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Jak motivovat lidi,
aby pracovali sami?

Jak to vymyslet, aby všichni zaměstnanci byli 
jako já?

Jak mít dobrý tým lidí, aby je to bavilo?

Jak spravedlivě vytvořit výplaty?



3 zdroje výplat

Obrat                                  10%
Zaplacené faktury                20%
Ovlivnitelný zisk                         70%



Jak vysvětlit odměňovací 
systém zaměstnancům? 

Nezačínat od výsledku firmy, ale od jeho výplaty. 
Každý se ptá, kolik dostane, ale neřekneme za co 
to bude.  
Zkusme to vysvětlovat od konce, od výplaty
k produkci.
Jak ze zaměstnanců udělat malé podnikatele ve 
firmě.



Práce s tabulkou

Kolik chceš na výplatu? Čistá mzda?
Vybereme 20 lidí, kteří nahlásí sumy.
Postupným odhalováním tabulky od výplaty se 
dostaneme k závěru.
Za kolik musíme prodat a při jakém rabatu.



Práce s tabulkou

Rozdělení na střediska – odhalit náklady a výnosy.
Středisko – šéf střediska – tajné ano/ne
Kolik vydělává šéf? Kam investuje?
Projdeme si účetní osnovu, tak rozdělíme náklady.



Ukažu na živých datech 





Co je cílem tabulky
Co je třeba udělat, aby byla výplata podle mých 
představ?
Za kolik se musí prodat? S jakým rabatem?
Jakého obratu musí tým dosáhnout?
Když zvýšíme mzdu u jednoho o 2000 Kč, kolik to 
udělá na prodeji?



Co je cílem tabulky
Když snížím ovlivnitelné náklady o 100 000 Kč,
o kolik méně mohu prodat?
Když vyhodíme neproduktivního člověka, o kolik 
méně mohu prodat?
Nebo si jeho výplatu rozdělme a prodáme stejně bez 
něho.



Co je cílem tabulky

Ukázat zaměstnancům, jak mohou věci ovlivnit.
Posílat jim hodnoty, kterým rozumí.
Dát si práci s vysvětlováním.
Ukázat, odkud se náklady berou.
Vytvořit střediska – tabulku ukázat.
U každého malého příkladu používat ovlivnitelný zisk
a výplatu.
Zaznělo zde někde počet odpracovaných hodin?



Co je cílem tabulky
Jak hodně prodat s vysokým rabatem?
Ale my neprodáváme, my provádíme údržbu.
Jak přeúčtovat práce mezi středisky?
Buď si práce přeúčtujeme nebo budeme jako tým
a rozdělíme si ovlivnitelný zisk % podle
Organizační tabule.



Když to spočítáme
od výsledku k výplatě







Ovlivnitelný zisk před výplatami

Zisk, který zůstal po započtení výplat





Rozdíl % podle Organizační tabule  





Jak začít?
Definujte co budeme dělat a proč – produkt, účel.
Co to má přinést – zisk, ze kterého je výplata = cíl.
Příklady:
Skladník Franta sehnal na náklaďák stejné 4 
pneumatiky o 6000 Kč levněji  = čistý ovlivnitelný 
zisk 6000 Kč, kdy jde 25 % do výplat.
= 1500 /20 lidí je 75 Kč pro každého do hrubé mzdy.   



Jak začít?
Obchodník Matouš prodal 100 000 lahví bez slevy
10%. Cena láhve je 25 Kč, takže jsme vydělali
o 250 000 více. Zvýšil se ovlivnitelný zisk
o 250 000 a do výplat 25% = 62 500 /20 lidí.
To je pro každého o 3 125 Kč navíc.



Je třeba vysvětlit malé 
produkty 

Věnuj se tomu, co zvyšuje ovlivnitelný zisk
a následně tvou výplatu.
Jsi podnikatel, tak dělej činnosti v co nejkratším
čase a aby ti za to zaplatili.
Nechci tě jako šéf kontrolovat, je na tobě, jak 
ovlivníš zisk a následně výplatu.
Pomohu ti jak na to, ale klidně to vyzkoušej po 
svém.



Je třeba vysvětlit malé 
produkty 

Nedělej zdlouhavé procesy a ťukání do PC.
Proměň to na produkt a dej pozornost na to, jak to 
ovlivní zisk.
Bez účtování nebude účetní znát výsledek za 
jednotlivé měsíce a bez správných čísel můžeme 
zkrachovat.
Jaké dýško nechají lidé v hospodě za usměvavého
a šikovného číšníka?



Je třeba vysvětlit malé 
produkty 

Je to zisk navíc pro celý tým – dej ho do kasy pro 
tvé středisko.
Kolik zákazníků navštíví hospodu, která je špinavá
a je tam nepříjemná atmosféra?
Dárky pro zákazníky jsou náklad, který se odečte 
od výplat, vymysli to tak, aby pak klient koupil za 
víc nebo neřešil cenu.



Motivační složka
- prodej/tržba

Odměna z obratu tržeb může být, ale není důležitá.
Je rozdíl prodat za 1 mil. s 5 % rabatem - 50 000 
ovlivnitelný zisk.
Nebo prodat za 0,5 mil. s 35% - 175 000 ovl. zisk.
Odměna z tržeb/prodeje je lehce měřitelná
a systémy ji na základě fakturace denně zvládají.
Lidé vidí výsledek denně.



Denně každému
do emailu.  



Motivace z plateb
Pokud prodáváte na faktury – zaveďte.
Odměna ze zaplacených faktur na denní bázi.
Berte hodnoty bez DPH – kolik přišlo na účet.
Ze sumy příchozích plateb si stanovte % pro 
odměnu týmu, 1-2% podle toku peněz.
Pohledávky po splatnosti 60 dní odečtěte z tohoto 
bonusu. Když přijde platba po 60 dnech –
připočtěte bonus zpět.
Spravedlivě reportujte všem – podstatná je 
výsledná suma.







Motivace ovlivnitelného
zisku

Když se firmy snaží zavést bodovací systémy nebo 
nějaké změny tarifů, je to většinou vytváření 
složitého systému, aby tomu zaměstnanci 
nerozuměli nebo ze strachu, že zaměstnanci vidí 
do firemních financí.
Zisk je možné oddělit po střediscích, vše je ale 
přehledné, dohledatelné a spravedlivé a všichni 
vidí veškeré náklady i výnosy.



Motivace ovlivnitelného
zisku

Peníze jsou jim nejreálnější z našeho života
a musí pochopit, že je vyprodukují snadněji
v kolektivu, než jako jedinec.
Vysvětlete, že velký produkt nemohou vytvořit
o jednom člověku.
Produktivní tým musí být sehraný pro společný 
cíl, jít si za ním, aby lidé uživili své rodiny a děti.



Shrnutí 
13 bodů

1. Zjistěte, jaké potřebují lidé výplaty.

2. Vypočítejte hodnotu práce = čisté mzdy x 2.

3. Prostudujte si účty po měsíci – hodnoty.

4. Označte fixní a variabilní náklady a vytvořte

průměr za měsíc jednotlivých účtů.

5. Označte ovlivnitelné a neovlivnitelné účty.

6. Rozdělte/ nerozdělte účetnictví podle středisek.

7. Zjistěte jaký musí být prodej a s jakým rabatem,

aby bylo na výplaty a na zisk pro sebe.



Shrnutí 
13 bodů

8. Definujte lidem skrz mzdu cíl, účel a produkt.

9. Vytvořte tabulku od výsledků k výplatě za měsíc.

10. Motivační složka: tržba z prodeje, určete %, jak

se dostanou k cíli – denní reporty.

11. Motivační složka: ze zaplacených faktur určete %,

jak se dostanou k cíli – denní reporty.

12. Motivační složka: ovlivnitelný zisk, nebojte se

odhalit karty a účty.

13. Prezentujte novou hru lidem v silných měsících

a vyhodnoťte každý měsíc, starý a nový systém.



Děkuji za pozornost



Panelová   diskuze

Zeptejte se mých 
zaměstnanců, jak to 

funguje.




