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UvVOD

Téma bankovnictvi je v dneSni dob¢, stejné jako v historii, tématem aktualnim
a zajimavym pro vétSinu lidi, at’ uz vedou jakykoli styl zivota. At uz se jednd o nase
soukromé finance, uvérové sluzby, zhodnocovani penéz nebo finan¢ni poradenstvi
apod., vzdy se to nékoho z nas dotkne. Ceska republika nabizi pomérné obsihlé

moznosti v bankovnich sluzbéach a bankovnictvi u nas ma jiz svou tradici.

Cilem této prace bude strucné seznameni s bankovnictvim obecné, se sluzbami, které
nabizi, a rozbor historickych dat v ¢erpani Gvérii na naSem uzemi. Déle si prace klade za
cil analyzovat stav persondlni kvality, vCetn¢ osobniho pfistupu v nové vzniklych
bankach a v téch, které na nasem uzemi maji dlouholetou tradici, a porovnat jejich

persondlni systémy a strategie fizeni lidskych zdrojt.

Soucasti prace budou i dotazniky a rozhovory se zaméstnanci bank, které budou
potvrzovat ¢i vyvracet mé hypotézy. Rozhovort se budou ucastnit jak obycejni bankéii,

tak vrcholovi manazefi.



1 OBCHODNI BANKY

V odvétvi bankovnictvi je banka hlavni instituci. Témér kazdy obcan vyspélého statu
navstévuje jednou za Cas banku, a pfestoze jsou bankovni sluzby vefejn¢ znamé a brany
za samoziejmost, existuji 1 méné znamé veéci, které si na prvni pohled pii setkani

s bankou neuvédomime.

Vymezime si pojem banka, vysvétlime roli, jakou hraje v celém bankovnim systému

a zminéna bude i bankovni licence a proces s ni spojeny.

,Béznd a jednoducha definice bank vychazi z toho, zZe banky jsou financni instituce,
které prijimaji depozita (vklady) a poskytuji uvery. Prestoze se jedna na strané jedné
0 definici velice zjednodusenou, je na druhou stranu velice vystizna. Postihujici klicové
aktivity bank. Vychazi z ni legislativa, stejné jako z ni obvykle vychdzeji organy
regulace a dohledu pri rozhodovani, zda prislusna instituce podléha bankovni regulaci.
V bankovni teorii jsou obvykle funkce bank vymezeny Sireji a casto jsou clenény do ctyr
zdkladnich oblasti: nabidka pristupu k platebnimu a zuctovacimu mechanismu;
transformace zdrojii (alokace zdrojii), resp. prijimani depozit a preména uspor
V investice, Fizeni rizika, zpracovani informaci a monitorovani dluznikii. Je ziejmé, Ze
V realité banky nabizeji celou Fadu dalSich produktii a sluzeb. Uz jen z tohoto pohledu je
definice, podle které banka prijima depozita a poskytuje uvéry, definici velice
zjednodusenou. ** (Paloucek a spol., 2006, s. 10)

1.1 Role bank v trzni ekonomice a vyvoj penéz

Vznik prvnich bank na tizemi Ceské republiky datujeme k po&atkéim 19. stoleti. V roce
1824 byla v nagem hlavnim mésté zalozena Ceska spofitelna a v roce 1847 vstoupila na

nas trh pobocka rakouské National bank.

., Velky vyznam méla pro drobné stradatele i zajemce o malé uvery statni postovni

sporitelna, kterd byla zalozena v roce 1883. “ (Paloucek a spol., 2006)



. Narodni banka Ceskoslovenskd zahdjila svou cinnost 1. dubna 1926, prvnim
guvernérem byl V. Pospisil. Byla akciovou spolecnosti s povahou verejného ustavu,
ziskala na 15 let vyhradni pravo vydavat v CSR bankovky pri povinnosti udrzovat kurz

K¢ k plnohodnotnym zlatym ménam na urovni poslednich dvou let. “ (Paloucek a spol.,

2006)

Historie bankovnictvi je velice bohata a dlouhd. Za jejim vznikem stoji zavedeni pen¢z
jako sménného prostiedku a platidla (bankovky, mince). Platidlo zkouma numismatika.
Pied zavedenim penéz lidé uzivali pfirodni platidla, napiiklad musle, drahé kovy apod.
Dalsi vyvoj sméfoval k normovani mény statem a také posilovani nehmotné povahy
platidel. Proto postupné vznikaly mince z obecnych kovii a bankovky. V dnesni dob¢ je

velka ¢ast financi ve virtudlni nebo ucetni podobé.

Diky vzniku platidel mohlo dojit k oddéleni tspor od investic, coz vedlo k vzniku
nového podnikéni — bankovnictvi. Jakmile se vytvofi potieba, je mozné nabidnout
sluzbu, a pravé to je podstatou bankovnich spolecnosti. Banka se stala prostiednikem
mezi lidmi, ktefi potfebuji penize shromazd’ovat, investovat a nechat rast (véfiteli), a na
druhé strané mezi témi, kteti potfebuji poskytnout i cizi finance, tzv. dluznici. Tomuto
celému procesu se fika financni zprosttedkovani a lidem, ktefi to umoziuji, finan¢ni
zprostiedkovatelé. Zde maji banky majoritni podil na trhu, nicméné sem muizeme tadit

také pojiStovny, fondy, ivérova druzstva a dalsi.

Financéni trh se rozd€luje do dvou skupin:

Penézni trh — ,, Obvykle se jedna o reseni problémii spojenych s potiebou ziskani nebo
umisteni financnich zdrojit na velmi kratké obdobi — treba jen na 24 hodin nebo na dobu
do 1 roku. “ (Kipielova, 1998)

Kapitalovy trh — Stfedné a dlouhodobé finan¢ni zdroje, také finance pro dlouhodobé

investice.
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»Iradicné zprostredkovatelska uloha bank na financnich trzich se soustreduje na:

o shromazdovani zdroju  formou  primarnich vkladii od obyvatel
a podnikatelskych subjektii

e piijcovani takto ziskanych prostredkii za ucelem financovani provoznich
a rozvojovych potieb soukromého a verejného sektoru

e pujcovani téchto prostredkii mezi bankami navzdjem* (Kipielova, 1998)

1.2 Charakteristika banky

Prestoze pojem banka je vSeobecné zndmy a mohlo by se zdat, Zze naprosto kazdy

dokaze definovat jeji podstatu, rozebereme si tento jej vice do hloubky.

Hlavni kritérium pro vymezeni podstaty banky je ekonomickd funkce. Mame zde také

narodohospodaiské a podnikohospodarské hledisko.

,,Z narodohospodarského hlediska je mozné za zdkladni funkci bank povazovat

vvvvv

riznymi subjekty V ekonomice. “ (Petr Dvorak 1998, s. 30)

tyii diléi funkce:

Veéftitelé poskytnou volny kapital bance a ta ho zprostfedkovava dluznikim

C

1

2. Emise bezhotovostnich penéz

3. Zprostiedkovani platebniho styku
4

Zprosttedkovani investovani financi na kapitalové a penézni trhy
,Z pohledu podnikohospodadrského jsou banky podniky, které provadéji bankovni
obchody, neboli jejich vystupem jsou sluzby oznacované jako bankovni produkty.

(Petr Dvorak 1998, s. 30)

Banky maji na své okoli velky vliv a mizeme tedy d¢lit dopady dle

makroekonomického a mikroekonomického typu.
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Z hlediska makroekonomického ma banka k dispozici diky vkladim véftitela velkou
¢astku pencz, nezanedbatelnou ¢ést financi na celém trhu, a proto jeji finan¢ni chovani

muze ovliviiovat celou ekonomiku.

Z hlediska mikroeckonomického je vhodné vzit v potaz, ze velky podil kapitalu banky je
od klientti, ktefi ani nemohou vyhodnotit zdravi a stav instituce, tudiz svéfuji své
finance pod diivérou k silné znacce na trhu. Tudiz banka ma vliv na Zivoty a situaci

mnoha svych klientt.

1.3 Bankovni licence

Tou nejvyznamnéjs$i podminkou pro vznik banky je udéleni licence. Bankovni licence
se udéluje zejména proto, aby se zamezilo vstupu nekvalitnim subjektim, a to proto, Ze
banka muze mit, jak jiz bylo zminéno, vliv makroekonomického a mikroekonomického

rozméru. Tudiz se jedna o vyznamnou regulaci v tomto sméru.

., Bankovni regulaci rozumime koncipovani a prosazovani pravidel cinnosti bankovnich

instituci v zemi. Dohled bank predstavuje kontrolu dodriovani téchto pravidel.*

(Revenda, 2002)

Nicméné je potieba zdlraznit, Ze ud€leni bankovni licence je nesmirné slozity proces
a nikdy nelze na 100 % vylou¢it vSechny rizikové zadatele o tuto licenci. To je v praxi

nemozné.

Podminky pro udéleni bankovni licence v CR jsou nasledujici: Ceské narodni bance je

potieba predlozit zadost o licenci a ta si vyzada stanovisko ministerstva financi.

Podminky pro udéleni bankovni licence:

1. Prokazatelny, legalni a nezavadny ptivod kapitalu, jehoz mnozstvi je dostacujici

2. Zakladni kapital musi byt zcela splaceny, jeho vySe je 500 mil. korun ¢eskych
V penézitych vkladech.

3. Osoby s kvalifikovanou ucasti musi mit odbornou zpisobilost

4. Vedouci manazerské pozice musi byt obsazeny zplsobilymi, divéryhodnymi

a zkuSenymi zaméstnanci.
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5. Technické a organizacni ptedpoklady a funkéni systém fizeni vCetné kontrolniho
systému

6. Obchodni plan podlozeny strategii

7. Pruhlednost skupiny

8. Sidlo banky musi byt v Ceské republice

Licence se udé¢luje na dobu neurcitou a je ud€lena jmenovite, proto ji nelze pievadét na
jinou osobu. Obsahuje také jmenovité vymezeni povolené ¢innosti (neni mysleno jako

omezovani poctu obchodnich ptipadi).

Urcité ¢innosti miize na zakladé udéleni bankovni licence provadét pouze banka, nikdo
jiny nesmi. A to jsou napf. tyto:
- Pfijimani vkladii od vefejnosti

- Vydavani elektronickych prostfedkt
Dtivodem je ochrana klientt, ktefi bankovni instituci svéfuji své financni prosttedky.

Zanik bankovni licence miize byt zptisoben odejmutim ze strany Ceské narodni banky
pii zavaznych poruSenich a neaktivité¢ ze strany banky, a to vzdy na zakladé posudku
ministerstva financi. Dale mtize byt banka zruSena likvidaci v dusledku rozhodnuti
valné hromady, Ze banka jiz nebude vykonavat ¢innost spojenou s licenci, nebo

vymazem banky z obchodniho rejstiiku (bez likvidace).
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2 CHARAKTERISTIKA BANKOVNICH PRODUKTU

Portfolio produktt bank je obecné obrovské a sluzby, které banky nabizeji, se neustale
méni, zlepSuji a vyviji. Proto neni jednoduché toto vSe jednozna¢né shrnout, nicméné

jistou charakteristiku vytvofit 1ze.

2.1 Charakteristické rysy bankovnich produkti

Sluzby bank jsou pfevazné nematerialni podstaty. Pro pfevaznou ¢ast produkti plati, Ze
vliv materialni ¢asti je zcela nepodstatny. Zde jsou piiklady spoleénych vlastnosti

bankovnich produktt:

- Nehmotny charakter
- Dualismus

- Vzijemna propojenost

Nematerialni charakter napovida, ze nelze produkty skladovat. Tudiz banka musi byt
pfipravena reagovat na kazdodenni poZadavky Siroké klientely a to se promitd do

vysokych fixnich nékladi.

Déle jsou produkty abstraktni, tudiz je nevidime a nevime o nich bez vyvinutého usili

na reklamu a pfedstaveni produktl a jejich pfinos.

Nejsou patentovatelné a to znamend, ze zddna banka nemutze mit dlouhou a velkou
vyhodu v n¢jakém prevratném produktu. Konkurence se casto velmi pruzné

pfizpusobuje.

Dualismus je dalsim charakteristickym rysem bankovnich produktii. Zde se setkavame
S propojenim vécné a hodnotové stranky. Vécna stranka se da vyjadrit napiiklad poctem
uvérovych ptipadd, jedna se tedy o faktory technické, personalni a materidlni. Naproti
tomu hodnotova strdnka se vyjadfuje objemem daného produktu, napiiklad velikosti

¢erpaného uvéru ¢i ramcem. Toto rozdé€leni slouzi v bankovnictvi pfedevSim k internim
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ucelim, jako je kalkulace nékladii. Zpracovani uvéru za jeden milion ma stejné naklady

jako tivéru za pét miliont apod.

2.2 Systematizace bankovnich produkti

K systematizaci produkti dochazi nejen proto, aby doslo k urcitému rozdéleni, ale je to
dalezité také pro uspotradani odd€leni v ramci banky, pro tcetni zobrazeni bankovnich

produktl nebo i pro sjednavani produktt. Systematizace se provadi dle riznych kritérii:

1. Produkty dle odrazu v bilanci — Zde se zkouma jejich odraz v bilanci banky

a délime tedy na aktivni, pasivni a neutralni (indiferentni).

tolik z potieb banky, ale naopak z pohledu trhu, tedy potieb klientd. Banky se
obecné¢ v dneSni dobé musi fidit pozadavky klienth a ftadu véci jim
ptizptsobovat, jelikoz bankovni prostiedi konkurence se nemilosrdné zostfilo.
V této systematizaci jsou tedy produkty déleny na zakladé Gicelu pouziti a funkce
produktu.

3. Produkty dle klientského segmentu — Zde se jedna o clenéni na oblast
retailovych produktd, které se objevuji v mnohem vét§i Cetnosti a mensich
objemech, a oblast produkti whosalovych, které se zamétuji predevsim na

individualné;si feSeni a vétsi Castky.
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3 UVEROVE PRODUKTY

Uvérové produkty jsou jednou z nejvyznamngjsich ¢asti portfolia produktd banky, ne-li
témi nejvyznamnéj$§imi, coz dosvédcuji i obchodni plany, které jsou na né zpravidla
prioritné zaméfené. Znamenaji pro banku vétSinovy podil zisku, nicméné také

ptredstavuji nejvetsi riziko.

Za uvérové produkty se poklada jak finanéni obnos poskytnuty klientovi, tak naptiklad

urcita ¢astka, kterou za riznych podminek muze Cerpat pro své ucely.

3.1 Struktura bankovnich uvérovych produkti

Uvérové produkty predstavuji pro komeréni bankovnictvi velké zdroje piijmi a jejich
déleni je slozité. | zde rozliSujeme rtizna kritéria, podle kterych je mozné je tiidit. Tato

kritéria se mohou lisit jak v rdmci zemi, tak i v rdmci riznych bank.

1. Prijemce tuvéru — Piijjemcem miZe byt stat, vefejnopravni subjekty,
podnikatelské subjekty a fyzické osoby

2. Forma poskytnuti avéru — Existuji dvé zakladni formy poskytnutych tvéra.
Jednou jsou penézni Givéry a druhou zédvazkové Gvéry.

3. Doba splatnosti véru — RozliSujeme uvéry kratkodobé do jednoho roku,
sttednédobé od jednoho do péti let a dlouhodobé se splatnosti delsi nez pét let.

4. Ukel pouziti — Uvéry jsou jednak ucelové, kdy se klient zavazuje smlouvou
pouzit prostiedky na smluvenou véc, v opacném piipad¢ se jedna o zdvazné
poruSeni smlouvy. A také jsou uvéry beztucelové, které klient mize vyuzit dle
svého vlastniho uvazeni.

5. Ména, ve které je tvér poskytovan — Déli se na tuzemské a zahrani¢ni.

6. Zpisob zajisténi — Existuji uvéry nezajisténé, kde neexistuje zaruka
poskytnutého véru, a naopak uvéry zajisteéné, kde je sjednana domluvena forma

zajisténi Uveru.
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3.2 Uvérova smlouva

Uvérova smlouva je zacatkem uvérového vztahu klienta s bankou a zacina zadosti

0 uver.

Zadost o uvér je predkladana na poboéce banky, kde se klient rozhodl o &erpani zazadat.
Banky maji pfipravené koncepce a piesné postupy, které se 1isi, nicméné urcité prvky

jsou povinné a spolecné.

1. Osobni udaje o Zadateli — fyzick4 nebo pravnicka osoba

2. Predmét podnikatelské c¢innosti, doklad o opravnéni k podnikatelské
¢innosti

Udaje o dosavadni podnikatelské ¢innosti

Ukel pozadovaného tuvéru

Objem a ména tvéru

Navrh splatkového kalendare a podminek splaceni (nesplaceni)

N o g B~ W

Detailni finanéni situace a bonita klienta po celé obdobi ¢erpani uvéru, jeji
rozbor
8. Udaje o moZnych zaji§ténich Kklienta v p¥ipadé nespliceni tvéru

a podminky

Pfed zadosti o Gvér by si klient mél pfedem zjistit podminky k odsouhlaseni Gvéru
a vyhnout se tak predbéZnému zamitnuti Zadosti. Také je potfeba mit na védomi, Ze po
dobu trvani Givéru bude mit klient vadzany Gcet ve zminéné bance, coz poskytne velmi

dilezité informace o finan¢nim vyvoji a bonit¢ klienta.

Pokud dojde ke schvaleni zadosti ze strany banky, je dalsi fazi ivérova smlouva,. V této
1 dal$ich fazich hovoiime o klientovi jako dluznikovi a 0 bance jako véfiteli. Tomuto
vztahu se fikd absolutni obchod. Jednoduchym vysvétlenim této smlouvy je, ze banka se
zavazuje k poskytnuti smluvené Castky na konto klienta a ten se zavazuje K jejimu

fadnému splaceni dle smluvenych podminek.

Smlouva obsahuje urCeni smluvnich stran (véftitel, dluznik), vysi Cerpaného Uvéru
a meénu, délku poskytnuti uvéru a do kdy je potieba obnos v plné vysi vratit. Déle ucel

uvéru, ktery je pouze u ucelovych uvért, nikoli u bezucelovych, kde banka ma pravo
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ucel znat, ale neni soucasti smlouvy. Nesmi chybét doba splatnosti a zplisob splaceni
uvéru. Déle je ve smlouvé uvedena vyse urokové sazby a veskeré dal$i poplatky
k vedeni tvéru. Posledni casti byva zajisténi uvéru, pokud by se situace klienta pii

splaceni zhorSila a nebyl by schopen dale fadné splacet.
Posledni fazi je zanik uvérové smlouvy, a to nékolika zpisoby.

1. Splnénim smlouvy — doslo k fddnému splaceni dle domluvenych podminek
a v domluvené lhité
2. Dohodou mezi bankou a klientem

3. Odstoupenim od smlouvy

3.3 Zpisoby splaceni uvéru

Zpusob splaceni Gvéru je uveden v uvérové smlouvé a vyplyva z podminek banky
amoznosti klienta. Na tomto prvku se obé strany v ramci povolenych moznosti

dohodnou. Existuji riizné varianty splaceni aveéru:

1. Jednorizové v dobé splatnosti — Uvér je poskytnut na pfedem domluvenou
dobu splatnosti, byva obvykle 1, 3, 6, 12 mésict.

2. Po uplynuti vypovédni lhiity — Zde se nesjednava na urcitou dobu. Nicméné
byva uréena minimalni doba, po kterou nelze Gvér vypovédét. Uvér je splatny po
uplynuti vypovédni doby, a to jednorazové, opét v intervalech 1, 3, 6, 12 mésici.

3. Pribézné splaceni — Zde dluznik splaci Gvér prubézné, nicméné ne ve
stanovenych terminech splaceni. Jedna se vétSinou o kontokorentni Uveéry
a kreditni karty, kde je pribézné Cerpana Cast nebo cely Gvérovy ramec a dle
stanovenych podminek doplacen.

4. V pravidelnych splatkach — Pii tomto zplsobu dochdzi ke splaceni tvéru
v pfedem domluveném splatkovém kalendafi, kdy klient doplaci pravidelné
stejné Castky, které postupné Gveér umotuji a zahrnuji také poplatky a troky
bance. Tudiz se uvér ponizuje vzdy o ¢ast téchto splatek, ne o cely obnos.

5. V pravidelnych anuitach
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3.4 PenéZini uvéry

Penézni uvéry jsou ty, kdy banka poskytuje dluznikovi urcity financ¢ni obnos likvidnich

financ¢nich prostiredki.

3.4.1 Kontokorentni avéry

Jedna se o jeden z nejvyznamnéjSich uvérovych produkti v komerénim bankovnictvi.
Kontokorentni Uveér znamena ptidruzenou cast financi k G¢tu klienta v uréitém
uvérovém ramci, schvaleném bankou za smluvenych podminek. Tento typ uvéru muze
I nemusi byt ¢erpany a pomérné Casto se u n&j méni jeho vyse. VEtsinou byva spojen
s poplatkem, kdy za nevyuzivany ramec klient plati mési¢ni poplatky, ale zde jde
0 individualni nastaveni finan¢ni politiky jednotlivych bank. Diky tomuto typu uvéru
muze klient libovolné prechazet na svém uctu do ,,povoleného minusu“ nebo také

debetu.

Splatnost kontokorentnich Gvéri byva zpravidla kratkodoba, coz vyplyva z podstaty
uvéru, kde se castka pohybuje zkladu do minusu v nepravidelnych intervalech.
Smlouva byva sjedndna na jeden rok, nicméné s klientelou, kterda ma v bance slusnou

bankovni historii, je zpravidla doba automaticky prodluzovana.

Zajisténi vyplyva z bonity a vySe uvéru klienta. Pokud je ale zajiSténi vyZadovano,

muze byt sjednano ve vSech znamych a dostupnych formach.

Co se tyka urokové sazby u kontokorentnich tivérd, pohybuje se na mnohem vyssich
¢islech nez naptiklad spotiebitelsky nebo hypote¢ni uvér, a to az desetindsobné

vice.Vyplyva to také z ¢astky a doby splatnosti.

3.4.2 Hypotecni uvéry

Jsou dalsi velmi dilezity Gvérovy produkt bank, charakteristicky velkou ptjc¢enou

¢astkou, dlouhou dobou splatnosti a velmi nizkym urokem. Jsou zajiStény zastavnim
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pravem nemovitosti. U v Ceské republice se rozsitilo poskytovani hypote¢nich uvért az

po roce 1995, kdy vstoupil do legislativy zakon spravy hypotecniho bankovnictvi.

Dilezitou charakteristikou hypote¢niho uvéru je podminka, Ze nemovitost musi byt na
tizemi Ceské republiky, evropské unie anebo ¢lenskych statd  evropského

hospodatského prostoru.

Vyse uvéru je vzhledem k zajisténi nemovitosti zavisld také na piijmech klienta,
Z kterych je Gvér primarné splacen. I zde je provadén na obchodnim misté dané banky
tzv. scoring, coz je schvalovani a posuzovani celé situace a rozhodovéni o poskytnuti ¢i
neposkytnuti uvéru klientovi banky. Touto zalezitosti se zabyva predevsim oddéleni
risku, které je sestavené ze specialistli na toto odvétvi. Mame oddéleni retailového risku,
jez se tyka Uveérl mensich objemi pro fyzické osoby nebo drobné podnikatelské
subjekty, a oddéleni komeréniho risku, kde se pohybuji velké podniky. V ptipadé kryti
uvéru hypote¢nimi zéastavnimi listy nesmi pomér poskytnuté ¢astky presahovat 70 %

hodnoty nemovitosti.
Zpusoby cerpani hypote¢niho tvéru jsou:

1. Jednorazové cerpani — V piipadé, Ze klient planuje koupit jiz existujici
nemovitost nebo na doplaceni jiz diive existujiciho uvéru.
2. Postupné Cerpani — V piipadé, ze klient nemovitost stavi a postupné Cerpa

potiebné finan¢ni prostredky k vystavbe.
Zpusoby splaceni hypotecniho tivéru jsou:

1. Jednorazové splaceni — Byva v pfipad¢, Ze klient planuje uvér splatit ze
stavebniho spofeni nebo jin¢ho Zivotniho zajisténi a do doby jeho naplnéni plati
bance pouze turoky a poplatky za poskytnuti. Vyhodou je, Ze prostiedky
postupné ukladané na zajist'ovaci ucet jsou vyhodné zhodnocovany. Po dovrSeni
splatnosti je ¢astka presunuta na splaceni tvéru.

2. Pribézné splaceni — Forma pravidelnych mésicnich splatek zahrnujicich urok

a poplatky.

20



Urokova sazba hypote¢nich uvéri je vzhledem k nizkému riziku, vyplyvajicimu ze
zjisténi nemovitosti, pomérné nizkd. Také se samoziejm¢ vlivem konkuren¢niho
prostiedi a diky statni popdpoie neustale snizuje a nejde ji srovnat s urokovou sazbou
uobycCejnych uveérovych produktii. Sazba téchto uvéri muize byt pevna nebo
pohybliva.Existuji také kombinované¢ formy, kdy je po uréitou dobu sazba pevna,

nemenna, a poté se uvolni a stane se pohyblivou.

Co se tyka statni podpory hypote¢nich uvéri, ma né¢kolik moznych forem. Jednou z nich
je prispévek k urokim, dale také moznost pro fyzické osoby, aby si ze zakladu dané

z ptijmu odecetly ¢astku odpovidajici iroktim za zdanovaci obdobi hypote¢niho véru.

3.4.3 Spotrebitelské uvéry

Jedna z vyznamnych forem Gveéra, ktera ziskava i u nas na popularité. Nicméné jsou zde

urcité odlisnosti, které musi brat banky v tivahu. A to jsou napitiklad:

- Vétsinou slouzi k pokryti spotfebnich vydaji. To znamend, Ze objekt Gvéru
pfimo neprodukuje finance k jeho splacenina rozdil od podnikatelskych uvért,
U nichZ je pfi posuzovani velmi vyznamnym faktorem pravé objekt, ktery je
financovan z uvéru, jelikoz jeho budouci splaceni zalezi na funkcnosti onoho
podnikatelského zadméru. Ve vysledku to znamend, ze samotny objekt
u spotiebitelského tvéru nehraje pii schvalovani roli.
dohledatelné neZ napt. u firem. A proto se pii schvalovani Gvérti vychazi z velké
¢asti z registrii bank.

- Obecné¢ v mnoha ptipadech neni primérny klient schopen posoudit, zda jsou
podminky smlouvy spravné a spravedlivé vytvorené, proto existuji urcité
regulace, kterymi se banky musi fidit. VSe najdeme v zdkoné¢ o spotiebitelském
uvéru. Jednou variantou je napiiklad zakon, ze klient mize do 14 dnd od

uzavieni smlouvy tuto smlouvu bez ditvodu vypovédét a smluvni vztah rozvazat.
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Co se tyce spotiebitelského sektoru, ma tendence k piedluzeni, a proto je velmi
dilezité, aby schvalovaci kritéria byla sestavena spravné a banka méla také
moznost nahlédnuti do bankovnich i nebankovnich registru.

Jelikoz se jedna celkové o mensi Castky, nez které jsou u podnikatelskych
subjektl, tak i samotny proces schvalovani a naklady banky tomu musi byt
ptizpsobeny. Dulezitym faktorem je pro banku to, aby spravné vyhodnotila pfi
schvalovacim procesu klienty, ktefi nebudou schopni uvér splatit, a ty, ktefi
naopak budou. K tomuto je pouzivana metoda scoringu, probihajici za pomoci
pocitace. Tato operace trva jen par minut, nékdy ani ne celou minutu. Jsou
posuzovany mnohé faktory. Z diivodu ochrany az na par lidi téméf nikdo nezna
jejich presné slozeni ,. V piipadé€, Ze scoring zaznamena néjaké nejasnosti, na
které neni kompetentni spravné reagovat, predd se zadost do manualniho
schvalovani na odd¢leni risku. Muze se jednat o potvrzeni o ptijmech, ovéteni

zameéstnavatele a jiné.

Spotrebitelské uvéry jsou poskytovany v mnoha variantdch, a proto dochazi

k logickému rozdéleni do n€kolika kategorii.

1)

2)

3)

4)

Piimé spotiebitelské uvéry — jsou klientovi poskytované piimo bankou, kde
vznikne smluvni vztah. Banka jako véfitel a klient jako dluznik.

Neprimé spotiebitelské uvéry — jsou zprostiedkovany spolecnostmi, které
prodavaji urcité zbozi a zaroven s prodejem sjednaji jako prostiednik uvérovy
vztah. Vzdy maji partnerské tvérové spolecnosti.

Jednorazové spotiebitelské uvéry — jsou Cerpany jednorazové na urcité obdobi
a po splaceni smlouva zanika.

Revolvingové spotrebitelské tivéry — funguji na bazi uvérového ramce. Tento
ramec se stanovuje dle bonity klienta, bankovni historie apod. Uvérovy ramec je
mozné opakované Cerpat v jeho pIné vysi a klient plati sjednany trok (vétSinou
mnohem vys§i nez u jednorazového uvéru, a to az trojndsobn¢) pouze za
cerpanou Castku. Z toho vyplyva, Ze pokud méme uvérovy rdmec na sto tisic
a ¢erpame nulu, tak platime pouze poplatek za vedeni tohoto uvéru, piipadné

nic, zalezi na podminkach banky.
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Mezi revolvingové uveéry fadime nékolik produkti, které banky nabizeji.

- Kontokorentni uvéry: jsou bézné revolvingové uvéry, u kterych je uvérovy
ramec piifazen k béznému uctu, ktery klient vyuziva.

- Uvérové Kkarty (kreditni Kkarty): Jsou revolvingové avéry v podobé karty,
kterou lze platit a vybirat, ale veskeré takto vyuzité finance jsou puj¢ené od
banky, opét do vySe uvérového ramce. Banky témto kartdm pfifazuji veskeré
mozné vyhody, aby pfilakaly co nejvice klientd, ktefi kartu vlastni. Spolu se
spotiebitelskymi Gvéry je to jedno znejvice soutéznich prostiedi,. Jednou
z vyhod je beztiro¢né obdobi, po které lze z karty libovoln¢ vybirat a vyuzivat
odmény za placeni u partnerskych spolecnosti. Po vraceni financi na kartu se
nestrhnou Zadné uroky. Co se tyka trokové sazby na kartach, byva okolo 30 %

a splatky se pohybuji v rozmezi 5-10 % z Gvérového ramce.

3.5 Zavazkové avéry a zaruky

Jedna se o produkty, kdy banka neposkytne likvidni prostiedky, ale za klienta se zaruci,

ze pokud nesplni sjednané podminky, splni je banka za n¢;.

3.5.1 Akceptaéni uvér

Uvér je svazan se sménkou. Klient tedy nedostane likvidni finanéni prostiedky, ale
piislib banky, Ze se vypotada s ur¢itym zavazkem klienta. Tento druh Gvéru poskytuje

akceptacni banka piijemci akceptacniho uvéru.

Vyhodou tohoto tvéru je predevsim to, Ze pro dodavatele, prodejce, je mnohem jistéjsi

poskytnout zbozi na sménku, kde dluznikem je banka, nez kdyz je dluZznikem samotny

.....

., omenka je cenny papir spliujici zakonem predepsané naleZitosti, na které se urcita
osoba zavazuje zaplatit opravnénému majiteli sménky uvedenou penézni castku. Smenka

miize byt viastni nebo cizi. “ (Panek, 2001)
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Pti poskytovani akceptacniho uvéru banka rozhodne, do jaké vySe je ochotna jej

povolit.

Ucelem akceptacniho Gvéru je financovat zboZi jak ve vnitinim, tak i v zahrani¢nim
obchodé¢. Klient miize sménkou, kterou od banky dostane, zaplatit naptiklad dodavateli
nebo jiné osobé a v okamziku splatnosti sménky lze tuto donést do akceptacni banky

Kk proplaceni.

Poplatek z Akceptatniho avéru ma obvykle formu akceptaéni provize, coz je

procentualni ¢ast mesi¢né.
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4 POJISTENI V BANKOVNICTVIi

S vyznamem pojisténi se vetejnost setkava ¢im dal tim Castéji, nicméné je vhodné si

tento doplnkovy produkt predstavit pomoci definic z odbornych zdrojt.

, Vychazi ze zaméru nabizet v siti bankovnich pobocek kromé tradicnich produktii

komercniho bankovnictvi také produkty pojistné. *“ (Poloucek, 2006)

., Bankopojistéeni znamend prodej pojistovacich produktii v obchodni siti bank.
V ziizeném pojeti se bankopojistenim rozumi predevsim prodej Zivotniho pojisténi na
prepazkach bank. Pred nékolika lety to mélo své opodstatnéni, ale dnes k tomu jiz neni
divod. Stejné jako Zivotni pojisteni se totiz v bankdch prodava i cela rada produktii
nezivotniho pojisténi - platebnich karet, schopnosti splacet pujcky, cestovni pojisteni,

pojisteni domacnosti nebo vozidel. “ (VavrouSek Michal — bankovnictvi)

., Bankopojisténi je strukturovany prodej kombinovanych financnich produkti banky
a pojisteni cilenym skupinam klienti. “ (Finance.cz: dang, banky, kalkulacky, spofeni,

kurzy mén, online, cit. 2012-03-03)

,, Podstatou bankopojisteni je efektivni vytvareni distribuce bankovnich a pojistovacich
produktii pro spolecnou skupinu klientii. Vychazi ze zaméru nabizet v siti bankovnich
pobocek kromeé tradicnich produktii komercniho bankovnictvi také produkty pojistné.
(Poloucek, 1999)

4.1 Spoluprace bank a pojiSt'oven

Tato spoluprace vznikla na zéklad€ globalizace. V minulosti spolu banky a pojistovny
soupefily a byly konkurenty. Nyni se stdvaji partnery a jejich sluzby jsou provazané.
Diky této spolupraci se zisky mohou zvySovat, nicméné aby vSe probihalo fadné

a efektivng, je potieba mit vypracovany strategicky plan.

Z pocatku byla spolupréce jen velmi mala, odd€lena, teprve postupem ¢asu doslo k plné

integraci bankopojisténi.
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Vyhody bankopojisténi jsou:

- SniZené naklady: distribuce pojistovacich sluzeb v bance jsou financné
mnohem vyhodnéjsi nez externi partneti jako pojistovaci agenti ¢i makléfi.

- SniZené riziko bank: Casto se pojiiténi uzavira piimo z iniciativy klienta
proti ztrat¢ zamestnani apod. Proto také u nékterych klientli pfi scoringu
vyjde podminka, kdy si uvér smi vzit, ale pouze s pojisténim.

- Komplexnost sluzeb: Pro klienta je mnohem pohodIn&jsi si pojiSténi
uzavirat na jednom misté. At uz se jedna o pojisténi k uvéru nebo cestovni
pojisténi ke karté, které vyjde vyhodnéji nez jednorazova pojisténi
V pojistovnach a byva na 1 rok.

- Spole¢na databaze a informacni systém: Vzhledem k evidovani klientt do
databaze bank je klient na mist¢ ovéfeny a pii zakladani pojistného produktu
jiz nestravi dalsi ¢as vypliovanim svych identifika¢nich udaja. Kdyby klient
Sel zvlast’ do pojistovny, tento proces by absolvoval na dvou mistech a byl
by veden ve dvou verzich. Takto je to velmi zjednoduSené.

- Zavedena distribuéni sit’: Pro pojistovnu je velmi vyhodné vyuzit sit’

klientd v bance a nevytvaret si pracné svou vlastni, novou.

4.2 Vyvoj bankopojisténi v CR a zakladni definice

Pocatkem 90. let minulého stoleti se velké banky zacaly zajimat o spolupraci
S pojisStovnami. Probihaly rozsahlé vyzkumy, jednéni a rozvahy. Prvni bankou, kterd
své sily spojila s pojistovnou, byla Postovni banka, a.s., Z které vznikla dnes zndmé¢;jsi
Ceskoslovenska obchodni banka - CSOB. Pro tyto sluzby ma spole¢nost CSOB

pojistovna, a. S.
Nemén¢€ vyznamnou instituci je ING Banka, ktera taktéz ma ¢ast pro pojistovaci sluzby.

Na nézorném piehledu se podivame, co patii do které banky.
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Ceska spofitelna:

e Brokerjet Ceské spofitelny

e Erste corporate

e Finance, Stavebni spofitelna Ceské spofitelny
e Penzijni fond Ceské spofitelny

e sAutoleasing

e TFactoring Ceské spotitelny

e Realitni spole¢nost Ceské spofitelny

e REICO Ceské spofitelny

e GRANTIKA Ceské spofitelny

e S MORAVA leasing

Komeréni banka:

e Pojistovna KB

e ESSOX

e Modra pyramida, Stavebni spofitelna

e Penzijni fond KB

e Factoring KB

e Equipment finance SOCIETE GENERALE
e Protos, uzavieny investi¢ni fond

o KB Real estate

e Bastion european lvestments

CSOB:

e CSOB pojistovna

e Hypote¢ni banka

e Ceskomoravska stavebni spofitelna
e (CSOB Penzijni fond Stabilita

e (SOB leasing
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e (CSOB Asset management, a. s., investiéni spolenost

e Patria Finance

Ze srovnani po¢tu bank a pojistoven je zjevné, Ze na naSem trhu je zhruba desetkrat

vice bank, nez pojistoven.

Nyni si rozepiSeme, se kterymi spolecnostmi banky spolupracuji (adaje kr. 2010 —

pouze pro prehled typu spoluprace v historii, neslouzi jako aktuélni prehled):

o Ceska spofitelna — Pojistovna Ceské spofitelny, Kooperativa

e (CSOB, ERA postovni spofitelna, Hypote¢ni banka, a. s. — CSOB pojistovna

e GE Money bank — Generali pojstovna, AIG Europe, ING pojistovna

e Komer¢ni banka — Komeréni pojistovna, Allianz pojistovna

e Raiffeisenbank — Uniqa pojistovna, Generali pojistovna, INGpojistovna

e UniCredit Bank — UniCredit pojist. maklétska spol., Generali pojistovna,
Aviva Zivotni pojisStovna

e Volkshank — Victoria-Volksbanken pojistovna, Axa penzijni fond

e Waustenrot hypotecni banka — Wustenrot, Zivotni pojiStovna

»Pravni predpisy — pro oblast bankovnictvi:

¢. 21/1992 Sb., zakon o bankdch

o (. 6/1993 Sh., zikon o Ceské ndarodni bance

o (. 57/2006 Sb., zdkon o zméné zakonii v souvislosti se sjednocenim dohledu
nad financnim trhem

o (. 253/2008 Sb., rakon o nékterych opatrenich proti legalizaci vynosii
Z trestné cinnosti a financovani terorismu

o (. 254/2008 Sb., rakon, kterym se meéni nékteré zdakony v souvislosti

S prijetim zakona ¢. 253/2008 Sb. “

(Ceska narodni banka, online, cit. 2012-03-03)
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Pravni predpisy pro oblast pojistovnictvi:

e C. 37/2004 Sb., zdakon o pojistné smlouvée

e (. 137/2006 Sb., zdkon o verejnych zakazkach

e (. 349/2006 Sb., uplné zneni zakona

o (. 363/1999., o pojistovnictvi a o zmeéné nékterych souvisejicich zdakonii
(zakon o pojistovnictvi)

o (¢ 350/2006 Sb., uplné zneni zdkona ¢.38/2004 Sb., o pojistovacich
zprostiedkovatelich a samostatnych likvidatorech pojistnych udalosti

e (. 267/2009 Sb., uplné znéni zdkona ¢. 168/1999 Sb., pojisteni odpovédnosti
z provozu vozidla

o (. 277/2009 Sb., Zdkon o pojistovnictvi

o (. 278/2009 Sb., Zdikon o zmeéné zdakonit v souvislosti s prijetim zdkona
0 pojistovnictvi

(Ceska narodni banka online, cit. 2012-04-17)

4.3 PojiSténi schopnosti splacet

Pojisténi schopnosti splacet spotiebitelsky uver je velmi dulezitym produktem, ktery
banky nabizeji v ramci spoluprace s pojistovnami a zaroven tak snizuji riziko ze své
strany. Toto je priklad spoluprace tzv. ,,win win“ spoluprace, ktera piinasi vyhody

obéma stranam.

Pojisténi schopnosti splacet je urCeno osobam ve véku 18-60 let a zadatelim

0 spottebitelsky uvér, hypotéku apod.
» Charakteristika pojisténi schopnosti splacet:

o Smrt — Vpripade umrti pojisteného uhradi pojistovna aktualni vysi
nesplacené jistiny
e Plna invalidita — v pripadé plné individuality pojisténého uhradi pojistovna

aktuadlni vysi nesplacené jistiny
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e Pracovni neschopnost — pri pracovni neschopnosti pojisteného vyplati
pojistovna pojistné plnéni za kazdy den pracovni neschopnosti ve vysi 3.3 %
meésicni splatky uveru

o Ztrdta zaméstndni — \ pripadé ztrdaty zaméstnani je pojistenému hrazena

pravidelna mésicni splatka uveru za kazdy mésic trvani nezameéstnanosti

Pojistit Ize pouze uvery do 2.500.000 K¢. Spolecny limit plnéni pro jednu a vsSechny
pojistné udalosti z pojistéeni pro pripad plné invalidity a smrti pojistéeneho je

2.500.000 K¢.

Vstupni vek pojisténého musi byt minimalne 18 let, maximalné vsak 60 let. Soucet

vstupniho veku a pojistné doby v letech nesmi presahnout 62 let.
Vyhody pojisténi schopnosti splacet:

e Rychla a ucinna financni pomoc se splatkami uvéru v pripadé necekané
uddlosti

e Platba za pojisténi je po celou dobu splaceni uvéru nemennd

o Komplexni pojistna ochrana pro tézké Zivotni situace za atraktivni ceny

e Pojistné plnéni nepodléha dani z prijmu

o Jednoduché sjednani bez zdravotniho dotazniku

e Flexibilita — moznost sjednat pojisténi k jiz splacenému vveru

e  Moznost kdykoli pojisteni ukoncit
(Komer¢ni banka, online, cit. 2015-10-08)
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PRAKTICKA CAST

5 GRAFY A STATISTICKE UDAJE UVERU

V této Casti grafy naznaci situaci na ¢eském bankovnim trhu od ledna 1993 do konce
roku 2015. Ke kazdému grafu je pfifazen struény popis a na konci kapitoly zavéry
z grafl vyplyvajici.

Graf 1: Klientské uvéry podle sektorového hlediska (K<)

Klientské avéry podle sektorového hlediska (KE)
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Zdroj: Ceska narodni banka, online, cit. 2015-10-08

Na prvnim obrazku vidime celkové klientské uvéry v CZK od roku 1993 do konce roku
2015. Kolisani nabralo strmy smér vzhiru okolo roku 2003-2004. Konec roku 2015
znamenal velmi vyznamnou c¢astku 2.200.000.000.000K¢ pro rezidenty. Pokud ji
rozpo¢itame na obyvatele CR, pak kazdy ob&an nacerpal za rok 2015: 220.000 K&, coz

neni malé ¢islo, ale toto rozpocitani je samoziejmé pouze obecné.
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Graf 2: Klientské uvéry podle ¢asového hlediska (K<)

Klientské uvéry podle cas. hlediska (Kc)
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Zdroj : Ceska narodni banka, online, cit. 2015-10-08

Na tomto obrazku se nachazi srovnani klientskych uvéri podle Casového hlediska.
Zkouma uvéry kratkodobé (do 1 roku), tvéry stiednédobé (1-5 let) a tveéry dlouhodobé
(nad 5 let).

Vidime, ze od roku 2002 se prudce zvysil trend dlouhodobych uvért, kdezto tvery
kratkodobé a stiednédobé se drzi na podobnych CcCislech jiz 22 let. Je to dano
samoziejmé vyskou splatky a od bankovnich poradct jsou informace jasné: Klient mé
odejit s uvérem co nejvetsim a na co nejdelsi dobu. Triky, jak pfesvéd¢it obcany, aby
nacerpali Gveér na 5-9 let, jsou pomérn¢ jednoduché. Vyuziva se predev§im argumentt
na nizkou splatku a moznost pred¢asné¢ho splaceni, ve vysledku ale klienti zaplati

u téchto dlouhodobych uvért i dvojnasobnou ¢astku.
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V roce 2015 tvoii dlouhodobé tvéry 1.750.000.000.000, coz je pfiblizné¢ 79,5 %

veskerych tvéra.
Graf 3: Rezidenti — uvéry podle typt (celkem) — CZK + CM

Rezidenti-uvéry podle typu (celkem) - CZK+CM

160,000 1
155,000 1
150,000 1

145,000 1| - SR N S S
140,000 1}

135,000 1 b
lsu.uuu. S S —— . ............... ....... S S —
125,000 | EEEEE ST SN ................. ...................

120,000 1|
115,000 1|
110,000 1|
105,000 1|

100,000 {1} SN ......... Fommmmnas S S

05,000 | SR e NS e ................. ..................

90,000 11 : .

ES,UUU' | V. S S S S S

80,000 {| S — S W — S S — S —

75,0004

Fo,000 {} S S— : pommmee- poemmemoe- SRS PR

BS,000{F A S ! ................. ..................

60,0001 _ e

55,000 { S S = S S S S S

5|:|.|:||:||:|. . A S e e e

45,000 15 e . .. ............ e = e = s
01-1998 01-2000 01-2002 01-2004 01-2006 01-2008 01-2010 O1-2012 01-2014

Obdobi

|.kunmkorentn|' a debetni zilstatky na BU celkem

Zdroj: Ceské narodni banka, online, cit. 2015-10-08

Zde vidime vyvoj kontokorentnich a debetnich ziistatkii na BU celkem u rezidentii. Od
roku 1999 mirné stoupajici trend, ale v roce 2008 se promitla ekonomicka krize, kde
vidime propad ve dvou letech o 30 miliard. Nasleduje mirny rust, ale pies hodnoty

v roce 2007 se ndm nepodatilo zatim dostat.
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Graf 4: Rezidenti — avéry podle typt (celkem) 2 — CZK + CM

Rezidenti-uvéry podle typu (celkem) - CZK+CM
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‘. pohledadoy z karet celkem

Zdroj : Ceska narodni banka, online, cit. 2015-10-08

Co se tyCe uveérovych karet, zde je trend bez vétSich vykyvu stoupajici. Rok 2008
nem¢l zadny vliv. Je to dano vyuZivanim Gvérovych karet, které maji b&zné bezlirocné
obdobi a Casto se pouzivaji jako rezerva do zahrani¢i nebo pro své bonusové programy.
Dalsim faktorem také muze byt jejich relativné snadné dosazeni; do urcitého uvérového
ramce jsou pozadovana kritéria velmi nizka a ¢lovék muze s kartou odchazet z banky

béhem 15 minut.

Vroce 2015 piekrocilo celkové Ccislo 30 miliard. To je ve vysledku méné nez

u kontokorentt, ptiblizn¢ o 100 miliard.
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Graf 5: Rezidenti — avéry podle typt (celkem) 3 — CZK + CM

Rezidenti-uvéry podle typu (celkem) - CZK+CM
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Zdroj : Ceska narodni banka, online, cit. 2015-10-08

Na tomto obrazkl vidime spotiebitelské véry Cisté, bez karet, kontokorentti apod. Do
roku 2010 neustale nariistaly a v dneSni dobé se opét zvedly do rekordnich ¢isel. Opét

se jednd, jako u vSech obrazkl, pouze o rezidenty.
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Graf 6: Rezidenti — avéry podle typt (celkem) 4 — CZK + CM

Rezidenti-uvéry podle typu (celkem) - CZK+CM
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|. OvEry na bydleni celkem

Zdroj : Ceska narodni banka, online, cit. 2015-10-08

Tento graf vypovida o celkovém trendu hypote¢nich Gvért v CR pro rezidenty. Okolo
roku 2001, kdy ptedevsim v USA uz dévno byl uvér na bydleni velmi oblibenym, se
U nas teprve dostaval do podvédomi lidi. Nasleduje strmé navySovani, takze v roce 2015
se hypote¢ni uvéry vysplhaly nad ¢islo 1.000.000.000.000K¢.
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Graf 7: Nefinan¢ni podniky celkem

Nefinancni podniky celkem (rezidenti) - Uvéry podle ¢asového hlediska
(Ke)
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|. Ovéry a pohledaviey za klienty cellkem

Zdroj : Ceskéa narodni banka, online, cit. 2015-10-08

Tento graf je velmi zajimavy. Ukazuje velky propad a nasledny nardst objemi uvért
u nebankovnich spole€nosti. Tyto spolecnosti mezi lety 2000-2005 vyrazn€ zménily
strategii a do roku 2008 zaznamenaly obrovsky rust. Nyni kolisaji a nad své historické
maximum se nedostaly, nicméné s ¢islem nad 700 miliard jsou nezanedbatelnou ¢asti

avérové mapy.
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5.1 Zavéry z grafi a soucasna situace v bankach

Celkem bylo pouzito sedm grafi. Z vysledki je patrné, Zze u vétSiny piipadl se objem
Cerpanych ¢astek zvysuje a to je pro banky samoziejmé pozitivni zprava. Neni ani tieba
se divit, ze pro banky jsou uvéry jedny z prioritnich ¢innosti. To se promitd do prace

a obchodnich plant v retailovém prostiedi.

Bankovni poradci jsou motivovani pomoci prodejnich pland, kde nejvyssi prioritu ma
objem spotiebitelského Gvéru a pocet tveérovych karet. Tyto obchodni plany jsou
opravdu velmi naro¢né pro splnéni a banky tim davaji jednozna¢né najevo, co je jejich

prioritou.

Také vidime, Ze n¢kterych grafii se rok 2008 dotknul a nékterych ne. Bude tedy dobré si
fict vice o tomto roce. Jedna se o celosvétovou financni krizi, jejiz zarodky byly v USA.
Zpusobilo ji prasknuti nemovitostni bubliny, kterda méla v USA svij vrchol okolo let
2005, 2006. Podminky pro ziskani tvért vSeho druhu a piedev$im nemovitosti byly
velmi mirné, a proto je mohl vyuZzivat téméf kdokoli. To vedlo k velkému naristu
uvérovych objemtl. KdyZ bublina praskla, samotné domy mély mensi hodnotu neZ jejich
hypotéky a celkova ekonomika se zacala boftit. Celkové celosvétové ztraty se odhaduji

na bilion americkych dolarti a spousta firem a bank zkrachovala.
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6 PRIJIMACI RIZENI DO BANK

Jelikoz je tato prace zamétend na fizeni lidskych zdroji v ekonomickém prostiedi a na
uvery, zamétime se na piijimaci fizeni do retailové oblasti. Pro piiklad jsem si vzal
2 banky, které jsou na ceském trhu. Podivame se podrobn¢ na piijimaci fizeni do kazdé

z nich a obecné si popiseme cely proces.

Bude se psat o Raiffeisenbank, a. s., a GE Money Bank, a. s. K nasledujicim strankam
mi pomohlo setkani S nize uvedenymi bankovnimi zaméstnanci, nasledné rozhovory

s nimii jejich pfipominky:

e Martina Bilanova (Corporate senior risk manager — Raiffeisenbank)
e Alice Svehlové (Personélni feditelka — GE Money Bank)
e Michal Pekat (Vedouci pobocky — GE Money Bank)

6.1 Retail - Assessment centrum

V moderni dobé€ je pro pfijiméni do retailové oblasti ve vSech bankach zvolena metoda
assessment centra. Tuto metodu si rozebereme, neZz se podivime na pribch

Vv jednotlivych bankéch.

VétsSinou se nepreklada doslovné, ale kdyby pifece jen ano, bylo by to hodnotici
sttedisko. Nicméné anglicky vyznam: ,,to assess ma daleko S$ir§i vyznam, znamena

hodnotit, poméfit, posoudit a dalsi, coZ je vystizngj$i a obséahlejsi, proto se nepteklada.

,Jednd se o metodu diikladného hodnoceni cloveka, presnéji Feceno o kombinaci vice
hodnoticich psychologickych postupii a technik v jednom casové uzavieném bloku.
Techniky pouzivané v ramci Assessment centra slouzi vsechny jednomu cili — ziskat
informace o osobnosti, schopnostech a dovednostech cloveka. Kazda z nich na to jde

Jjinak a kazda z nich mapuje jiné oblasti. *“ (Dankova, 2002)
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., Ivori jej Fada hodnoticich postupit a ma zpravidla nasledujici rysy:

Nejveétsi pozornost se soustieduje na chovani.

Pouzivaji se riizné ukoly, které zachycuji a simuluji klicové aspekty prace
na pracovnim miste. Tyto ukoly zahrnuji hrani role, kdy se jedna s jinym
clovekem, a skupinové ukoly. Predpoklada se, ze vykon uchazece béhem
teéchto simulaci predpovida jeho budouci pracovni chovani.

Jako dodatek ke skupinovym ukoliim se pouzivaji pohovory a testy.

Vykon je méren v nékolika rovinach, a to z hlediska schopnosti
pozadovanych k dosazeni Zadouci urovné vykonu na konkrétnim pracovnim
misté nebo na konkrétni urovni v organizaci.

Nekolik uchazecii nebo ucastnikii je hodnoceno najednou, aby byla
umozneéna interakce mezi nimi a aby klima p7i plnéni ukolu bylo otevienéjsi
a participativnéjsi.

Za ucelem zvySeni objektivity hodnoceni se pouziva nekolika hodnotiteli ¢i
pozorovateli. Je zadouci, aby do akce byli zapojeni vyssi a vrcholovi
vedouci pracovnici. Vsichni hodnotitelé museji byt peclivé vySkoleni.

(Armstrong, 2007)

Historie metody assessment centra sahd n€kam do obdobi mezi svétovymi valkami.

Kdyz bylo potieba najit béhem druhé svétové valky agenty, psychologové sestavili

vhodny zptsob vyhledani a rozpoznani kvalit, ktery se pozdéji vyvinul v assessment

centrum. Ve Velké Britanii se ve stejném Case tato metoda pouzivala k vybéru

dastojniki.

Prvni spolecnosti, kterd zapojila metodu do primyslového odvétvi, byla American

Telephone and Telegraph Company.

V CR ji zavedl do praxe nejviditelngji Tomas Bata, a to do Zlinskych Batovych

zavodi. Nejvétsi rozsifeni assessment center nastalo po roce 1989, kdy vznikalo velké

mnozstvi personalnich agentur.
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6.2 Vyuziti assessment centra

Vzhledem ke globalizaci jsou naroky na firmy obrovské. Konkurencni prostredi je veétsi
spoleCnosti. Zejména velké spolecnosti, kam se hldsi mnoho kandidati, pouzivaji

assessment centra k odhaleni kvalitnich budoucich zaméstnancu.

Assessment centrum ma pii vybéru tfi moznosti, a ty jsou vSechny vétSinou obsazeny

vvvvvv

1) Selekce vice zaméstnancii — Pouziva se k obsazeni volné pozice jak svymi
zamestnanci, tak externimi zdjemci. Dulezité je, aby se rozpoznal potencial
jednotlivet. Tento zplsob se mize pouzit také pro povySeni na manazerské
urovni.

2) Zhodnoceni osobnostnich charakteristik — V tomto modelu se metoda zamétuje
na skupinu lidi, a to pfedevsim ve stejné profesi; jejim cilem je najit vhodny
program na podpofeni silnych strdnek uchazecli a odstranéni téch slabych.
Vycvikovy program pro né€ se tvofi na miru.

3) Trénink manazersky dovednosti — Vétsinou se provadi formou workshopu, kdy

je ucelem zlepseni dovednosti uchazec¢ii a nauceni se novym.

6.3 Dil¢i discipliny pouzivané v assessment centru

e Skupinova komunikace

e Samostatna prezentace

e Reseni problémi ve skupinach i samostatné

e Rizeni porady

e Ttidéni doslé posty

e Psychodiagnostika

e Sebereflexe a hodnoceni ti¢astnikii mezi sebou
e Rozhovor podle schématu

e ManaZerské hry

e ZjiStovani fakti
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Skupinovéd komunikace (diskuze) — Technika, kterd zkouma predevsim
prosazeni jednotlivce ve skupiné. Jak dokéze prosazovat své nazory a vliv na
ostatni ve skupiné. Zavérem je prezentace vysledkd. Soucasti skupinové
komunikace také byva otazka na skupinu, kdo se nejvice angazoval.

Samostatna prezentace — Jedna se o metodu, kdy doty¢ny dostane 5-10 minut
casu a bud’ s ptipravou nebo bez pfipravy piedstoupi s prezentaci pied ostatni.
Hlavnim cilem je zjistit schopnosti pfi projevu, srozumitelnost, ucelenost,
uroven prezentacnich schopnosti a odolnost vici stresu.

Reseni problémd ve skupinach i samostatné — Néco mezi individualnim
projevem a spolupraci s ostatnimi &leny. Ucastnik dostava zadani, na které se
muze, ale i nemusi pfipravit. Cilem je obhajit vlastni tvrzeni pied riznorodym
publikem.

Rizeni porady — Této techniky se oby&ejné ucastni jeden z hodnoticich. Jde
0 simulované hrani roli sméfované pfimo k naplni budouci prace.

Ttidéni doslé posty — Tato metoda je velmi dilezita a jeji zafazeni do assessment
centra témét nezbytné. Prozradi nam totiz, jak doty¢ny zvlada time management
a rozdéleni priorit k jednotlivym tkolim. Kdyz se celé cvi¢eni Casoveé ohranici,
zjistime také schopnost reagovat v zatézi. Pribéh je jednoduchy: probéhne
seznameni s pracovnimi ukoly, informace o lidskych zdrojich a moznostech
apoté se nechd jiz na zOCastnéném, aby predvedl, jak si pracovni napln
rozvrhne.

Psychodiagnostické metody — Ty pouzivaji Sirokou S§kalu osobnostnich
dotaznikil za Gcelem zjistit psychologické rysy a povahu. Jejich soucasti byvaji
také testy na inteligenci.

Sebereflexe a hodnoceni ucastniki mezi sebou — Jednou z metod je vlastni
zhodnoceni na zavér. Cilem je zhodnotit sviij vlastni vykon, pro¢ by mél
doty¢ny byt pfijat do zaméstnani, a poté zhodnotit i ostatni, koho by pfijal
a z jakého diivodu, nebo naopak.

Rozhovor podle schématu — Jedine€nd moZnost zpétné vazby, kdy si ucastnik
sedne s hodnoticim a mize se vyjadfit k jednotlivym situacim, jak a pro¢ v nich

reagoval prave tak.
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9) Manazerské hry — Modelové situace z profesniho zivota ve formé her. Zpravidla

oblibené cviceni, které se zaméefuje na planovani, tymové nasazeni apod.

10) Zjistovani faktd — Metoda, kterd zkouma, jak umi dotyény reagovat

a strukturovat své otazky. Zpravidla byva obeznamen s ¢asti né¢jakého problému

a mé omezeny ¢as a pocet otazek na figuranta, ktery je s problémem obezndmen

kompletné. Proto je tfeba vhodné vybirat otazky, které jsou na figuranta

sméfovany.

6.3.1 Assessment centrum Reiffeisenbank retail — osobni bankér

Prtbéh celého assessment centra byl konzultovan se specialistkou TomaSem Rypéackem,

HR specialist, a Martinou Bilanovou, Senior risk manazerkou pro movitou korporatni

Klientelu. Poznatky jsou ziskany diky autorové osobni ti¢asti na jednom z pohovord.

Ptihlaska na vybérové fizeni — Moznosti je nékolik, ale vSechny jsou podany
pomoci internetu. Inzeraty na pracovni pozice mé Raiffeisenbank na mnoha
pracovnich portalech i na svych internetovych strankach www.rb.cz .

V piipadé, Ze Zivotopis bude vyhovovat predstavdm personalisty, Zadatel
0 misto je telefonicky kontaktovan a seznamen s terminem vybérového
fizeni. Obvykle jsou pozadovany dopliujici otazky po telefonu, jesté nez se
doty¢ny dostavi, aby nedo$lo k nedorozuméni napiiklad ve finan¢nim
ohodnoceni a néplni prace. Nebavi se o konkrétnich vécech, nicméné
ramcova piedstava by se mé¢la shodovat s realitou.

Podle poctu ptihlaSenych a také téch, ktefi dorazi, se muze pocet lidi
pohybovat od Sesti do dvanacti. Assessment centrum probihd v mistnosti
s velkym zasedacim stolem, aby byli vSichni c¢astnici v blizkém kontaktu.
Posuzujici komise, ktera je slozend z personalisty a zdstupci pobocek
a jejich vedoucich, na které se hledd vhodny zaméstnanec, sedi oddélené
nebo aspon dale od uchazeci . Pocet lidi v komisi mize byt okolo ¢tyf az
Sesti.

Pohovor zalina piedstavenim zastupci banky a struénym ptedstavenim

vSech zacastnénych podle pfedem daného schématu. Byva to jméno
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a pfijment, vék, stru¢né pracovni zkusenosti, z jakého divodu pfisel na tento
pohovor a oblibeny citat, ktery dotyéného charakterizuje.

Dalsi aktivitou je ¢teni jazykolamil, které mé odhalit vyjadfovaci schopnosti
zucastnénych. Kazdy si vylosuje nahodny jazykolam a poté postupné
odiikava celd skupina.

Nasleduje skupinova prace, sestavovani hlavolami. K dispozici jsou dievéné
casti stavebnice, které je potiteba dle logického a prostorového uvazovani
slozit v pozadované tvary na obrazkovych ptedlohach. Tato aktivita slouzi
jako vedlejsi aktivita, zatimco si komise vola mimo mistnost kazdého
ucastnika zvlast na specialni Ukol. Tudiz cilem je nechat ucastniky
V mistnosti samotné, aby se snazili slozit dané obrazce.

Specialni kol, kam chodi ucastnici jeden po druhém zvIast, spociva
V nésledujicim: Pfed doty¢ného se daji faleSné bankovky riizné hodnoty od
nejvyssich po nejmensi a je uren Casovy limit 5 minut na spocitani celkové
hodnoty obnosu. Po pfiblizné¢ dvou minutdch vstoupi do pocitani jeden
z komise a hraje roli klienta banky, ktery vyrusi bankéte v pocitani a ma
néjaky pozadavek, ktery nepocka. Cilem je zjistit, zda bankét da prednost
pocitani hotovosti, kterou bere jako hlavni zadani ukolu, anebo se bude
vénovat klientovi (klient je na prvnim misté). Na zakladé toho se komise
poté rozhoduje, komu jde o klienty a kdo jen mechanicky plni tkoly, a to
i za cenu odmitnuti klienta.

Po této fazi zacCina prvni hodnoceni a vyrazeni nevhodnych kandidati.
Kazdy dostane list papiru a mé za tkol napsat, s kym se mu pfi sestavovani
hlavolamti spolupracovalo nejlépe, kdo se neucastnil a kdo se Ucastnil
nejvice. Na zakladé tohoto skrytého ukolu a vyhodnoceni predchozich aktivit
dojde komise k rozhodnuti, kteti u€astnici pohovor opusti. Ti, ktefi zistanou,
jsou jiz vhodnymi kandidaty a par dalSich tkold, jiz specifictéji zaméfenych
na pracovni pozici, rozhodne o tom, koho si na kterou pobo¢ku manazefi

rozdéli.
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6.3.2 Assessment centrum GE Money Bank, a. s.

Pribéh celého assessment centra byl konzultovan s Alici Svehlovou (personalni

feditelkou), Michalem Pekafem (vedoucim pobocky) a Michalem Maté¢jem (Oblastnim

manazerem — nyni nov¢ pusobicim v Air Bank). Poznatky jsou opét ziskany diky osobni

ucasti autora prace na jednom z pohovort.

Pfihlaseni na pohovor probiha také pomoci internetu. GEMB ma inzeraty na
pracovnich portalech i na svych internetovych strankach www.gemoney.cz
astejn¢ jako Raiffeisenbank vold vyhovujicim kandidatim, kteti prosli
prvnim kolem, kdy personalista zhodnotil jejich Zivotopis.

V komisi obvykle sedi okolo Sesti zaméstnanci GEMB, nicméné zalezi na
poctu otevienych pozic. Personalni feditelka je téméf vzdy pfitomna.
ZacZacind se opét vzajemnym piedstavenim. Predstavitelé GEMB se ale
predstavuji podrobnéji, a to formou svého profesniho ristu v ramci
organizace, coz ma motivovat uchazece, ze zac¢inali na stejnych pozicich, na
které se uchazeci hlasi. Toto predstavovani vede personalni feditelka.

Poté nasleduje predstaveni uchazect, které neni nijak uréené osnovou. Zalezi
pouze na kazdém, co o sobé¢ fekne, a komise se nasledné doptava na néco, co
je naptiklad zaujalo v Zivotopise nebo pii predstavovani.

Dalsi aktivitou je diskuze, pii niz komise klade otazky tykajici se spolecnosti
a jeji historie a chce od ucastnikii pohovoru védét, co o spolecnosti a jeji
historii védi. Nasledné také chtéji védét, co tcastnici védi o naplni prace.
Dalsim ukolem je rozdani cizich slov, o nichz se pifedpoklada, ze je
zuCastnéni nebudou znat. Nasleduje velmi kratkd ptriprava bez pouzZivani
internetu a 10 minut prezentace. Uéelem je zjistit, jak umi Gi¢astnici pracovat
S predstavivosti, prezentovat, celit stresu a vypofadat se s nelehkym
zadanim. Neni hodnoceno, zda byl pojem spravné vysvétlen dle slovniku,
rozhodujici jsou vyse uvedené oblasti.

Dalsim tématem je skupinova prace. Uchazeci jsou rozdéleni do dvou skupin
se stejnym zadanim. Ob¢ skupiny maji napiiklad dle instrukci, kritérii
arozpoctu navrhnout, vymyslet a zhodnotit marketingovou kampan pro

pobocku banky.,. Nasledné obé skupiny prezentuji komisi své zavéry a musi
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si je obh4jit. Skupina si vybere svého mluvéiho na zakladé ptedchozich
cviceni a ten piesvédcuje porotu.

e Po poslednim cviceni dostanou uchazeci na pll hodiny volno a mezitim se
rozhoduje, kdo pohovor opusti. Zistanou opét jen vazni adepti na pozice.
Vysledek se vzdy oznamuje vSem pohromadé.

e Pohovor pokracuje individualnim cvicenim, kdy chodi zbyli uchaze¢i po
jednom do mistnosti za porotou, a nésleduje scénka. Pro ptiklad: Uchazec
ma prodat kabat, ktery zlistal v Satn€, Gpln€ cizimu navstévnikovi divadla,
ktery si jde vyzvednout svou bundu. (Jde o simulaci prodeje produktu, pro
ktery si zakaznik pivodné nepfiSel.. Je to velmi naro¢né cviceni, kde neni
ucelem dohodnout se na pozdé€ji, ale prodat kabat ihned na misté. Po
vystiidani vSech ucastnikd uz nasleduji individudlni pohovory o pobocce,
kam by mohl doty¢ny nastoupit, a domlouvani formalit. Vysledek je tudiz

znam jiz v den pohovoru.

6.4 Systém odménovani a motivovani bankéiu

Obecné v retailovém prostiedi se logicky dba na vysledky. Neékteré banky maji jako
prioritni klientelu ,,oby¢ejné* klienty a tedy velky pfijem tvoii pravé oni. Takovi klienti
si Casto feknou, kdyz néjakou sluzbu pottebuji, nicméné to vzhledem k naristajicim

plantim bance nestaci.

Bylo vyhodnoceno, Ze velké mnoZstvi potencionalnich klientl prochazi pobockami
a odchézi bez jakéhokoliv produktu. Tomu se fikd nevyuzity potencial. Cela cituace
vznikla tak, ze poklesl zajem o uvéry, respektive pozadavky se neustale navysuji
a zajem lidi neroste kontinualné s pozadavkem bank.. Navic obyvatelé, kteti uz néjakou
¢astku dluZzi, jsou ¢asto mimo moznost ziskani dalSich produktt, a tak se urcita cast lidi

ptedluzuje, a proto je tfeba hledat nové klienty.

Od té doby zacal trend, kdy se situace obraci a klienti si jiz nechodi sami za bankéfti
zaddat o nové a nové produkty, ale bankéf se musi ptizplsobit a dovést klienta

k produktu. Toto je situace, kdy zasahlo personalni a obchodni oddéleni a bylo potieba
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se dukladn¢ pfipravit. Konkurence v této oblasti poskytovani Gvéri a riznych

uvérovych doplitkovych produkti je obrovska a boj se neustale zostiuje.

Bylo tedy potfeba zacit jednat proaktivné a vypracovat obchodni plany pro pobocky,
oblasti, regiony a celou zem. Prabéh je jednoduchy, nahotfe se urci a spocita, jak
velkého zisku mé dand zemé potencial dosahnout. Nasledné se plan rozdéli do regiont,
poté do oblasti mezi oblastni manazery, ti rozdéli plan na jednotlivé pobocky a vedouci
pobocky rozd¢li na jednotlivé bankéfe. Tim je cely proces hotovy a staci plany dodrzet.
Pokud by tento plan nebyl podpotfen ditkladnou motivaci jak pozitivni, tak negativni,
neda se predpokladat jeho SpInéni. Z tohoto divodu vzniklo nékolik novych postupt

a zmén v praci osobniho bankéte.
Pravidelné porady a osobni hodnoceni

Na pobockéach zacaly vznikat pravidelné obchodni porady. Na zacatku mésice se
nastinil kvartalni plan a plan na nasledujici mésic. Zaroven se vyhodnotil uplynuly

mésic.

Je potieba probrat obchodni plan celé pobocky na mésic a poté jednotlivé u kazdého
bankéte. Nastavi se kroky pro dosazeni tohoto planu. Akéni plan je struény, méfitelny
arealny. VétSinou se skldda z hodnoceni prodejniho rozhovoru s kazdym klientem

u stolecku, poctu vyvolanych schiizek a objemt a poctli prodanych produkta.

Na konci kazdého mésice se vyhodnoti, ktery bankétr cile piekonal, splnil, nebo
nesplnil. A podle toho se odviji mozna financni odména a riznd kladnd ohodnoceni
a vyhlaSovani nejlepSich prodejcli apod. Pokud nékdo cile nesplni, je na vedoucim
pobocky, aby s doty¢nym prosel jeho praci, kde se vyskytuji priméarni chyby a na to se
spolecné zaméfili. Urci se napravné kroky a spolecné se pracuje na zlepSeni. Pokud
zlepseni dlouhodobé nepfichazi, obvykle se se zaméstnancem banka rozlouci, vzdy
zalezi na vice faktorech. Aby se predchazelo problémlim, jsou assessment centra

uzpusobena k vybéru lidi, ktefi nebudou mit problémy tyto cile plnit.
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Jednotlivé faze prodeje na pobockach a kroky bankéri k dosaZeni cili

Krokd k vyuziti veSkerého potencidlu je nékolik a vznikly pomérné dikladné
vypracované strategie, jak co nejvetsi procento lidi, ktefi vstoupi do pobocky, dostat

k bankéfi a nasledné k podpisu smlouvy.

Tyto kroky mizeme rozdélit na 3 potencialni cesty, kterymi se klient dostane k podpisu
smlouvy. Prvni a nejptirozenéjsi je moment, kdy si klient pfijde sam na sjednanou
schizku nebo s pozadavkem piimo né€co na uctu zmeénit, opravit, vysvétlit nebo
i zalozit. Druhd moznost je spoluprace pokladniho a bankéte, kdy pokladni nahlédne do
moznosti klienta a doporu¢i ho s jakymkoli pozadavkem k bankéfi, ktery nasledné

prodava. A posledni a nejméné oblibenou variantou je vyvolavani schiizek na pobocku.

Prvni mozZnost, Ze klient sdm pfijde, je tou nejlepsi. Z psychologického hlediska chce
totiz klient néco po bankéfi a neciti se poté pfi obchodnim zacileni tak ohrozené, jako
tieba clovék pfivolany bankéfem nebo poslany zpokladny. Samoziejmé uplné
nejjednodussi je varianta, kdy si ¢lovek prijde pozadat o uveér, ale i zde se hodnoti, co
byl bankét schopny doporucit a prodat k uvéru navic. K témto ucelim slouzi napiiklad
nastroj prodejni hvézda. Jedna se o interni pomiicky v n€kterych bankach, na kterych si
bankét znaci odpovédi na pfedem danou strukturu otdzek a sestavuje prodejni taktiky
pfimo pfi rozhovoru. Toto je velmi obtiZzna Cast a zde se projevi dobii prodejci. Diky
spravnému zvladnuti této techniky z persondlniho a prodejniho oddéleni je mozné
obchodné vyzrat nad klientem a podepsat s nim smlouvu na avérovy produkt, pfestoZe

si piiSel tfeba jen aktualizovat telefonni ¢islo nebo zménit osobni udaje na uctu.

Klientovi, ktery si vkladd na sviij Gcet nebo zné vybird a identifikuje se pomoci
obcanského prikazu, coz je priblizné 60-80 % lidi kazdy den, se provéii ucet a mozné
nabidky prodeje. Pokud je tam potencial pro uskutecnéni obchodu, doporuci se klient
k bankétovi pomoci jakékoli taktiky. Jakmile je ¢lovék u bankéfe, roztoéi se klasicky
prodejni rozhovor a jsme u situace ¢islo 1. Pokud se uzavie smlouva, svijj podil na ném

ma i pokladnik, ktery ma také plany a mnohdy je to jeden z bankéfa.
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Treti moznost je nejnarocngj$i a nejméné populdrni. Tlak na voldni klientim roste.
Mnoho lidi pobocky nenavstivi a tak bankéfi volaji a snazi se je na pobocku dostat,
nasledné provést prodejni rozhovor a opét docilit podepsani smlouvy. Bankér musi byt
velmi schopny a chytry, pokud ma mit vysledky pfi telefonovani klienttim. Spousta lidi
reaguje uz na samotné zavolani velmi negativné a odmitave, proto tedy domluvena
schiizka, at’ uz na aktualizovéani udaji, zavedeni moderngjsich sluzeb, na cokoli, je
velkym uspéchem. Od prodeje ma bankét jeste¢ daleko, ale maze si zapsat schiizku do
systétmu a vykazat tak aktivitu, kterd kryje piipadné horsi vysledky. Jestli bankér
nerealizuje schiizky, ani nema vysledky, kon¢i to zle. Pokud ma schizky, ale nejsou

vysledky, pracuje se na nedostatcich. Idealné samoziejmé je, kdyZz probihaji schiizky
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uspéchit banky jako celku. Naroky na obchodni oblast v bankovnictvi jSOU V moderni

dobé extrémné vysoké, a proto je potieba se zamérit na primy kontakt s Klientem.

Bankéri jsou motivovani financné dle prodanych produkti, na kterych maji svou
zasluhu, a také tymové jako pobocka. Je to z toho divodu, aby si vzajemné pomdhali
a zlepsovali se i slabsi clanky pracovniho tymu. Pobocku zastiesuje vedouci, ktery je
motivovdan ohodnocenim za vysledek pobocky a jeho podiizenych, proto je v jeho zdjmu
pravidelné monitorovat déni na pracovisti a vyhodnocovat vysledky. Nasledné musi
tvorit kroky potrebné ke zlepSeni a prokazat jejich ucinnost. Urcité oblasti pobocek
zastreSuje Oblastni manazer, ktery je samoziejmé hodnocen podle celkového vysledku
pobocek po secteni. Zde ma motivace ten vliv, aby se pravidelné schazel s vedoucimi
pobocek a kontroloval jejich praci, pripadné zjistoval diivody zapornych vysledkii. Tyto

manazery zastresuje regiondlni manazer a nakonec reditel pro Ceskou republiku.

Cely tento retézec ma nastavenou odmenovaci politiku a pevné stanovena pravidla.
Jeho cilem tedy je od vrchnich manazerskych pozic ridit i ty nejvzdalenéejsi clanky, které

Jjsou zaroven nejblizsi zakaznikovi. “ (Autor prace, 2015, vlastni Setfeni)

49



K motivaci jednotlivetl se vyjadfil Michal Pekat, oblastni manazer GE Money Bank:
Ma oblast je slozena z péti pobocek v Praze. Celkem v téchto pobockdch pracuje
20 banker, kterym jsem vytvoril prodejni plany. Dostal jsem prodejni plan pro celou
oblast od regiondlniho manazera, mého primého nadrizeného a mél jsem za kol

rozdelit tyto plany na jednotlivé pobocky, kde uz si to prerozdeli vedouci pobocek.

Co se tyce motivace jednotlivci, komunikuji predevsim prave s vedoucimi danych
filidlek. Je velmi ndarocné je motivovat vzhledem k ndrocnym pldaniim. Mnohé pobocky
maji problémy a neplni nastavené cile a vedouci jsou nuceni mi vysvétlovat, z jakého
ditvodu se nedari, kde je chyba a jakeé jsou kroky ke zlepseni. V soucasné chvili ctyri
Z péti pobocek své plany nezviddaji a bohuzel se to neda prizpiisobit redlny potrebam
klientit a schopnostem bankérii, v dnesni dobé je to prave naopak. Banka chce, aby se

bankéri a klienti prizpiisobili neustale narustajicim obchodnim planum.

Jak motivuji jednotlivce, to je pomérné slozité téma, pokusim se strucné shrnout. Mame
nastaveny urcity kvartalni plan na objem uverii a pocet kreditnich karet. Dejme tomu, Ze
pobocka v centru Prahy md za cil prodat za kvartal 10 milionii uvery a 110 kreditnich
karet. Sednu si s vedoucim, diskutujeme o tom, jak je cislo redlné neb neredlné.
Vzhledem Kk tomu, Ze neredlné neexistuje, dopracujeme se ktomu, zZe je redlné
respektive, ze musi byt realné. Rozdeélime spolecné mezi podrizené jednotlivé plany
a nastavime porady, vystupy zporad a pravidelné ndavstévy pobocek i vedoucich
manazeri. Jestlize v poloviné kvartalu vidim, Ze situace je zld, sedneme si s vedoucim,
vyhodnotime situaci a pokud dojdeme k zaveru, Ze by se timto tempem pldan nesplnil,
usporadam akci zvanou mobilni pobocka. Vtomto pripadé vyjdou bankéri pred
pobocku, je ktomu samoziejmé hudba, propagacni technika a spousta dalSich
podpurnych prostredkii, véetné naseho maskota a zde je bonus pro bankére 200% za

3

prodej. Dost casto to zabere a bance prineseme mnoho klientii. ‘
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7 DOTAZNIKOVE SETRENI

7.1 Cil dotazniku

Cilem dotazniku bylo zjistit, jaké procento lidi vyuzivd bankovni sluzby, jak jsou
spokojeni, jaké banky vyuzivaji a jakd je mira uvérové zatéze. To vSe se tyka
respondenti ve veéku 18-20 let. Soucasti dotazniku je 1 spokojenost s pfistupem

bankovniho personalu ke klientovi a celkové s bankovnimi sluzbami u nas.

Dotaznikové Setfeni probihalo v terminech 1.1.2016-12.2.2016 a obsahovalo
10 otazek.

7.2 Dotazovana skupina
Celkem bylo osloveno 235 lidi (130 muzii a 105 Zen).
Z toho 105 studentt VS, 62 studentt SS, 68 pracujicich/podnikajicich

Graf 8: Dotazovana skupina

Dotazovana skupina 5 Muzi § Zeny @ Celkem

105

62 68

100
80 55 50
60 34 28 gy
40
4
Vysoka skola Stfedni Skola ~ Zaméstnani/podni
kani
E Muzi 55 34 41
@ Zeny 50 28 27
@ Celkem 105 62 68

Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

o1



7.3 Vysledky dotaznikového Setieni

1. Vyuzivate bankovni sluzby?
Predpoklad u této otazky byl, Ze pracujici budou sluzby banky vyuzivat vyraznéji vice
neZ studenti. Zivot pracujiciho ¢lovéka v dnesni dobé si bez bankovnictvi ani neumime

predstavit, vyplata chodi jiz ve vétSin¢ piipadti pouze na ucet.

Graf 9: Vyuzivate bankovni sluzby?

Graf k otazce 1 - Vyuzivate bankovni
sluzby?

68

ANO NE

m Vysoka Skola  m Stfedni skola zameéstnani/podnikani

Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)
Na zékladé odpovédi na prvni otdzku mizeme odvodit nasledujici:

Zaméstnani lidé ve v€ku 18-26 let pouzivaji  bankovni sluzby ve 100 %.
U stiedoskolakt polovina ano a polovina ne, u vysokoskolakd je mnozstvi téch,

kteti banku pouzivaji, 94.5 %.

Na zaklad¢ téchto vysledkt mizeme konstatovat, Ze mira vyuzivani bankovnictvi je
velmi vyznamna, nebot’ je uziva 189 z 235 lidi. Bankovnictvi tudiz hraje podstatnou

roli v zivotech mladych lidi.
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2. Kolik bankovnich instituci vyuzivate?

Ptedpokladem bylo, ze vétSina osob ve véku 18-26 bude pouzivat pouze jednu nebo

zadnou banku.

Tabulka 1: Kolik bankovnich instituci vyuzivate?

Vysoka skola Stfedni skola Zaméstnani/podnikani
1 69 30 45
2 13 1 20
3 5 0 2
vice 3 0 1
Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)
Graf 10: Kolik bankovnich instituci vyuzivate?
Graf k otazce 2 - Kolik bankovnich
instituci vyuzivate?
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)
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Z nasledujici otdzky nam vyplyva, ze 62 % mé jen jednu banku a zbytek vice.
Predpokladame, ze je to dano potfebami vysokoskolakd, kteti pouzivaji bankovnictvi
omezeng; obvykle jim sta¢i jeden ucet. Toto je jeSté vyraznéjsi u stifedoSkolaku, ktefi
maji v drtivé vétsiné pouze jeden ucet (pokud néjaky maji) pouze jeden ma dveé banky.
Naopak u zaméstnanych a podnikatell vidime, Ze rtuznorodost bank je vétsi. To je
samoziejmé¢ dano jak zkuSenostmi, tak i moznou uvérovou zatézi apod. To ndm ovéri

dalsi otazky

Poslednim zjisténim je, Ze na rozdil od muzl, ktefi maji v oblibé vétsi pocet bank nez

zeny, jSou zeny obecné V tomto véku loajalngjsi k jedné bance.

W

3. Kolikrat mési¢né navstivite banku?

Graf 11: Kolikrat mési¢né navstivite banku?

Graf k otazce 3 - Kolikrat mési¢né
navstivite banku?
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Z této otazky nam jasné vyplyva, Ze stiedoSkoléci, ktefi preferuji mit jeden ucet, se do
banky ani fyzicky mockrat nedostanou. Nepotfebuji mit se svou bankou denni kontakt.
Dalo by se také predpokladat, Zze diky svému ve€ku vyuZivaji vice internetové

bankovnictvi.
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U vysokoskolakl to neni tak jednoznacné, par jich navstivi banku 1-2 x mési¢né (21),

nicméné z 90 lidi je to op€t menSina.

Naopak u zaméstnanych vidime velmi Castou interakci s bankou (ptikazy, sluzby,

vklady, vybéry, servis uctu....)

Celkové statistiky ale mluvi jasné, 50 % lidi v letech 18-26 ptijdou s bankou do
kontaktu 0-1x, tudiz muzeme tvrdit, ze v této vékové skupiné obecné neni navstéva
banky nezbytné nutnou zalezitosti, ale samoziejmé zalezi na hlub§im zkoumani, o jaké

skupiné se bavime.

4. Vyjadiete na stupnici 1-5 jako ve Skole svou spokojenost s komunikaci

v bance.

Graf 12: Spokojenost s komunikaci v bance

Graf k otazce 4 - Vyjadrete na stupnici 1-5
jako ve Skole svou spokojenost s
komunikaci v bance
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Zvysledkii utéto otazky vidime, Ze nejspokojenéjsi jsou s komunikaci v bance
sttedoskolaci, poté vysokoskolaci a nakonec pracujici. Studenti nemaji samoziejmée tak
velké naroky jako pracujici a jejich komunikace s bankou tedy je mnohem jednodussi;

navic samoziejmé nejsou tolik atakovani nabidkami ze stran telefonnich bankétru ani na
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pobockach. Nemaji jesté staly pfijem, a tudiz neni mozné jim poskytnout tvérové
produkty, s vyjimkou studentského kontokorentu, a proto nejsou tak atraktivnim
materidlem pro prodej. Naopak pracujici jsou nejvétsi cilovou skupinou pro bankovniho

prodejce, maji vétSinou narok na veskeré produkty.

Znamku 1 a 2 dalo 99 respondentt ze 189 tazanych lidi vyuzivajicich bankovni sluzby.
To je o trochu vice nez polovina. Za stied oznacilo sluzby 29 respondentii a Spatné
znamky 4 a 5 dalo 61 lidi. Celkové se tedy da fict, ze pievlada spokojenost, ale ¢islo

nespokojenych lidi pomérné vysoké.

5. Vyjadrete na stupnici 1-5 jako ve Skole svou spokojenost obecné s nabizenymi

sluzbami

Graf 12: Spokojenost s nabizenymi sluzbami

Graf k otazce 5 - Vyjadrete na stupnici 1-5
jako ve Skole svou spokojenost obecné s
nabizenymi sluzbami
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Z tohoto grafu vidime, Ze se sluzbami jsou spokojeni predev§im studenti a opét se
negativné na mnozstvi a kvalitu sluzeb divaji pracujici. Situace se je podobna jako
uotazky ¢. 4; dosvédcuje, ze vliv na tento vysledek mé predevSim cetnost navstév

v bance a naro¢nost klienta. Zatimco studenti v bance feSi hlavné obcasné vklady,
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vybéry a funk¢nost karty, pracujici vyuzivaji bankovni sluzby mnohem vice a nejsou

celkov¢ spokojeni.

Vedouci pobocky GE Money bank Michal Pekar se k vysledku vyjadril a potvrdil 1 své
zkusenosti. Jakmile se bavime o rozsifenéjSich sluzbach a aveérovych produktech mladi
lidé ve véku 18-26 let obecné moc spokojeni nejsou. Stézuji si predevsim na poplatky
a zdlouhavost procesu. Naopak velmi oceniuji moderni technologie, které banky
zavad¢ji, jako naptiklad elektronicky podpis, bezkontaktni kartu, bezkontaktni nalepku

a funkénost internetového bankovnictvi.

6. Uved’te, v jaké skupiné se nachazi banka, kterou vyuzivate: Nové (AirBank,
Zuno, mBank, Equa Bank, Fio bank...), Tradi¢ni (Raiffeisenbank, GE, CSOB, KB,

Ceska spofitelna..)

Graf 13: Skupiny bank

Graf k otazce €. 6 - Uved’te, v jaké skupiné
se nachazi banka, kterou vyuzivate:

80
70
60
50
40
30

20
w m
0 [

Nové banky (Zuno, Airbank, Equabank, Fio  Tradi¢ni banky (CSOB, GE, KB, CS, RB...)
banka, mBank...)

m Vysoka Skola  m Stiedni skola Zaméstnani/podnikéani

Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Tento vyzkum prokazal pomérné jednoznacné, ze pro mladé lidi ve veéku 18-26 jsou
nové, moderni banky atraktivnéjsi nez ty tradi€ni. Nové banky zpravidla tla¢i poplatky

na minimum a vytvareji lakav¢jsi nabidky praveé pro studenty a mladé lidi, proto i mladi
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pracujici uz ptrechazeji k novym bankam. Tradi¢ni banky se totiz vice zaméfuji na

4

movitéjsi klientelu a firemni sluzby.

Rozhovor s Michalem Matéjem, oblastnim manazerem AirBank, potvrdil, ze lidé kteti
k nim pifechazeji, tak reaguji na nepiijemné a vysoké poplatky a omezeny pfistup ze

strany tradi¢nich bank. U novych bank ocenuji jejich Cerstvost a kvalitu sluzeb.

Zajimava Cisla jsou u stfedoskolakti, kde vidime ptevahu tradi¢nich bank.
Pravdépodobné je to z diivodu otevieni Gctu za pfitomnosti rodici, ktefi tyto banky

uzivaji. Tento odhad ale potvrdi nebo vyvrati otazka €. 7.
7. Vyuzivate banku, kterou Vam vybrali rodice?

Graf 14: Volba banky

Graf k otazce ¢. 7 - Vyuzivate banku,
kterou Vam vybrali rodice?
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Tento vysledek naprosto jasné¢ demonstruje hypotézu, ze stiedoSkoldci maji ucty ve
stejnych bankach jako jejich rodiée; u vysokoskolaki to neni tak jednoznaéné, polovina
jich ptesla do jinych bank. Pracujici mladi lidé jiz maji zpravidla banku, kterou si sami
vybrali, a jen maly pocet z nich (12) ma jesté ucet v bance, kde ho otevieli za

pritomnosti svych rodict.

58



Vedouci pobocky GE Money bank v Praze Michal Pekat tyto vysledky potvrdil
a vyjadril se, ze 90 % studentskych a détskych ucth prichazeji zalozit rodi¢e se svymi

détmi. Zpravidla vzdy maji rodice ucet v té samé bance.
8. Vyuzivate uvérovy produkt ve své bance?

U této otazky je predpoklad, ze u stfedoskolaki to bude mizivé procento, zatimco

U pracujicich a podnikajicich pajde o vétSinové Cislo.

Graf 15: Vyuzivani uvérového produktu

Graf k otazce ¢. 8 - Vyuzivate avérovy
produkt ve své bance?
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Z tohoto vysledku mizeme odvodit, ze u stiedoSkoldk dle ocekavani témétr nikdo
uvérové produkty nevyuzivd. Naopak u vysokoSkoldkli vidime jiz témétf polovicni
rozdéleni. Neni pfili§ neobvyklé, ze si vysokoskolaci pijcuji na studium nebo bydleni.

U pracujicich a hlavné podnikajicich je ivérova zatéz velmi Casta.

Michal Pekat z GE Money bank situaci komentuje: ,, Za mych 9 let praxe na bankovni
pobocce v centru Prahy se c¢im dal vice setkavam s mladymi lidmi, kteri Zadaji
0 1vérové produkty. Nejcastéjsim vicelem 1ivéru u nich byva bydleni a také skola. Uvéry

vSak neprekracuji hranici sto tisic korun ceskych. Pokud bychom se bavili o mladych
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podnikatelich, je pravidlem, Ze uvérovy produkt vyuzivaji, at uz je to kontokorent nebo

primo spotrebitelsky uver.
9. V pripadé, ze vyuzivate uvérové produkty, v jaké vysi? Do 20 tisic, do 50 tisic,

do 100 tisic, vice

U této otazky se predpokladd, ze u student dle rozhovoru s Michalem Pekaiem z GE
Money Bank nebude castka presahovat sto tisic korun ceskych. U pracujicich se

ocekava uveér nad padesat tisic korun Ceskych. Naopak u stiedoskolakl jen minimalni

Castky.
Graf 15: Vyse vyuzivanych aveért
Graf k otazce ¢. 9 - V pripadé, Ze vyuzivate
uvérové produkty, v jaké vysi?
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Vidime, Ze u studentli vysokych Skol pfevazuje tésn¢ uvér do padesati tisic korun
ceskych. A nepiesahuje viibec sto tisic korun ¢eskych. U stfedoskolakii dle ocekavani se

¢isla pohybuji velmi nizko a u pracujicich do sta tisic korun ¢eskych a vice.
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10. Uvazujete 0 zméné banky?

r

Predpokladame, Ze u studentti bude pocet lidi, ktefi premysleji o zméné banky, vétsi
nez u pracujicich. Velka ¢ast chce zménit svou ptivodni banku a vybrat si novou dle
svych potfeb. U pracujicich a podnikajicich zatizenych uvérem je zména obtizna,

jelikoz ucet je vazan na uvér.

Graf 16: Zména banky

Graf k otazce €. 10 - UvaZujete 0 zméné
banky?
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Zdroj: autor prace, 2015 (vlastni Setfeni)

Vysledek napovidd, Ze vysokoSkoldci radi experimentuji a ve velké mife uvazuji
0 zméné banky. Co se tyCe stfedoskolaktll, tuto potfebu zatim nemaji a pracujici ve
vetSing také ne.

U pracujicich zatizenych Gvérem lze je mozné banku zménit po doplaceni uvérd nebo

konsolidaci do jiné banky.

Konsolidace pijéek umoznuje klientim banky sloucit uvéry dohromady v jeden.
Moznosti je vice, tveéry v primarni bance se daji sloucit do jednoho, anebo lze sloucit
uvery ve vice bankach v jeden do jiné banky, kam se vSe pievede, a banky se pak mezi

sebou vyporadaji. Divodem konsolidace byvaji piedevsim vyhodnéjsi podminky
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a jedna splatka. Nevyhodou byva vétSinou navySeni doby splaceni a také splatné ¢astka.

Co se tyce uroku, také se zvysuji.

7.4 Zavér z dotaznikového Setieni

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze vétSina mladych lidi bankovni sluzby vyuziva.
U zaméstnanych je to 100% vSech respondentti, u stfedoSkoldki 50 %

a u vysokoskolakt 94,5 %.

62 % respondentli ma jen jednu banku. Pfedpokladem je, ze potieby studentl jsou
omezengj$i nez u pracujicich respondenti. Také se ukazalo, Ze zeny jsou v tomto ohledu

loajalné&jsi nez muzi a maji vétsinou jen jednu banku.

50 % respondenti pfijde do kontaktu s bankou 0-1x mési¢né, navstéva banky pro
mladou generaci 18-26 let neni tedy nezbytna pro jejich zivot. U pracujicich je ale pocet

navstév mnohem vyssi.

Nejspokojenéjsi skupinou v komunikaci s bankou jsou stiedoskolaci a vysokoskolaci.
Naroky pracujicich jsou vys$si a u banky se s dobrou komunikaci nesetkavaji dle svych
predstav. Pracujici také obtézuje silny tlak ze strany prodejcli na sluzby, které
nepotiebuji; I toto mize ovlivnit spokojenost s komunikaci. Celkovy pocet spokojenych
je vyssi nez nespokojenych, ale neni to jednoznacné. Pomérné velka cast lidi si na

komunikaci se svou bankou stézuje.

S kvalitou sluzeb jsou studenti spokojenéjsi nez pracujici. Je to dano jednak narokem na

sluzby a také vyspélosti a finan¢ni gramotnosti.

Moderni banky jsou pro vSechny skupiny atraktivnéj§i nez tradi¢ni vét$i bankovni
instituce. Tradi¢ni banky maji nastavené vyssi poplatky, ale nabizeji vétsi spektrum

sluzeb a mnohdy 1 kvalitnéj$i sluzby pro movitou klientelu a podnikatele.

U stiedoskolakta ptrevlada banka, kterou maji jejich rodice. U vysokoskoldkli se
projevuje velka mira experimentovani a chuti délat zmény. Pracujici ve velké mife

nepfemysleji o zmeéné banky.
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Pokud se zaméfime na uvéry, u stiedoskolakti se vyskytuji nejméné, zatimco

U pracujicich a podnikajicich ve vétsi mife.

Svou banku by nejradéji ménili vysokoskolaci a naopak pracujici by zustali ve véEtsi

mife u své stavajici.
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ZAVER

Cela prace méla za cil porovnat banky, piredevsim ty tradi¢ni a noveé vzniklé. V uvodni
¢asti a prvni poloviny se ¢tenaf seznami se zakladnimi bankovnimi pojmy, od uplné¢ho

pocatku bank, az po druhy avért a dalsi podrobnéjsi teoretické znalosti.

V druhé c¢asti se prace zabyva predevSim tim, jaké jsou historické hodnoty a grafy
ukazuji rozsah uvérovych objemu, zaroven také umoznuji srovnani s dnesni dobou.
Srovnani neni uvedeno pouze V oblasti uvért, pomoci dotaznikii je rozebrano vice
prvkd, podle kterych se tidi rizné skupiny lidi. Z vysledkii zjistime, jaké banky
a produkty lidé znaji, zda je pouzivaji a pro¢. Je rozebrano také spousta prvku

personalniho charakteru, prace tedy hodnoti nejen finan¢ni hledisko, ale také personalni.

Co se ty€e personalni Casti, je v praci k nalezeni analyza assessment centra, systém

hodnoceni bankéti a dalsi poznatky, které poskytli samotni zaméstnanci bank.

Zavérem je mozné fFici, Ze trend uvérd roste v celé Ceské republice, a to v naprosto
vSech uvérovych oblastech jako jsou hypotéky, spotiebitelské uveéry, kreditni karty atd.
Mladi lidé, predevsim studenti vysokych Skol, maji tendenci experimentovat a voli nové

banky Castéji nez lidé starsi.
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PRILOHA

Priloha A — Dotaznik

Dotaznik na téma bankovnich sluZzeb a spokojenosti se sou¢asnou situaci

Dobry den,

rad bych Vas poprosil o vyplnéni tohoto dotazniku tykajiciho se bankovnich sluzeb

a Vasi spokojenosti snimi. Dotaznikové Setfeni mi bude cennym podkladem

k bakalarské praci a je pln¢ anonymni.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)
9)

Vyuzivate bankovni sluzby? ANO/NE

Kolik bankovnich instituci vyuzivate? 1, 2, 3, vice

Kolikrat mésiéné navstivite banku? 1 x meésicn€, 2 x mési¢n€, 4 x meési¢ne,
vice

Vyjadi‘ete na stupnici 1-5 jako ve Skole svou spokojenost s komunikaci
v bance

Vyjadiete na stupnici 1-5 jako ve Skole svou spokojenost obecné
S nabizenymi sluzbami

Uved’te, v jaké skupiné se nachazi banka, kterou vyuZivate: Nové (AirBank,
Zuno, mBank, Equa Bank, Fio bank...), Tradi¢ni (Raiffeisenbank, GE, CSOB,
KB, Ceska spofitelna...)

Vyuzivate banku, kterou Vam vybrali rodice? ANO/NE

Vyuzivate Gvérovy produkt ve své bance? ANO/NE

V pripadé, Ze vyuzivate uvérové produkty, v jaké vysi? Do 20 tis., do 50 tis.,
do 100 tis., vice

10) UvaZujete o zméné banky? ANO/NE

Vék: Pohlavi: Kategorie:

VS, SS, PRACE / PODNIKANI

De¢kuji za Vas Cas.
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