY je oblast generovanych vy$sichijma. Z pohledu zkoumaného
podniku je hlavni oblasti motivace spoluprace gmxtsiti obchodnich zastupproto,

Ze podnik dosahuje efektivniltizeni naklad na obchodni sia to dosazenou usporou
nékladi na jednoho OZ a déle pak nastavenim progresivoihmeiovani OZ na
principu dosazenych obchodnich vyslédkedna se tedy o motiwrd@ model, ktery
garantuje vySi dosazené oémy v pgimém vztahu kvysSi dosazenych obchodnich
vysledki. Zkoumanim prosgédnictvim dotaznikového $eni bylo zjiSéno, Zze OZ si
uvédomuiji zvySeny obchodni tlak na dosazeni a&yplobchodnich vysledk ktery je
vyvazeny dosazenim vysSi oéimy. Dale je ¥ejmé, Ze ne vSichni OZ se citi v konceptu
spoluprace jako OSY komfortrs a radji preferuji pevny pracovni pom Zde jsou
patrna ukita rizika, kdy OZ mohou ¥ase zminit své vnimani v oblasti p@by
dosazeni vySSi mzdy a mohoucitauprednosiiovat jiné hodnoty, ndiklad délku
volného ¢asu. To by v budoucnu mohlo znamenat zvySeny z&emo ukorteni
spoluprace v konceptu OSV spoluprace, coz by fimeslo obchodni rizika v
oblasti udrzeni ramcovych obchodnich vitahdodavateli UCL. Z pohledu OZ je
koncept spoluprace jako O8\partnedt vniman jako mimiadre progresivni v oblasti
dosazené vySe odimy za odvedenou praci. Vidime systém jakoc¢mdamotivaini,
zéroven si vSak u¥domujeme rizika spojend nidklad s generovanim nizSich
obchodnich vysledka tedy i rizika spojena s nizSi mzdou, ktera nejgbdy odrazem
aktualni obchodni vykonnosti pouze jedince, alergaaizace. Ziskané obchodni
zkuSenosti OZ, ki¢ spolupracuji s UCL jako OSYV partnéi, jsou vnimany jako
vyrazreé perspektivni. Dvodem tohoto tvrzeni je ziskand znalost OZ v oblast
legislativnich procesa narok na agendu spojenou s podnikatelskymi aktivitandleD
pak schopnost nabyta v obla#tieni efektivity svého pracovnihi@su a v neposledni

fad® zvySeni obchodnich a znalostnich kompetenci O kiskaji v této oblasti nové
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zkuSenosti. Externi obchodnit’ sdbchodnich zastupcse staletastgji objevuje v celé
fad® odwtvi, jako napiklad ve stavebnim sektoru, potravisiém, tak i ve finafnim,

jehoz sodasti je spolénost UCL.
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10 Zawer

Zawrem pedkladané diplomové prace je souhrnné zhodnocerdeptuiizeni
obchodnich zastupios oblasti OS\W spoluprace vybraného podniku UniCredit Leasing
CZa.s.

Sledovana spoteost se obchodnuplaiiuje v sektoru finagnich sluzeb a jeji
obchodni aktivity jsou primanzajiseny spolupraci s externi siti obchodnich zastupc
ktefi v sowasné dob spolupracuji s UCL na principu O$Vspoluprace. U zkoumané
spole&nosti bylo zjis€no, Ze aktuaky platny obchodni model spoluprace s externi
obchodni siti pinasi pro samotnou obchodni sgwlest znéné vyhody a to f@devsim
v oblastifizeni naklad distribwni sig, tedy v oblastifizeni vydaj UCL za distribuci
finanénich produki. Organizace vifipacd obchodniho zastupce, ktery ma se
spole&nosti uzaienou smlouvu o obchodnim zastoupeni generuje Uspkiadi, a to
ve vySi 17 656 K mésicné oproti obchodnimu zastupci, ktery byl kmenovym
zanestnancem spotmosti. V gipads, kdy spolénost pro své obchodni aktivity
vyuziva sf obchodnich zastupcto znamend Usporu nékiade vysi rekolika miliona
korun rané. Jedna se o progresivni modéteni obchodni sit z pohledutizeni
nakladi, ktery je kalkulovan na principu plovouci oéimy pro OZ, tzn. odriny, ktera
je zavislad na dosazeném obchodnim vysledku kazddéistupce. Z pohledufipmu
obchodniho zastupce se jedna o model obchodni ok, ktery p dosazeni
stanovenych obchodnich ikajisti OZ generovani vyssi odny, ktera je zavisla na
objemu, tedy na vykonu kazdého OZ.

Zkoumanim bylo zji$no, Ze obchodni zastupce, ktery vykonava obchodni
¢innost jako zarmgstnanec spotmosti, je odminén hrubou mzdou, ze které hradi
socialni a zdravotni poji&i a po odéteni veSkerych nakladovych polozZekni cista
mzda OZ u uvedenéhaipadu 26 472 K a u obchodniho zastupce, ktery je osobou
samostaté vydélecné ¢innou byla vysSecistého gijmu 32 527 K. Je #ejmé, Ze
zamgstnanec vygeneroval proti O8Veisty prijem o cca 6 000 K nizsi. Celkovy
piijem je ku prosgchu OS\C. Bylo potvrzeno, Ze z pohledu obchodniho zastupce
OSVC, je v oblasti pijma koncept obchodniho vztahu mezi obchodni organizaci
obchodnim zastupcem pro OZ vyhodny, tedgdevSim v oblasti vySe dosazenych
piijmu, které jsou v danémripact o cca 72 000 Krocné vySSi. Pro Gely diplomové
prace byly pouzity gmeérné hodnoty fjma obchodnich zastupa je tedy ejmé, ze

i v oblasti gijmu jsou zn&né diference mezi obchodnimi zastupci s ohledem na
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dosaZenou obchodni vykonnost a tedy rozdilnoupiynu. Vice jak 55 % obchodnich
zastupd ma s praci na pozici obchodni zastupce dlouholetagenost. Obchodni
zastupci pracuji pro spaleost jako vyhradni obchodni zastupci na bazi smhon
vztahu smlouvy o obchodnim zastoupeni a nemohocopah pro jinou organizaci,
kterd misobi ve stejném oboru podnikani. 85 % obchodnicitup& shledalo za
vyhodné moZnost ovlivmi vySe své mzdy s ohledem na dosazeny obchodoinvya
zaklad dotaznikového S&ni uvedlo 50% obchodnich zastip@e shledavaji za
vyhodnécasovou flexibilitu, tedy aktivnifizeni své prace. Na pozici obchodni zastupce
pracuje v UCL 72,5 % muiz 60 % dotazovanych obchodnich zastupglo ve ¥ku 31

- 45 let a pouze 7,5 % obchodnich zastugmylo starSich 51 let. Procento
vysokoskolsky vzélanych lidi dosahlo hodnoty 47,5 % i&loSkolsky vzélanych bylo

35 %. Lze pedpokladat, ze pet vysokoskolsky vzilanych obchodnich zastupbude
stoupat, jelikoz mezi podminky spoluprace je nyyidadovano vyssii vysokoskolské
vzklani. 87,5 % dotazovanych OZ povaZuje &édm za dosazeny vykon jako
motivatni faktor, nicmén zaroves 67,5 % obchodnich zastupcpripousti tuto
skute&nost za stresujici. Pro 30 % obchodnich zastypcforma odminy ve vztahu

k dosazenému vykonu demotivujici. 42,5 % obchodai@$tupé se citi byt sotasti
organizace, se kterou maji utamou smlouvu o obchodnim zastoupeni bez ohledu na
tom, na zaklagl jaké smlouvy se spalaosti spolupracuji. 25 % OZ se neciti &sii
organizace a 25 % OZ se citi gasti organizace, nicmé&rjim neni lhostejné, na
z&kladt jakého smluvniho vztahu je navazana spolupracdstBmym zji&nim bylo,

Ze 60 % obchodnich zastuppreferuje zarstnanecky pracovni paimpied praci na
OSVC. Podnikatelsky koncept gdnostni pouze 17,5 % obchodnich zastupc
Obchodni zastupce se citi vétsi finartni jisto# jako zamdstnanec. Pokud by se
vyrovnaly rozdily mezi okma koncepty v oblasti vySe fixni a vykonnoveé (pzow)
sloZzky @ijmu, mohlo by dojit ke zvySenému ¢to obchodnich zastupc ktefi by
uptednostnili spolupraci jako OSV 42,5 % obchodnich zastupse citi byt vice
svobodnym pedevSim v oblasti rozhodovani a nakladani se svginymn c¢asem.
Zkoumanim bylo zji&no, Zze 70 % OZ povazuje praci obchodniho zastupre z
perspektivni, 30 % obchodnich zastiup@aopak za neperspektivni. Na externi obchodni
sit’ pasobi gedevsim ekonomické vlivy zidodu sniZzeni nakladna obchodni zastupce.
DalSi vlivy se tykaji nap snizené administrativni n&rwsti, snizeni &etni chybovosti
nebo legislativni vliv v fipact ukonieni vztahu s obchodnim zastupcem, pokud neni ve

smluvni dokumentaci stanoveno jinak, nez v Obchodrékoniku.
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Souhrnné hodnoceni oblastiijmt obchodnich zéstupicjako zamgstnané
spolenosti a hodnoceniifima obchodnich zastupgako OS\C partnedt ukazalo, Ze
spoluprace jako OSV piinasi vyssi fijmy pro OZ. Spolgnosti UniCredit Leasing CZ
a.s. koncept externi obchodni¢gitinasi zn&nou usporu naklada dale pak zaji%ije
plovouci vydajovou strategii, kterd je odrazem desgch obchodnich vysletlk
Celkow je koncept externi distrildni si€ hodnocen jako oboustrahnyhodny, tedy
vyhodny jak pro obchodni zastupce, tak pro zkoun@aognik. Rizikovou oblasti pro
obchodniho zastupce pakife byt gedevSim schopnost dosazenékavaného fjimu
v dok®, kdy se obchodnimu zastupci dlouho&oheddi, pripadré v doke, kdy
ekonomika z pohledu napklesajiciho HDP dosahuje nizSi vykonnosti. Tedynin
podpdena poptavka po investicich a nakupech. Rizikovdasti pro zkoumany podnik
muze byt rozhodnuti obchodnich zastupr ugrednostini volnéhocasu ped vysSSimi
piijmy a jejich mozné ukareni spoluprace s UCL a dale jejich preference
zamestnaneckého potnu. Celkow je koncept hodnocen za progresimerspektivni,
ktery odpovida modernim obchodnim trénqg které se objevuji v cel@ad® odwtvi.
Pro zkoumany podnik i obchodni zastupce vyplyva odafeni, aby v aktuakh
nastaveném obchodnim vztahu pdéknaali a vzajema profitovali na nastaveném
smluvnim vztahu. Jedna se o obchodni vztah mezi 2@OBCL, ktery profituje
z optimalniho nastaveni motia progrese fijma obchodnich zastupjica motivani
optimalizace nakladorganizace.

K rozSiujicimu se potencialu pozice obchodniho zastupegterni obchodni
siti lze fici, Ze tento potencial je velmi nizky. Spitest UniCredit Leasing CZ a.s.
pristoupila ke vzniku externi obchodniési divodu rozsahlé ekonomické kriz&émz
se snazila o redukci nakiadV sowasné dob zaziva s¥tova ekonomika vzestup a
tudiz se nefedpoklada, Ze by se k takto rewiim znenam gridali i dalSi spolénosti

¢i obory.
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Summary

This thesis in the first part deals with the worksales representatives. In the
second part is presented the company UniCreditihg@a3Z, in which it analyzedis by
work management control of sales representativaaployees and the representatives
of the self-employed. The thesis compares two nsodmhlk sales representative, and
external and internal management sales representdihesis has also focused on the
analysis of the income and expenses of dealersthibatompany must work to make
sales representative. In a questionnaire survéytiser found, as a sales representative
working as self-employed sales representative, déws ghe cooperation with the
companies of UCL and what risks are associated itviithe conclusion is evaluated the
situation researched the company and suggestednmeeondations to improve the
management of business performance data and atktgonine whether the position of
sales representative, which is controlled by extérnhas the potential and prospects

in the future.

Keywords: sales representative, types of sales represesgatitasks sales

representatives, management of sales repres&a#atjuestionnaire survey
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11 Prilohy

Prilohac. 1: Dotaznik pro obchodni zastupce

Vazeni,

jsem studentem Jikieské univerzity \Ceskych Budjovicich a v sotiasné dob pracuiji

na diplomové praci s ndzvem Obchodni zastupce —¢aSay stav a perspektiva.
Obracim se na Vas s zadosti o vypintohoto 10 - minutového dotazniku. Vystupem
bude navrh naifpadnou zminu smluvniho konceptu mezi obchodnim zastupcem a
spolenosti. Velice dkuji za Vasi pomoc.

1) Jak dlouhou mate zkuSenost s pracovni pozici obdle@stupce?
Do 1roku
e 1-5let
« Sletavice

2) Jaky smluvni koncept méate uzaway s organizaci?
» Dohoda o provedeni prace
* Smlouva o obchodnim zastoupeni
* Mandatni smlouva

3) Délka platnosti smlouvy?
* Na dobu uitou
* Na dobu neuitou

4) Jaké je dalka vypadni Ihaty VaSi smlouvy?
1 mesic
e 2 nesice
3 mesice a déle

5) O jaky format obchodni smlouvy se jedna?
* Vyhradni obchodni zastoupeni
» Nevyhradni obchodni zastoupeni

6) Je mozné vykonavatnnost obchodniho zastupce pro ostatni fyzické a
pravnické osoby ve stejném oboru?
* Ano
* NE
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7) Je mozné vykonavatnnost obchodniho zastupce pro ostatni fyzické a
pravnické osoby ve odliSném oboru?
* Ano
« NE
8) Podle jakého pravniha@dpisu seidi cinnost obchodniho zastupce?
 Zivnostensky zakon
e Obchodni zakonik
e Zakonik prace
« Jiné

9) Co povaZzujete za vyhody prace obchodniho zastupce?
* VySe mzdy zavisla na vykonu
* Nulovy piijem v do& nemoci
* NizSi odnéna
« Casova flexibilita prace
e ZAvislost na jedné organizaci
e Jiné

10)Co povazujete za nevyhody prace obchodniho za2upce
* Prace na Zivnostensky list
* VySe mzdy zavisla na vykonu
* Nulovy piijem v dol& nemoci
« Casova flexibilita prace
e ZAvislost na jedné organizaci
« Jiné

11)Vykonéavéte svoji obchodginnost na zaklatlplné moci?
« ANO
* NE

12)0O jaky obor podnikani se jedna?
* Finartni sektor
* Poji&¥ovaci sektor

e Jiné
13)Jste

¢ Muz

e Zena

14)Kolik je Vam let

e Do30

e 31-45 let
e 46 -50 let
« 51 avice
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15)Jaké je VaSe nejvySSi dosazenésianmi?

+ ZS
« SOU
+ SS
+ VOS
+ VS
16)Jak vniméte nastaveni odny s vazbou na dosazeny vykon?
* Motivacni
e Stresujici
» Demotivujici
« Jiné

17)Jsou so&asti Vasi smlouvydaké garanceifjmu?
« ANO
« NE

18)Jsou prava a povinnosti ze smlouvy o obchodninmoaasini Vami vnimana jako

piisna?
« ANO
* NE

19)Jsou povinnosti obchodniho zastupce ve smyslu Ziemského zakona
srozumitelné?
« ANO
« NE

20)Citite se byt satasti organizace, pro kterou pracujete na zéksadouvy o
obchodnim zastoupeni?

» Jsem sotasti organizace, je mi jedno na zaklgké smlouvy pracuiji

* Jsem sotasti organizace, neni mi vSak jedno, na zékjake smlouvy
pracuji

» Necitim se byt sai#sti organizace, protoZze pracuji jako @SV

o Jiné

21)Je pro Vas natma evidence Uhrad socialniho a zdravotniho goijigako
OS\VC?
« ANO
* NE

22)Jste dastniky penzijnihofifpojisteni, tedy myslite na sy dachod?
« ANO
* NE
» Uvazuji o pojiséni v budoucnu
* NeuvaZuiji o poji&ni v budoucnu
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23)Jste srozurni s daovou evidenci, terminy pro slavé @iznani a s administraci
dare?
« ANO
« NE

24)Mate daového poradce?
« ANO
* NE

25)Pokud mate na vyio, rozhodnete se pro z&stnanecky pracovni pam nebo
pro OS\C?
» Preferuji zamstnanecky pracovni pam
 Preferuji praci jako OS¥
» Je mijedno, na zaklagakého vztahu pracuiji
o Jiné

26)Citite se byt vice svobodni véor rozhodovani jako OSV?
* ANO jsem ,panem* svéhdasu
* NE proto, abych m# vySSi @ijem musim vice pracovat
» Necitim Zadny rozdil mezi zastnaneckym pogtem a praci OS¥

27)PovaZujete praci obchodniho zastupce za perspéktivn
* ANO - vidim v ni velkou perspektivu
* NE - jedna se o natnou stresujici praci bez perspektivy

28)Vasi obchodni partifemaji vyhrady k tomu, Ze jste OSV
« ANO
* NE
e Jejimto jedno
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