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Anotace

Diplomova prace se zaobira nedostatky v fizeni a motivaci obchodnich zastupct.
Na zdkladé analyzy soucasné situace navrhuje opatfeni vedouci ke zlepSeni
vykonnosti a efektivnosti prace obchodnich zastupct. Teoretickd Cast obsahuje
poznatky z oblasti manaZerskych funkci a motivace. Praktickd cast zjistuje
pomoci analyzy souCasnou situaci a navrhuje na zakladé ndvrhii a doporucni

zmény dilezité pro plnéni plana oblastniho pracoviste.

Annotation

The thesis deals with insufficiencies in the management and motivation of sales
representatives. Based on an analysis of the present situation, it proposes
measures to improve the performance and effectiveness of their work. The
theoretical part contains findings from the field of managerial functions and
motivation. The practical part analyses the present situation and, based on
suggestions and recommendations, proposes changes that are important to ensure

fulfilling the plan of a regional branch.
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Uvod

Cilem mé diplomové priace bude zvySeni efektivity priace obchodnich
zastupcu. Pokusim se zjistit, co je zapotfebi zménit a jaké prostiedky musi
manaZzer pouzit k tomu, aby se plnily spolecnosti urcené rocni cile a zvedla se

pracovni morélka a spokojenost pracovnik.

Co znamend zvysSeni efektivity prace? Efektivnosti vyjadiujeme
praktickou dcinnost n¢jaké smysluplné lidské Cinnosti, nejCastéji pak lidské prace.
K tomu, aby manaZzer pomdhal svym podiizenym pfi jejich seberealizaci a vedl je
k co nejvyssi efektivite, potfebuje zjistit, co obchodnici od své prace oCekavaji a
vyuzivat cilené sméfovanych motivacnich nastroji. Efektivita se pouziva jako

hlavni kritérium pfi posuzovani Gspe€Snosti.

O tom, zda bude vprici vyuZito spravné schopnosti podiizenych
pracovnika pfi plnéni cili, odpovida vedouci pracovnik. Jeho tkolem je se svymi

obchodnimi zéstupci iceln€ a u€inné pracovat.

Po dobu mé priace u spole€nosti se zatim nikdo nezajimal podrobnéji o
spokojenost pracovnikd. O jejich ndzory na vedouciho pracovnika. Proto provedu
analyzu soucasné situaci ve spolecnosti, abych zjistila, jaky ndzor maji pracovnici
na svého nadfizeného a situaci ve firmé. Z toho pak budou vychdzet ndpravné
prostiedky a doporuceni. ZjiSténé nedostatky se pokusim eliminovat tak, aby

doslo ke zlepseni situace, navySeni vykont a plnéni plana.

Pracovni hypotézy, které jsem si ve své praci stanovila:

wJestlize vedouct pracovnik zlepsi komunikaci se svymi podrizenymi, dojde ke

zlepSeni vztahii a posléze i pracovnich vysledkii. “

, Pristup k prdci se projevuje na pracovnich vysledcich. Sprdavnou motivaci a

pristupem dosdhneme spokojenych pracovnikii s chuti pracovat. “
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1. Vymezeni problému, cile prace a metody zpracovani

1.1. Vymezeni problému

Problémem oblastniho pracovisté je v souCasné dob€ neplnéni urcenych
podnikovych cili a nespokojenost obchodnich zdstupcti se smérem, kterym se
spoleCnost ubird. Nespokojenost pracovnikll se negativné projevuje na jejich

piistupu k praci a vykonech.

1.2. Cile prace

Cilem prace je zvySeni efektivity prace obchodnich zastupcti. Pomoci
analyzy se pokusim zjistit soucasny stav ve spolecnosti a navrhnout feSeni, kterd
povedou k plnéni podnikovych cili a vétsi spokojenosti obchodnich zastupcd.
S vyuzitim spravnych motivacnich prostiedkt ze strany vedouciho pracovnika by
se oblastnimu pracoviSti mélo podafit splnit urenych cild. Pomoci muze i

eliminace negativnich vlivi ptisobicich na praci obchodnich zastupci.

1.3. Metody zpracovani

Pii zpracovani teoretickych poznatki byla vyuzita odborna literatura

v oblasti time managementu, vedeni lidi a motivace.

Pro zpracovani charakteristiky spole¢nosti bylo vyuzito vyroc¢nich zprav a

internich podkladu firmy.

11



Data potifebna pro zdmér bylo mozno sesbirat mnoha ruznymi zpusoby.
V analytickém vyzkumu byla vyuZita nejdiive pozorovaci metoda, na zdklade
které jsem si vytvorila okruh otdzek, které jsem pozdéji poklddala vybranym
respondentiim formou osobniho dotazovani. Po ziskani podrobngjsich primarnich
informaci jsem vytvorila dotaznik, ktery jsem zaslala obchodnim zastupcim
elektronickou postou. Zvolila jsem zpusob elektronického dotazovani z divodu
Casové a financni nendroCnosti. Po navraceni vyplnénych dotaznikii bylo u

nekterych pracovniku jesté provadéno dopliikové dil¢i dotazovani.

Navrhy a doporuceni jsou zaloZeny na teoretickych poznatcich Cerpané

z odborné literatury, ale také na pfipominkach obchodnich zastupct z praxe.

12



2. Teoreticka vychodiska prace

2.1. Manazer

ManaZer je vedouci pracovnik, rozhodujici samostatné s velkymi
pravomocemi. Je to profesiondl v oblasti fizeni organizaci a firem, kterého

zamestnava zfizovatel organizace nebo majitel firmy.

2.2. Management

Slovo management je pouZzivano v téchto vyznamech:

¢innost ¢loveéka (napf. persondlni management)
vedni disciplina (vyuka managementu)

vedeni organizace (vrcholovy management)

Y V VYV V

dovednost ¢loveéka (uplatnéni managementu)

2.3. Uloha manaZera a managementu

Vyvoj definice manazera dle zodpovédnosti byl tento - manaZer je fidici

pracovnik, ktery:

» zodpovida za praci podiizenych,
» zodpovida za efektivnost ¢innosti,

» zodpovida za zavadéni inovaci.

13



Je zfejmé, 7Ze manaZer se muze zabyvat zavadénim inovaci, pokud jeho
podfizeni zcela automaticky odvadéji precizni préaci (v podniku funguje systém
fizeni jakosti) a iniciativné€ zabranuji ztratdm, efektivn€ hospodaii se svérenymi

hodnotami (systém vybéru a hodnoceni pracovniki).

Konkurenéni tlak na zvySovani celkové efektivnosti nuti podnikatele
pfendset komplexni starosti o celkovou prosperitu i perspektivu podniku postupné
na feditele, jejich zdstupce a dalSi niZSi Clanky fizeni, které Casto hmotné
zainteresuje podilnictvim na vlastnictvi firmy. O vedoucich pracovnicich je tedy
vyZadovédno néco vic nez jen operativni fizeni, je po nich vyZadovana komplexni

¢innost vychdazejici z pocitu soundlezitosti s firmou a pocitu spoluvlastnictvi, tj.

¢innost manazerska.

S vyvojem celosvétového obchodu, rychlosti inovaci, surovinovych a
ekologickych omezeni i nasycenosti trhu se ménily poZadavky na vrcholovy

management firem. Hlavnim dkolem postupné bylo:

- vyrobit, tj. zajistit vyrobni technologii a suroviny,

- prodat, tj. zajistit reklamu, odbyt a distribuci,

- proddvat novinky, tj. rychle inovovat vyrobu,

- vyfadit konkurenci, tj. prosadit technickd a ekologickd omezeni nevyhodna

pro konkurenci.'

"HANDLIR, J. Management. 1998, str. 5-10
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2.4. Manazerské kompetence

V sedmdesatych letech predstavili McBer ve spoluprdci s McClellandem
prvni program zaméteny na hodnoceni kompetenci. Hlavnim tkolem vyzkumu
bylo najit odpovéd’ na otdzku: které kompetence odliSuji tspésné manazery od
téch méné uspé&Snych? Identifikovali pét zakladnich kompetenci, povazovanych

pro uspésny vykon manaZerské prace za dileZité:

specidlni védomosti,
intelektualni zralost,
podnikatelskou zralost,

mezilidskou zralost,

Y V. V V V

pracovni zralost.
Kompetence podle Woodruffova piistupu chovédni, které vede
k ocekdvanému vysledku. Pokud je pracovnik kompetentni tedy plni svéfeny tikol

dobfe nebo na vynikajici trovni, znamena to, Ze jsou splnény tii pfedpoklady:

» je vnitin€ vybaven vlastnostmi, schopnostmi, védomostmi, dovednostmi a

zkusenosti, které k takovému chovani nezbytné potiebuje,

» je motivovany, takové chovani pouzit, tedy vidi v poZadovaném chovani

hodnotu a je ochoten timto smérem vynaloZit potiebnou energii,

» ma moznost v daném prostiedi takové chovani pouZit.

Aby manaZzer mohl byt kompetentni, musi byt vSechny tfi podminky

splnény soucasné.

15



Obrazek 1: Schéma konceptu kommtence2

Organizacni

aspekty Vztah Projevuje se v

K
k dkolu ompetence chovan{

® stroje,
technologie

e produkty

® procesy

e pozadavky
pozice

e ckonomické
aspekty

¢ informace

védomosti
dovednosti * know-how
zkuSenosti * preference styly
osobnosti * temperament
rysy * inteligence * postoje
motivy * hodnoty * talent
vnimén{ sebe

Kompetence je pomérné stabilni charakteristika osobnosti. Znamen4 to, Ze
pokud pozndme troven rozvoje kompetenci, umi se znacnou jistotou pfedvidat
kvalitu chovani ¢lovéka v Sirokém rozsahu feSeni situaci nebo pracovnich tkola.
Pokud jednou manaZer kompetenci md, umi ji projevit v jakékoliv firmé a na
jakékoliv drovni fizeni. Kompetence nam napovidd, jakym zplisobem se bude jeji
nositel chovat, myslet a projevovat v urCitém typu situaci. Jednotlivé slozky

osobnosti, které do kompetence vstupuji, muzeme rozd¢lit do péti kategorii.

* KUBES, M., SPI LLEROVA, D. a KURNICKY, R. Manazerské kompetence. 2004, str. 29
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1. Motivy. Mezi motivy patii vSe, co Clovéka podnécuje k €innosti urcitym
smérem. Jde o oznaCeni vnitfnich pohnutek, které vzbuzuji a udrzuji aktivitu.
Clovek se silnou motivaci k vlastnimu rozvoji vyhledava situace, z nichz se mize

poucit, stanovuje si cile, které pro n¢ho predstavuji vyzvu.

2. Rysy. Rysy jsou charakteristiky, umoZziujici stabilni reakce na situace nebo na
informace prichdzejici z prostfedi. Patii sem hluboké a vrozené charakteristiky
osobnosti. Typickym rysem je temperament, ktery ovliviiuje, jak bude clovek
emocionalné reagovat (intenzita a prub¢h reakce) na podnéty z okoli. Naptiklad
nizkd sebekontrola vede k tomu, Ze Clovék vybuchne, neovlddne své emoce a
rozkfikne se na své kolegy a podfizené, kdyZ nesplni kol podle jeho pfedstav. Na
druhé strané Clovék s vysokou sebekontrolou, 1 kdyZ by nebyl spokojeny
s vyvojem situace, nedal by tuto skuteCnost emociondln€ najevo nebo by o

emocich hovoril s klidem.

3. Vnimdni sebe samotného. Celd naSe osobnost se dotvéii na zdkladé osobnich
zkuSenosti a prozivani reality. Budujeme si hodnoty a postoje k okolnimu svétu i
k sobé samému. Vnimani sebe samotného ma vliv na osobni pfesvédceni, zda
dokaZu né&jaky dkol vykonat. Je to vira ve vlastni schopnosti nebo jistota, Ze ukol

zvladnu.

4. Védomosti. K nim patfi v§echny poznatky, nahromadéné v urcité oblasti, které
souvisi s praci vykondvanou na dané pozici. Nekteré védomostni testy sleduji

pravé mnoZzstvi vSeobecnych védomosti, které Clovek dosud v Zivoté ziskal.

5. Dovednosti. Zajistuji, Ze jsme schopni vykonat ¢innosti souvisici s néjakym
fyzickym nebo duSevnim tkolem. Podle slozitosti tkolu je pro jeho usp&$né

vykondni potiebné riizné mnoZstvi dovednosti.’

? KUBES, M., SPI LLEROVA, D. a KURNICKY, R. ManazZerské kompetence. 2004, str. 13-41
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2.5. Funkce manazera

V riznych organizacich a na rdznych drovnich fizeni jsou role manazer

odli$né.

Nejdulezitéjsi z funkei manazert jsou tyto:

planovani
organizovani
personalistika
vedeni

kontrolovani

Y V. VvV V¥V Y VY

koordinace

Tyto postupné se realizujici funkce nazyvame sekven¢ni manaZerské
funkce. Kazdé z téchto sekvencnich manaZerskych funkci je zaroven spolecné, Ze
jimi prostupuji tzv. funkce paralelni, oznacované tézZ jako prubézné manazerské
funkce. K témto pribéznym funkcim patii analyza problémi, rozhodovani a

realizace (implementace).

2.5.1. Planovani

Planovani zahrnuje vybér cili (dkoli) a Cinnosti pro jejich dosaZeni.
Planovani je zdkladem samostatné manaZerské Cinnosti, at’ se jednd o plan rozvoje
podniku, pldn vystavby dle objedndvky, nebo pldn vlastni Cinnosti v rdmci

osobniho managementu.
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Druhy plant

Dle stupné obecnosti:

* posldni, tkoly ¢i cile (obecné plany)

" strategie, taktiky (obecnd pravidla)

* objemové plany vyroby (souhrnné pliny)

* rozpocCty, metody (rdmcova pravidla)

" postupy, programy pracovist, technologie (konkrétni plany)

* technické podminky, pravidla (konkrétni pravidla)

Dle délky pldnovaciho obdobi:

*  dlouhodobé (vytvareni ideovych zaméra)
»  stfednédobé (vytvareni plant vyrobnich ¢innosti)

» kratkodobé (operativni fizen{)

Dle oblasti Fizeni:

* pldny vyroby (plany té€Zby, zpracovani, montaze)

* plany materidlovych tokid véetné energii (plany dopravy, zdsobovani)
* plany nasazeni lidskych zdroji a rekvalifikaci (personalni plany)

» plany finan¢nich tokd (finanéni plany, rozpocty)

* plany informacnich tokl (plany reklamy a marketingu)
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Postup planovani

Planovaci proces se zpravidla odviji od obecného ke konkrétnimu planu

v téchto krocich:

- Uvédomeéni si prileZitosti

- Stanoveni cilii

- Wvoj predpokladii

- Urcovdni alternativnich postupii

- Hodnoceni alternativnich postupi

- Wybér postupu (rozhodnuti)

. 4
- Koordinace

Cile, hierarchie cilu

Obrizek 2: Hierarchie cilt’

spravni rada
organizace

1. socio-
ekonomicky ucel
(posileni zaméstnanosti)

pristup shora dolii pristup zdola nahoru

2. poslani
(vybudovdni sité prodejen potravin

vrcholovy nebo regulace dovravv)
management p .

& 3. celkové cile organizace

(dlouhodobé strategické — zavedeni vyroby
levnvich a vispornvch automobilii)
4. specifické cile
stfedn{ (napi. v klicovych vysledcich)
management (10% ndvratnost investic v roce. zvvseni vvroby o 5%)
5. cile divizi
(nap¥. zavedeni nové technologie)

manazefi 6. cile odd¢leni a jednotek
na nizs{ (nap¥. sniZeni zmetkovitosti soucdstky)

urovni 7. individudlni cile
(vykonnost a rozvoj osobnosti)

* [20] HANDLIR, J. Management. 1998, str. 11-54
> TamtéZ, str. 29
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2.5.2. Organizovani

Podstata organizovani spociva v pridélovani roli ¢i distribuci dil¢ich dkola
jednotlivym oddélenim, pracovnikim ¢i externim dodavatelim. Zakladem je
vytvofeni organizaCni struktury, odpovidajici zaméteni organizace. Organizace

pracovnich skupin 1ze pak vytvaret dle ikold.

Organizovadni zahrnuje z formdlniho hlediska tyto cinnosti:

* identifikace a klasifikace pozadovanych Cinnosti, tj. vytvofeni popist
pracovnich funkci (roli pracovnikl) na zdkladé planu, ktery v prvotni
podobé popisuje napt. produkéni Cinnosti (mnoZstvi a vlastnosti produkti
a terminy jejich zhotoveni);

» seskupovani Cinnosti potifebnych pro dosazeni cili, tj. vytvareni
pracovnich skupin;

» pfifazeni manaZera ke skupin€ ¢innosti s odpovidajici fidici pravomoci, tj.
vytvofeni popisu pracovnich funkci manazeri vcetné pravomoci nad
pracovniky skupiny;

= zabezpeceni horizontdlni a vertikalni koordinace v organizacni strukture.

Organizovdni zahrnuje tyto praktické cinnosti:

» vytvoreni organizacniho fadu, ktery obsahuje zejména organizacni schéma
a popisy kompetenci a pravomoci manazera;

» vytvofeni popist pracovnich funkci pracovniku, které obsahuji zejména
uréeni, komu je funkce nadfizena a komu podfizena, urceni naplné vlastni
prace a zodpoveédnosti;

» zafazeni pracovniki do funkci, coz vyzaduje posouzeni schopnosti
pracovnika pro funkci, souhlas pracovnika se zafazenim a pochopenim

tkolu a také zajisténi kooperace s jinymi pracovniky, resp. zastupovani.
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Efektivni organizovani

Organiza¢ni kultura znamend respektovdni lidského faktoru pfi

organizovani, které spociva v:

* jasném definovani kompetenci a pravomoci manaZert organizacnim
radem;

» zapojeni velkého mnoZstvi manaZert a pracovnika do piipravy planu;

» efektivni decentralizaci pravomoci;

* jasném definovani prdv a povinnosti pracovnikii a serioznim jednani

s lidmi.

Chyby v organizovani zpusobuji neefektivni vynakladani lidské prace a
prostiedkti, proto je tfeba tyto chyby umét zavéas identifikovat. Chyby
v organizovani vedou Casto ke konfliktim mezi lidmi a zhorSuji pak organizacni
kulturu, coZ vede ke ztraté motivace. Castou chybou je nechut zménit organizaci

pii novych tkolech a programech firmy.

Pokud jde o podniky, je kultura obecn€ uzndvanym vzorem chovdéni,
sdilené viry a hodnot, které jsou spolecné v§em ¢lenum firmy. Kultura maze byt
odvozena od toho, co lidé tikaji, d€laji a mysli v rdmci organizacniho prostiedi.
Zahrnuje uceni a prendSeni znalosti, viry a vzort chovani v prabéhu urcité doby,
ve které je organizacni kultura jednoznacné stabilni a neprodélava prudké zmeny.
Casto vytvaii duchovni ovzdusi spoleénosti a zavadéni aplikovatelnych pravidel

pro lidské chovini.

S HANDLIR, J. Management. 1998, str. 115- 167
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2.5.3. Personalistika

Podstatou personalistiky je nabor resp. propousténi pracovnika a postupné
permanentni rekvalifikovani pracovniki, které umozni, aby plnéni ukolu

organizace bylo po persondlni strdnce optimélné zajiSténo.

ManaZerska cinnost personalistika je definovdna jako obsazovani pozic

v organizacni struktufe a udrzovani jejich obsazeni.

Tato funkce je realizovdana pomoci identifikace pozadavkd na pracovni
silu, inventarizaci disponibilnich lidi, najimdnim, vybirdnim, umistovanim,
povySovanim, premistovanim, zastupovdnim, Skolenim a také propousSténim

pracovnika.

Pozadavky na vybér vychdzeji z porovnédni cilového stavu se stavem
stdvajicim. Personalistika vyZaduje systémovy pfistup. Je sice realizovdna uvnitf
podniku, ten je vSak propojen s vnéjSim prostfedim. Je nutné brat v dvahu i vnitini
faktory. Spickové technologie vyZaduji velmi zkuSené, vysoce vzdélané a velmi
obratné specialisty a manazery. Neschopnost vyhovét vysokym narokiim muze

zabréanit dosaZeni poZadovaného rozvoje podniku.

Hodnoceni pracovnika

UZiteCnost pracovniku v téchto oblastech:

* vykondvani svétenych ukoli (dosahovani vytcenych cill),
»  ¢innost nad ramec tkold (mimofadné prace, zlepSovaci navrhy),
»  zlepSovani mezilidskych vztahq, tvar¢i atmosféry,

» zlepSovani povésti a obrazu (image) firmy.
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Na systém hodnoceni musi navazovat opatreni:

= pravidelny platovy postup spojeny s pravidelnym Skolenim,

» povySeni pracovnika (manaZera),

= pfevedeni pracovnika na jinou prici (manaZera na jinou funkci),
* propusténi pracovnika (odvoldni manaZera z vedouci funkce),

» systémovad organizaéni zmeéna (vice dil¢ich kontrol, nebo zvySeni

pozadavku na kvalifikaci).

Rozvoj manaZeru

Pojem rozvoje manaZera pfedstavuje dlouhodobé, do budoucna
orientované programy a osobni rozvoj pomoci vzd€lavdni v oblasti fizeni.
ManaZerské Skoleni naopak zahrnuje programy, které usnadiiuji vzdélavaci

proces. Je zaméteno na zkvalitiiovan{ préce.

Rozvoj manazeru je tGzce spojen s rozvojem organizace, ktery je chapan

jako rozvoj celych pracovnich tymu a efektivnosti celé organizace.

Proces persondlniho rozvoje firmy ptredstavuje neptetrzité usili. Jde o
nepretrzity proces, jenZz je pldnovity a je zaméfen na zmeény, které zvySuji

efektivnost podniku.’
Role manaZera
Role manaZera je soubor mnoha slozitych dloh, funkci i povinnosti, které

manazer ma. V tabulce jsou analyzovdny role manazera a Clenény podle kritérii

znalosti, dovednosti, postoje (ptistupy), hodnoty.

"HANDLIR, J. Management. 1998, str. 169-205
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Tabulka 1: Role manazera

Role Znalosti Dovednosti Postoj Hodnosty
ptehled metod sbér a analyza ochota zkoumat spravnd analyza
statistiky; informaci; informace; uZite¢nd pro

Analytik zékladli ekonomie, odhad trendui na pocit uspokojen{ rozhodovani
logiky, psychologie, zaklad€ relevantnich | z prace s daty, grafy,
sociologie a vlastniho | dat empirickymi tidaji
oboru
pldnovacich principt; | pfevedeni cili do piani projektovat plan jako smér
planovacich technik a | planovacich minulost a souCasnost | aktivity;
postupti program; do budoucnosti; aplikace cilu do
ptedviddni moznosti | pifani transportovat konkrétniho uziti
pravdépodobnosti filosofii do praxe
vysledki;
Planovac v{voj pléni
v limitech
omezenych zdroju;
zpracovani velkych
Cisel v realit€ rozvoje
spole¢nosti (realizace
planu)
rozeznat, jaké Iniciovat zmény, Piani proaktivniho Ridici vztahy
mozZnosti nastavaji ve | podnécovat lidi ke ptevzeti systémové
spole¢nosti, zméndm; odpovédnosti; organizacni aj.
Realizitor organizaci ve Analyzy potieb zmé€n | Ptani kooperovat a hodnoty;
zmén spolenosti aj.; z komplexniho sdilet feSeni Spoluprace

zavadéni a

hlediska feSeni potieb

s ostatnimi, vést je ke

s vefejnosti

Nositel zdroju

prosazovani zmén podniki zméndm v konkuren¢nim
prostiedi
Agend a okruhu Rozmistovan{ sité Spolupracovat Spoluprace

informaci o zdrojich

nositell zdroji

s partnery v distribuci
a na trhu racionalni
chovani z hlediska

nakladovosti

s ostatnimi subjekty

Komunikaéni

partner

Principu a procest
komunikace;
Ovliviovani,
ptesvédCovani lidi;

Kanéli komunikace

Naslouchat, jasné
hovotit;

»profesniho jazyka“;
Vstoupit do

komunikacnich siti

Ochota sdilet ndzory
a pocity své

s ostatnimi;
Divéryhodnost

(ochota duvéiovat)

Potieba Sirokého

porozuméni
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Principu a urCeni a

vzdélani;

Vedeni lidi v préci;

Identifikovat potieby

Ochota ucit se a

piekondvat obtize

Préce naskyta

piilezitost k ucent;

Vyulovacich metod a | lidi vzdélavat se; vzdé€lavanim Kultivace osobnosti
postupt; Ukazovat na pracovniku
Vychovatel Metod ,,urCeni praci | ptikladech co je
potiebné;
Vytvéteni ptiznivého
klimatu pro
podnikové
vzdélavani
Postup feseni Sbér a analyza dat; Problémy je tieba Hledéni viny
problému; Tvorba variant nachazet a nepomdhd feSeni
Hleddni a rozhodovéni; ptekondvat problému;
v identifikace Zohlednéni vlivi Nezaujaty,
Resitel
o problému; pusobicich na feSen{ problémove
ol Techniky analyzy a problému orientovany pfistup;
ohodnoceni variant Vse, co je pro
fesen{ optimdlni fesent je
prospésné
Psychologie a Vytvéret klima Piéni otevienych Zdravé klima fesici
»Pomocnik sociologie otevienosti a podpory | vztahll mezi lidmi konflikt a stimulujici
druhych* k vykonnosti
Systému a procest Implementace Systémovy piistup k | Cést musi tvofit
vazeb Casti a celku; novych systému; fizeni s celkem jeden
Zésad komunikace; Efektivni jednan; organismus
Sdé¢lovani informaci Veden{ jednotliveu,
Koordinator o )
stanoveni priorit skupin a stanoven{
cila
Techniky vystavby a | Vytvéfeni tymu Piéni vytvofit Respektovani
vyvoje tymu z individualit a efektivni tym lidského potencidlu
Tviirce tmu skupin spolupracovniku
vzajemné
podporujicich sva
A"
Planovéni, Jaké zdroje maji byt Systemati¢nost Zdroje musi byt

Vykonny

vedouci

organizace, kontrola
a praxe i teorie
managementu, vedeni

persondlu

efektivné vyuzity

v fidicim procesu

v préci, nadSeni pro
nové cesty, zpusoby a
metody

managementu

vyuZity pro naplnéni

cila

V praxi managementu se tyto role vzdjemné proh’najl’.8

8 STYBLO, J. Efektivni manazer. 1993, str. 19-23
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2.54. Vedeni

Podstatou vedeni je fizeni Cinnosti lidi tak, aby pfi nejmenSich ndkladech
podali co nejlepsi vykon, potfebny ke splnéni tkold. Z hlediska dlouhodobé
perspektivy je nutno urCité pracovniky dlouhodobé motivovat a pfipoutat

k podniku.

Manazerskda funkce vedeni je proces ovliviiovdni podiizenych lidi
k takovému chovani, které je optimdlni pro dosahovani cili organizace. Vedeni je
psychologické ovliviiovani zaméstnanct s cilem jejich optimédlniho vyuziti pro
z4jmy organizace. Vedeni lidi zohlediuje lidsky faktor v fizeni a vyuZivd

motivace lidi.

Lidskymi faktory mdme na mysli odliSnosti lidi v psychickych

vlastnostech, k jakym patfi:

* inteligence a chdpavost,

» ystiicnost a schopnost komunikace,

* vykonnost a schopnost soustfedéni se na dkol,
» vytrvalost a preciznost,

" samostatnost a schopnost improvizace.

Motivace piedstavuje souhrn osobnich cilu, jejichZz dosazeni je podminéno

dosazenim cili zadanych (zadany kol nebo podnikovy cil).

Motivovat ¢loveka znamena dat clovéku osobni cil shodny s jeho pfanimi,
touhami Ci potfebami (napf. dobry vydélek, dobré postaveni, vyléCeni nemoci).
Motivovat lze na principu cukru a bice, tj. pozitivné¢ (odmény) nebo negativné

(hrozbou sankci pti nesplnéni ukolu).
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Kromé motivace, kterd je dlouhodobou pobidkou k pracovnimu usili,
pouzivd manaZer i kriatkodobé pobidky, které nazyvame stimuly. Stimuly
povzbuzuji vykonnost a maji charakter kratkodoby. Ke stimulim patii odmény:
piiplatky za pfescCasy, za kvalitu nebo naopak tresty: pokuty za zmetky ¢i pozdni

ptichody.

Obohacovdni prdce:

» je pracovnikovi ddna vétsi volnost pfi urCovani pracovnich metod, postupu
prace a moznosti pfijmout nebo zamitnout nabizeny material,

» pracovnici jsou vyzyvani ke spoluicasti a jejich vzdjemnd spoluprice je
podporovana,

» pracovnici maji pocit osobni odpovédnosti za plnéni svych tkold,

" jsou podniknuta takova opatfeni, kterd umoZiuji pracovnikovi vidét, jaky
je jeho podil na kone¢ném vyrobku a jak prispiva k celkovym podnikovym
cilom,

* pracovnici maji k dispozici informace zpétné vazby, které jim umoZnuji
vyhodnotit jejich vykonnost difve, neZ to ud¢l4 jejich nadfizeny,

® pracovnici jsou zapojovani do analyz a zmén pracovniho prostiedi, jako je
napft. zmeéna prostorového uspordadani kanceldfe nebo dilny, zména teploty,

osvétleni nebo prasnosti.

Tvar¢im zpusobem vedené pracovni tymy pracuji jako v horecce a
dosahuji mimofadnych vysledka. Klasickému funkénimu vedeni lidi fikame
managementship a mluvime o manaZerech ¢i vedoucich pracovnicich. Tvar¢imu
vedeni fikame vidcovstvi — leadership a mluvime lidrech ¢i vudcich. Podafi-li se
charismatickému vuadci nadchnout ¢i zfanatizovat pracovniky pro vytéeny cil,

mluvime o tvaré¢im vedeni.
Vudcovstvi ma pro fizeni zna¢ny vyznam, hlavné v aspektu nasledovani

vidce — lidra. Lidé se snazi ndsledovat nékoho, komu véri, Ze splni jejich

ocekavani.
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Vudcovstvi je definovano jako vliv, tj. uméni nebo proces ovliviiovani lidi

7 vz

k nadSenému plnéni Zadoucich cild.

Viidcovstvi se sklddd ze ctyF prvkii:
- schopnosti vyuZivat efektivné a odpovédné moc,
- schopnost pochopit, Ze motivace lidi zdvisi na Case a situaci,
- schopnosti inspirovat,

- schopnosti vytvaret celkové motivujici klima.

Manazerska miizka je systém hodnoceni vidcovského stylu dvou hlavnich

pristupti manazera k vyrob¢ a k lidem.

Obrizek 3: ManaZerskd miizka’
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Zdsady spravného jedndni s lidmi

- Nikdy nikoho nekritizujte, neodsuzujte a nestéZujte si.
- Poctive a upifimné ocenujte druhé. Své uznani jim dejte najevo.

- Vzbud'te v druhych naléhavou chut’ dany tkol vykonat.

Zdsady ziskdvani vSeobecné oblibenosti

- Opravdove se zajimejte o druhé.

- Usmivejte se.

- Zapamatujte si, Ze kazdému zni jeho vlastni jméno pfijemné a je pro n¢ho
tim nejdalezitéjsim.

- Um¢jte naslouchat. Povzbuzujte druhé, aby hovofili o sobg.

- Mluvte pfedevS§im o tom, co zajima druhé.

- Dejte druhému najevo, Ze si uvédomujete jeho osobni dileZitost a udélejte

to upfimne.

Zdsady uspésného ziskdni druhého clovéka na svou stranu

- Vyhybejte se hadkdm. Spor vyhraje ten, kdo se nepfre.

- UkaZte druhym, Ze respektujete jejich ndzory. Nikdy nikomu nefikejte, Ze
se myli.

- Jestlize se mylite, uznejte svij omyl rychle a ochotng.

- Kdyz tesite sporné situace, zacinejte pratelsky.

- Vedte druhé hned od poc¢étku ke kladnym odpoveédim.

- Nechte hovorit druhého.

- Presvédcte druhého, Ze ndpad vznikl v jeho hlavé.

- SnaZte se upiimné divat na véci o¢ima druhého.

- Berte ohled na predstavy a pfani druhého.

- Podavejte své myslenky pfitazlivym zpusobem.

- Probud'te v lidech touhu vyniknout.
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Zasady bezkonfliktniho vedeni lidi

- Zacnéte vZdy chvdlou a upfimnym uzndnim.

- Na chyby upozoriiujte nepiimo.

- NeZ zacnete nékoho kritizovat, hovofte nejdiive o vlastnich chybéch.

- Prikazujte otazkou namisto piimych piikazu.

- Umoznéte druhym, aby si zachovali svou tvaf.

- Vyzdvihnéte i sebemensi zlepSeni, pochvalte kazdé zlepSeni, bud’te
upiimni v uznéni a neSetfete chvélou.

- Dejte druhym pfedem najevo, Ze o nich méte to nejlepSi minéni, aby se
podle toho tak chovali.

- Povzbuzujte druhé. Naznacte jim, Ze chyba se d4 snadno napravit.

- SnaZte se, aby lidé rddi ude¢lali to, co jim navrhujete.

Dulezitou soucasti fizeni firmy je komunikace, je nutno se ji zabyvat.
Komunikaci pii vedeni lidi mdme na mysli zejména mezilidské jedndni.
Komunikaci v obecném pojeti managementu mdme na mysli cely informacéni
systém firmy, ktery v ndvaznosti na organizacni fdd urCuje organizaci vymeény

informaci ve firmsg.'’

2.5.5. Kontrolovani

Kontrolovdni je regulaCnim faktorem v systému fizeni. Kontrolovani
poskytuje zdkladni informace potiebné pro korekce vyrobnich postupt, premistén{

lidi, nerozdéleni ukolud ¢i korekce v motivaci lidi.

' [HANDLIR, J. Management. 1998, str. 207-240
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Kontrolovidni je srovndni stavu skutecného se stavem Zzddoucim.
Kontrolovani prostfedka potiebnych k ¢innosti zahrnuje rutinni ¢innosti, kterymi
jsou povéfeni specialisté. ManaZefi se témito rutinnimi c¢innostmi be&Zné
nezabyvaji, jsou vSak za né zodpovédni, proto musi mit o téchto Cinnostech

prehled.
Zdkladni kontrolni proces

- stanoveni standardu,
- zjiSténi skutecného stavu,

- korekce ¢innosti (sméfujici k minimalizaci odchylek).

2.5.6. Koordinace

Podstatou udspéSného managementu je pravé koordinace jednotlivych
manazerskych Cinnosti nebo ¢innosti specializovanych ¢lenti vedeni. Planovani
musi byt koordinovdno s organiza¢ni strukturou — musi se ji pfizpusobit — a

opacné.

Personalistika musi respektovat zavedené metody vedeni a vedeni zase

moznosti naboru.

Nalezeni idedlni proporce mezi preferencemi jednotlivych manazerskych

V- . v . ~ . < - 11
¢innosti vyZaduje zkuSenosti a nadani.

""HANDLIR, J. Management. 1998, str. 241-255
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2.6. NejcastéjSi chyby manazeru

2.6.1. Strategické nedostatky

Chybéjici strategie — manazer by mél vZzdycky myslet na budoucnost a ne
pracovat tim zpusobem, Ze ,,ja uz to tady né€jak do toho dichodu zvladnu*. Myslet
na budoucnost firmy a predpoklddat rizika jako napf. zhorSeni platebni

schopnosti, nova konkurence, zména chovani a potieb zdkazniki, pokles zakazek.

vvvvvv

k dspéSnému prodeji sluzby ¢i vyrobku je prodévat to, o co maji zdkaznici zajem.
Co na plat, kdyZ nékdo vymysli néco prevratného, ale pro zdkaznika zbytecného.
Je dulezité védét, co zdkaznika trapi, co potiebuje vyfesit, navazat osobni vztah a

daveéru, poskytnout vyhody a v piipad€ problému ihned vzniklou situaci vyfesit.

Vysokd zdvislost na zdkaznicich a trhu — je dulezité nesoustiedit svou
pozornost pouze na omezeny pocet velkych firem, které ndm pfindSeji nejvetsi
podil na zisku, ale operovdvat a budovat své aktivity i s malymi firmami.

V ptipadé krachu velké spolecnosti nebude naSe spole¢nost ohroZena.

Chybny odhad trhu — v ptipadé, Ze spoleCnost pfinese na trh vyrobek Ci
sluzbu, kterd je pfili§ neznama, muZe se stét, Ze potencidlni zdkaznici maji obavy

s vyuzitim a vyCkavaji, jak se bude vyrobek ¢i sluzba na trhu vyvijet.

Chybéjici inovace — v ptipadé, Ze nase firma bude nabizet Uvér bez
zajisténi 100.000,- s urokem 6,9% p. a., ale vSechny ostatni spofitelny budou
nabizet 300.000,- bez zajiSténi a s drokem 5,3% p. a. — je ziejmé, Ze naSe

produkty potfebuji zmeénu.
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2.6.2. ManaZer jako zdroj chyb

Chybéjici podnikatelské kvality (znalosti, praxe, znalost ekonomiky,

odolnost proti stresu, uméni prodeje).

Chybéjici socidlni kompetence (preddvani malého mnozstvi informaci
spolupracovnikim, neobjasinovani smyslu ukoll, nezdajem o osobni komunikaci,
neudé¢laji si Cas na pracovni porady, ziidka projevi uznani za mimoradné vykony,

pfi jednéni neberou v tvahu ndzory ostatnich).

SloZité osobnosti (nedostatecnd odbornd kompetence, piili§ velky tlak,
vykyvy ndlad, nerozhodnost ptfi rozhodovani a jedndni, pfili§ autoritativni, pfilis

kreativni, lhafi a hochStaplefi, perfekcionismus).

Chybéjici manaZerské schopnosti (kontrola zda se nékdo hodi na
manazerskou préci; postoj k praci: motivace a snaha o vykonnost, iniciativa a
rozhodnost, stabilita a schopnost sndSet zatéz, otevienost a flexibilita; intelekt:
analytické mysSleni, pfehled a dsudek, pldnovdni a organiza¢ni schopnosti,

pfedstavivost a ndpaditost; jedndni s lidmi: vyjadfovaci schopnosti, spolecenskost

a pratelskost, schopnost presvédCovat ostatni a prosadit se, umeéni spolupracovat a

delegovat tkoly).

Setrvdni v izolaci (manaZefi v izolaci rychle ztriceji kontakt s realitou,
nutnost opatfeni jako napf. rozhovory se zameéstnanci o aktudlnim vyvoji,
schranky pro ndvrhy, stiZnosti a podnéty zaméstnanct.

Neumi rici NE.

Vhodny styl rizeni (kazdy pracovnik potfebuje individudlni zpasob fizeni,

vhodny styl fizeni lze odvodit zkritérii osobni nebo vécné orientace a

introvertnosti nebo extrovertnosti.
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2.6.3. Nedostateéna kontrola

* nedostatek casu (zajistit, aby se i v nedostatku Casu k manazerovi dostaly
dilezité zpravy ihned),

= zbytecné porady,

* nejasné dohody o cilech (duleZité urcit jasné cile, ale také hlavné cile
dosazitelné, zvoleni nedosazitelnych cilt dochazi k demotivaci),

" npesprdvné posouzeni vykonnosti,

" nesprdvné zachdzeni s vykonové slabymi pracovniky,

*  bezvysledné rozhovory se zaméstnanci (nutnost brat vazné tyto rozhovory,

vyplati se naslouchat, zvySeni daveéry).

2.6.4. Chybéjici organizace

Nesprdvny vybér pracovnikin (Gsudky na zdkladé vypovédi tretich osob,
zastinéni ostatnich nebo ,halé-efekt” — z jednoho vyrazného vykonu se posuzuje
celkovy profil, efekt prvniho dojmu — pfedCasné zdvery, pygmalionsky efekt —
ocekavani se stavaji automaticky plnicim proroctvim, efekt kontrastu — praimérny
pracovnik ve skupiné slabych puasobi jako vyborny kandidat, efekt aktudlnosti —
zapamatujeme si posledni dojem, stereotypy — pozorovdni ovliviiovdno

sympatiemi €i antipatiemi).

Doporuceni p¥i posuzovdni pracovniki (uvédomit si zdroje chyb, oddélit
pozorovdni od posuzovani, nashromazdit dostatek fakti, zaznamenavat
pozorovéni, hovoftit o hodnoceni s ostatnimi, uvédomovat si pfi hodnoceni cas,

ktery je k dispozici a ndladu).

Nesprdvné delegovdni (delegovani pouze neatraktivnich tkolt, delegovani
na posledni chvili, delegovan{ pfili§ narocnych tkold, neinformovani o prioritach,
neposkytnuti zdroji pro splnéni ukolu, chybé&jici kontrola vysledkd, chybéjici

zpétnd vazba, delegovéni na nevhodné zameéstnance).
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Zbytecnd Skoleni (dulezita Skoleni na miru).

Neproduktivni ¢innosti (stanovit priority).

2.6.5. Chybné manazerské jednani

Slepd hyperaktivita (statistiky, grafy, vykony, prezentace, porady, horecné
analyzovani dat — nutno ovSem pokud nejsou vysledky pfijit s ndpady, jak tyto
problémy vyfesit; reakce na krize — dulezité postavit se realité Celem).

Postup pii krizi:

1. Ptresné popsat problém: Co se stalo nebo co se brzy stane? Kdy se to stalo

nebo kdy se to stane? Koho nebo ceho se problém tykd? Jak se presné
projevuje? Cim byl problém zptisoben?

2. Vytvofit alternativy pro feSeni: Shromazd'ovat ndpady a argumenty, prit se,

zvazovat a rozmyslet.
3. Rozhodovat: Nevyckavejte, dokud nebudete mit vSechny informace. Je lepsi

Cinit rychld, jasnd a pochopitelnd rozhodnuti, nez ned€lat nic.

Delegovdni problémui (hlavné téch nepfijemnych na jiné; dilezité peclivé

vymezeni tkolu s ohledem na:

1. Cile zmén: Ceho se mé projektem dosghnout?

2. Cile, které se maji zachovat: Jaké vysledky se nesméji ohrozit?

3. Cile, kterymi je tfeba se vyhnout: Co se nemd v Zadném piipadé stit? Jaké

zmeény nejsou zZadouci?

Chybéjici duslednost.
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Chybéjici rizeni konflikti (konflikty netajit a feSit, ke konfliktim dochazi
zejména v obdobi restrukturalizace, fizi pfi predavani informaci, ke konfliktim
zajmu, konfliktim ve vztazich, strukturnim konfliktim, které je tieba zvladnout;

davat pozor na negativni zmeény, vytvorit jasna pravidla v feSeni konflikta).

Chybéjici informace a komunikace (dUlezité pti krizi co nejrychleji a

podrobné€ zaméstnance informovat o nastdvajicich zmeéndch v podniku). 12

12 ZIELKE, CH. Nejcastéjsi chyby manaZerit a jak se jim vyhnout. 2006, str. 6-124
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2.7. Time management

Time management, se zabyva hospodafenim s Casem a ddrazem na
dosazené vykony. To znamend provedeni a dokonceni véci, které chcete udélat,
nebo jak se udélat maji. Pro time management je dulezity cil a orientace na
vysledky. Uspéch se vtime managementu mé&i dosaZenou kvalitou jak

pracovniho, tak i osobniho Zivota.

10 principu time managementu od Johna Adaira

1. Vypéstujte si svij vlastni smysl pro Cas
2. Urcete dlouhodobé cile

3. Vytvorte stfednédobé plany

4. Naplanujte si den

5. Vyuzivejte svij ¢as co nejlépe

6. Usporadejte si administrativu

7. Zorganizujte si schtize

8. Vyuzijte ,,vazany* Cas

9. Pecujte o své zdravi

10. Delegujte efektivne

2.7.1. Ur¢eni cila

Ze vseho nejdiive je nezbytné si stanovit cil spoleCnosti a také smysl
pozice, to znamend, k jakému vysledku se chceme dopracovat. Potom muZeme

urCit dlouhodobé cile, a to formou vysledkd, kterych chce spole¢nost dosdhnout.
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Urcoviéni dlouhodobych cilu, strategie

Pti urCovani dlouhodobych cill, strategii podnikani a naSich tkold v nich

by mélo vychédzet ze zodpovezeni ndsledujicich otazek:

Kde jsme nyni? Kde chceme byt za tfi nebo pét let?
Jaké jsou nase silné a slabé stranky?

Jak se mizeme zlepsit? Jak se mizeme dostat tam, kam chceme?

Zodpovézeni téchto otazek nam pomuzZe urcit dlouhodobé cile. Cim dels{
bude Casovy horizont téchto cild, tim méné budou konkrétni. Proto bychom méli
své zorné pole omezit na redlné, dosazitelné, vymezitelné a mefitelné cile (tzv.

SMART cile), ale pfitom neztratit ze zfetele dlouhodobou vizi.

Méli bychom se dostat do bodu, kde budeme pfesné veédét, jakych
dlouhodobych, stfednédobych nebo kratkodobych cili/plant chceme ve svém
podnikdni dosdhnout a kde budeme mit jasnou pifedstavu o vSech soucdstech
planu, ktery bude nasim privodcem na cesté k dosazeni cili v dlouhodobéjsim

horizontu.

Mé¢li bychom utvofit stfednédobé plany a wurCit klicové oblasti
zodpoveédnosti. U kliCovych oblasti zodpovédnosti si ur¢ime cile a dkoly pro
kazdou oblast a vyhradime c¢as pro kazdy tukol. Nakonec posoudime kazdy

dosazeny ukol.

Cile, které jsou SMARTER

Specifické (specific) Strategické (strategic)

Me¢fitelné (measureable) Smysluplné (meaningful)
Shvilené (agreed) Dosazitelné (attainable)

Redlné (realistic) Uzite¢né (rewarding)

Casobg ohrani¢ené (time-bounded) Podporujici tym (team-building)
Ohodnocené (evaluated) Posilujici (empowering)
Zhodnotitelé (reviewed) Prospésné (rewarding)
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2.7.2. Organizace prace

Time management v kanceldri

Uspoftadejte svou kanceldf nebo prostor v kanceldfi tak, abyste se tam citili
dobfe, pohodIné a byli schopni dobrého vykonu. Existuje jen malo lidi, ktefi

na tento fakt viibec pomysli.

Praktikujte politiku Cistého stolu — budete se 1épe koncentrovat, pokud budete
v urCitém okamziku provadét pouze jednu véc. Proto by na vasem pracovnim

stole mé&ly byt pouze véci, které se vztahuji k Cinnosti, jiZ se nyni zabyvite.

Snazte se psat efektivng, strucné a jednodusSe. Nejdiive se zaméfte na hlavni

bod a déle rozvadéjte myslenky v logickém sledu.

Telefonovani — ved’te si denik, abyste vidéli, jak jste nyni efektivni! Potom si
zvyknéte planovat kazdy hovor, ktery chcete uskutecnit (hlavni body jez
chcete probrat), snazte se vSechny hovory nechat na stejnou dobu (nejlépe na
konec pracovniho dne, kdy uZ lidé nejsou tak hovorni). Nebojte se néjakym

zpusobem selektovat pfichozi hovory a vyhnut se tak vyrusovani.
Pokud mate asistenta, vyuZijte ho k tomu, aby vyfidil nebo pfesméroval dopis,

telefondt nebo navstévnika tam, kam muze on nebo nékdo jiny zalezitost

vyfidit Iépe. SnaZte se s pomoci asistenta o prvotiidnost, ne dokonalost.
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2.7.3. Efektivni delegovani

Delegovani je o povéfeni utkolem nekoho jiného, kdo také dostane
pfiméfenou pravomoc, aby daného tkolu mohl dosahnout. Je velice dalezité ujistit
se, Ze delegovani neni odstoupeni — vzdani se moci ve prospéch nekoho jiného by

mohlo ,,zavanét* vyhnutim se zodpovédnosti.

Piinosy delegace spocCivaji v tom, Ze ndm poskytne vice ¢asu vykondvat
naSe kliCové funkce a rozvijet naSe podiizené. Mame vice svobody trdvit vice
Casu vedenim a vidcovstvim a jsme schopni se koncentrovat na také oblasti, jako

jsou:

» strategické zdleZitosti a zaleZitosti rozvoje,

* komplikované problémy,

» setkdni se zaméstnanci, rozvoj, trénink,

» klicové zélezitosti marketingu, kvality,

» ukdzat se venku z kanceléfe, abychom slySeli, co zamé&stnanci, zdkaznici
mohou fici o nasi spolecnosti,

" byt vice ve styku se svymi zamé&stnanci.

Vlastnosti, které musi mit clovék, ktery chce dobre delegovat:

1. Schopnost vybrat si dobry tym.

2. Schopnost vyskolit si svij tym.

3. Schopnost dobfe ho instruovat a zajistit, Ze ¢lenové tymu budou védét,
pro€ a jaké ikoly jsou na n¢ delegovany.

4. Schopnost nezasahovat do déni — jen prihliZet a podporovat.
Schopnost kontrolovat uceln€ a citlivé — prostfednictvim ovéteni vyvoje

v pfedem stanovenych intervalech.
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Time management je stejné tak o maximalizaci Casu, ktery mdme
k dispozici, jako o jeho rozumném vyuziti. To vyzaduje podniknuti kroku, které
zajisti, Ze nebudeme trpét nedostatkem Casu v dusledku psychické nebo fyzické

nemoci.
Je velice dulezité peCovat o stav své energie a pravidelné ,,dobijet baterie®,

abychom mohli energii dlouhodobé& vydévat. 13

, Cas je ten nejvzdcnéjsi zdroj, a pokud ho nejste schopni Fidit, nemiiZete ridit ani
nic jiného.

Peter Drucker

Pravidla pro jednoduchy, ale ucinny time management:

1. D¢lat véci podle priorit.

Umét s vécmi "Svihnout".

Co mohou dé¢lat jini, at’ délaji jini.
Svét se beze mne nezbldzni.

Byt nekompromisni.

Umeét se ovladat.

A R

Pouzivat efektivné ty nejlepsi pomucky. 14

13 ADAIR, J.E. Jak Fidit druhé i sam sebe. 2005, str. 3-23
' Cerpdno z www: http://www.robertnemec.com/time-management/
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2.8. Vedeni lidi

Dobré fizeni je charakteristickym znakem dobrého vedeni a néleZitého a
ucelového vynakladani zdroju. Vedouci se stavaji vadci, kdyZ jejich osobnost a
charakter, jejich znalosti a funkCni schopnosti viadcovstvi jsou uzndvany a

pfijimédny dalSimi zainteresovanymi osobami.

Nésledujici vlastnosti Fayol oznacil jako potfebné pro osobu ,,ve vedeni‘.

Osoba ve vedouci funkci by méla:

* mit dikladné znalosti o svych zaméstnancich,

» odstranovat nezpusobilé

* byt zbéhld v dohodéich, ke kterym se spolecnost a jeji zamestnanci uvazali
» davat dobry priklad

» provadét pravidelné audity spoleCnosti a pouZivat stru¢né€ vyjadienych

tabulek, aby tyto audity podpoftily

» svést dohromady hlavni asistenty prostfednictvim konferenci, na kterych

se projedndvd, jaky bude hlavni smér a kam se zaméii dsili
» dbat na to, aby se zcela nezabrala do detailt

» své uasili zacilit na to, aby mezi vSemi zameéstnanci prevaZila svornost,

energie, iniciativa a loajdlnost
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2.8.1. Vlastnosti vudce

Vidce je osobou, kterd md pfiméfené znalosti a schopnosti, aby vedla

skupinu k dosazeni cili. Tato kapitola se divd na vlastnosti a funkce vidce a

vudcovstvi.

Osobnost a charakter nemuzeme pii vadcovstvi opomijet. Existuji urcité

Yev s

vSeobecné vidcovské rysy a k sedmi nejdilezitéj$im patii:

[E—

NadSeni: zkuste najit vudce, ktery ho nema!

Cestnost: znamen4 jak osobni celistvost, tak dodrzovani hodnot, které
muZeme nalézt okolo nds, pfedevSim laskavosti a pravdy — tyto vlastnosti

zpusobi, Ze zameéstnanci budou vedoucimu veéfit.

HouZevnatost: naro¢ny, s vysoce nastavenymi standardy, pfizpusobivy,

spolehlivy a s cilem byt respektovén (ne nezbytné oblibeny).

Cestnost: nestranny, odménujici, ¢i trestajici vykony, bez ,,oblibenci®, jedna

s jedinci rozdilng, ale stejné.

Vielost: pti své prici zapojuje nejen mysl, ale také srdce, md radost z toho, co

se povede a zajima se o lidi — studeny ¢umak nikdy nebude dobrym vidcem.

Skromnost: je opakem arogance, mé&l by naslouchat a nebyt ,,majitelem*
ohromného ega sebevédomi: ne vSak piiliSné sebevédomi (které vede

k aroganci), ale sebevédomdi, o kterém lidi vi, jestli ho mate nebo ne.



Vlastnosti vadce

Potieba Kvalita Funk¢ni hodnota
Ukol Iniciativa podnécuje tym
HouZevnatost zamezuje tomu, aby se tym
vzdal
Efektivnost umoZziiuje dobré vykondvani
Cinnosti, dobré povédomi o
nakladech (energie, Cas a penize)
Upiimnost prokazuje fakta
Sebevédomi Celi faktiim
Pracovitost trvalé usilf se vyplaci
Odvaha kdyZ neni svazovédn pravidly nebo
konvencemi
Skromnost uzndni chyb a nesvalovéni chyb na
druhé
Tym Cestnost soudrZznost tymu a vybudovani
davéry
Humor odbourdni stresu, znalost sprdvné
miry
Odvaha inspirovani diky originalité elanu
Sebevédomi duvéra druhych
SpravedInost Cestné jednani upeviiuje disciplinu
tymu
Upiimnost ziskava respekt
Skromnost nesobecky, sdili tspéch, neni
arogantni a nevede k rozvratu
Jednotlivec Takt citlivost pfi jedndni s lidmi
Soucit soliddrnost a ochota pomoci
Zasadovost lidé védi, na ¢em trvaji
Skromnost uzndvd vlastnosti a schopnost a
dévé duveru
Upiimnost ziskava respekt
SpravedInost Cestné jedndni doddva jednotliveiim
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Viidce potrebuje ukdzat ndsledujici prvky, viastnosti, charakteristiky pri

vykondvdni funkci:

1. ovlivilovdni skupiny: zajistit, aby skupina ochotn€¢ dosahovala kyZenych

vysledka, cilg,

2. fizeni, vedeni: usnést se nad urcitymi probihajicimi uddlostmi tak rychle, jak

dand situace vyZzaduje a provést je s dukladn€ a s pevnym zdmeérem,

3. klid: zustat klidny a pfiliS se nevzruSovat i za kru$nych podminek nebo

pernych situaci,

4. usudek: schopnost uspofddat dostupni zdroje a informace systematickym a

rozumnym zpusobem, aby vytvorfily efektivni vysledky,

5. pouziti, odpovédnost: aby demonstroval trvalé tsili spojené s urCitou trovni

spolehlivosti, diky kterym dokon¢ite dkol nebo dosdhnete cile.

2.8.2. Vudcovské schopnosti

= Definovani ukolu
* Planovani

* Informovéni tymu
= Kontrola

= Hodnoceni

=  Motivovani

* Organizovani

» Dd4vani prikladu
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2.8.3. Pristupy k ruznym povahovym typum pracovniku

Pracovniky Ize z hlediska manaZera rozd¢lit na urcité typy. Zatazeni do

urcité skupiny pak usnadni spravné zatazovani a tkolovani téchto pracovnikd.

1. Rebelové

Pfiznaky: samorostlé svérdzné ¢i provokativni chovdni, poruSovani pravidel,

kritizovani autorit, politiky a v§eho kolem, cynismus a hrubost, zakryvajici strach.

Vlastnosti: samostatnost, tvofivost v teoretické oblasti, spoléhdni se na Stésti,
vytvareni konspiracnich teorii (o mafiich), kult chladné mysli (opovrhujici
netecnost k tomu, co sdm nevymyslel, nefidi i nevlastni, hrani¢i se zahdlkou),
opovrhovani vzornymi pracovniky a $éfem, absence systematické tvurci pile

dotahujici véci do konce.

Pravidla vedeni a fizeni rebeld: nenechat se rozcilit, respektujte pripominky,

dohodnéte s nimi jasna pravidla hry, umoznéte jim vyniknout, bud’te k nim pfisni,
chraiite je ze své pozice, nepredstirejte, Ze jste jednim z nich. Nevyzadujte od
rebeld, aby uzndvali vasi autoritu, aby vas piepisové oslovovali, chodili upraveni
a v€as. UmozZnéte rebelovi, aby se mohl Castecné rebelantsky realizovat vlastnim
ndpadem (avSak prospé€Snym) v rozporu s puvodnimi $éfovymi plany. Rebela
muZete drzet na uzd€, kdyZ mu déavéate za ukol realizovat jeho nekonvencni
naméty a platite jej za vysledky. Rebelim ddvame samostatné tviarci ukoly,
jejichZ nesplnéni neohrozuje chod firmy, kde vSak vyZzadujeme zménu zabéhnuté

¢innosti a nové namety.

2. Duvérivcei

Priznaky: dodrZzovani pravidel a predpist za vSech okolnosti, duvéra v systém a
spravedlivost, uniformni chovani, dcta k autoritim, odpor k porusovani predpist a

k intrikdm, nechut’ k improvizaci.
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Vlastnosti: vira v motivacni mytus o zaru¢ené odmeéné za pilnou prici, a to
mnohdy bez dvah o smyslu té prace, vira v idedly (duvétivci maji nebe, zemé a
realita patii soutézivcim, resp. daveéfivei maji praci a soutéZivci vyhry).
Duvétivec se snazi peclivé instalovat zafizeni a dikladné zaskolit zdkaznika bez
ohledu na maximdlni zisk firmy. Duvéfivci podléhaji mytu zaméstnani, které

pohlcuje Cloveéka, dostdvaji se do stavu na dné a potiebuji pomoci nebo povzbudit.

Pravidla vedeni a fizeni duvéfivet: vytvofit pro né podrobné popisy Cinnosti,

dokumentaci a normy, dodrZovat presny a spravedlivy systém odmeénovani,
pravideln€ chvdlit vzorné plnéni povinnost, nezafazovat do tymu na jeden tkol
divéfivece se soutézivci a predchdzet konflikthm mezi nimi. Nepfipustit
pomlouvani diveéfivct ze strany rebell a Sikanovani a ttisk ze strany soutéZivcq,
ktery muZe z duvétived udelat poraZzené ¢muchaly a donaseCe. Duvéfivci, které
zajima jen $éfuv nazor, nékdy de€laji za $éfa Spinavou praci. Obranou daveéfivcu
vuci soutéziveim a rebelim je vytvareni byrokratickych soustav, ve kterych jsou
pravidla dulezit&jsi nez vyrobky. Takovy obranny byrokraticky systém pak muZze
Uplné paralyzovat tvar¢i Cinnost a vést k neCinnosti. Nejvetsi urdazkou pro
daveéfivee je oznaceni za lenocha a hozeni do jednoho pytle s rebely, ktefi sabotuji
praci. Duvérivece musime pravidelné vyslechnout a ocenit. Duvéfivce zafazujeme
na rutinni praci a na mista kontroly. Nepfipustime vSak, aby branili rozvoji a

inovacim.

3. Soutézivci

Priznaky: touha po vitézstvi, snaha vnutit ostatnim svou vuli, prosazovani svych
feSeni, obdiv k vitézim (ve sportu, v bitvach, v kariéfe) a rekordim ve védeé,
technice 1 architektufe. Odpor k nerozhodnosti a vahavosti (manaZeii nikdy

nemysli, ale védi). Vyznavani kultu vitézstvi a manazerské mystiky.
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Vlastnosti: cilevédoma intenzivni a samostatné ¢innost, sméfujici ke splnéni cile,
podceniovani lidi, ktefi nesmétuji k vitézstvi ¢i na vrchol. Povrchnost a
neupiimnost, podfizena cili a kultu vitézstvi. Soutézivci védi predem, duveétivcei
jsou ohromeni a mysli si ,,To bych nikdy nedokdzal®. Stejné¢ jako rebelsky kult
chladné mysli je i manaZerskd mystika soutéZivce zdrojem emociondlniho
odcizovani lidem. SoutéZivci se uplatiiuji jako zakladatelé, valecnici a podnikavci,

radi soutéZi ve sportu, radi se vychloubaji a zdrzuji tim ostatni od prace.

Pravidla vedeni a fizen{ soutézivcu: soutézivce poveérujeme tkoly, ve kterych jeho

ctizddost nesméfuje proti jinému podnikovému utvaru (nebo jen stimulujicim
ucinkem), ale proti konkurenci. Soutézivec muZe vybojovat vyhodnou
odbératelskou nebo dodavatelskou smlouvu, mize vést dspé€$nou reklamni
kampan, mize dotdhnout do konce vyvoj nového vyrobki, miZe vybudovat novy
zadvod. SoutéZivci umoziujeme Castd (i kdyZz tfeba dil¢i a drobnd) vitézstvi,
zabraniujeme konfliktu s jinym soutéZivcem. Obklopujeme jej duveéfivci, ktefi

realizuji jeho projekty a koriguji jeho povrchni hodnoceni.

'S HANDLIR, J. Management. 1998, str. 231-233
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2.9. Motivace

Dostat z lidi to nejlepsi, dosahnout vysledkt prostiednictvim jednotlivct a
tymu, udrzet si konzistentni vysoké vykony, inspirovat k ¢innosti nejenom vlastn{
osobu, ale také ostatni — to vSe zdvisi na schopnostech motivace. Sebemotivace
muZe byt stejné slozitd, jako motivovat ostatni. NemlUZeme ji dosahnout bez

druhych.

Porozumét tomu, co jednotlivce podniti k Cinnosti, je stéZejni pro to, aby
byl vedouci schopny vnutit viali jednat. Motivy (pohané&jici vuli, kterda vede
k ¢innosti) jsou niternymi potfebami nebo touhami a mohou byt védomé,

podvédomé nebo si jich miZzeme byt védomi pouze napul.

8 pravidel motivace podle Johna Adaira

1. Bud’te sami vysoce motivovani.

2. Vybirejte si lidi, ktef{ jsou vysoce motivovani.

3. Chovejte se ke kazdé osobé jako k jednotlivci.

4. Stanovte si redlné a podnétné cile.

5. Pamatujte si, Ze pokrok motivuje.

6. Vytvoite motivujici pracovni prostiedi.

7. Zajistéte, Ze 1idé budou spravedlivé odmenovani.

8. Projevujte uznani.
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Vedouct by si méli ovérit, Ze jednotlivi pracovnici maji:

1. pocit uspokojeni ze své prace a citi, Ze smysluplné pfispivaji k cilim tymu

2. zaméstnéni, které je podnécujici a ndrocné se zodpoveédnostmi, které se

hodi k jejich schopnostem
3. ndleZzité zndni za dspéchy
4. Kkontrolu nad delegovanymi povinnostmi

5. pocit, Ze se rozvijeji spolecné s rostoucimi zkuSenostmi a schopnostmi

Jednotlivei jsou motivovdni svymi potfebami. Kazdy jednotlivec se
nachdzi na odliSném stupni této hierarchie potfeb a je nutné ho podle toho

. 1
motivovat. 6

' ADAIR, J.E. Jak Fidit druhé i sam sebe. 2005, str. 122-131
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3. Analyza problému a soucasné situace

K tomu, abych byla schopna navrhnout feSeni pro zlepSeni stdvajici

situaci, musim provést a analyzovat sou€asnou situaci ve firme.

3.1. Predstaveni spolecnosti

3.1.1. Profil spole¢nosti

Tabulka 2: Profil spoleénosti17

Raiffeisen stavebni spofitelna a.s.

ICO 492 41 257; DIC CZ492 41 257

Konévova 2747/99, 130 45 Praha 3

Provozovéni stavebniho spofeni ve smyslu § 1
zékona €. 96/1993 Sb., o stavebnim spofeni a
stitni podpofe stavebniho spofeni a vykon
Cinnosti uvedenych v § 9 odst. 1 zdkona ¢.

96/1993 Sb.

4. zari 1993

7. zari 1993

Akciové spole€nost

650 000 000 K¢ (splacen v plné vysi)

3.1.2. Historie spolecnosti

Raiffeisen stavebni spofitelna ptisobi na Ceském trhu od zari 1993. Svou
¢innost zahdjila jako AR stavebni spofitelna, a.s. Jejimi zakladateli byly
Agrobanka Praha a.s. a Raiffeisen Bausparkasse GmbH (Viden). Prestoze jiz v
prvnim roce svého piisobeni uzaviela stavebni spofitelna vice nez 89 tisic smluv o

stavebnim spofeni, ndsledujici Ctyfi roky pro ni nebyly piili§ dspéSné.

' Raiffeisen stavebni spofitelna a.s. Vijrocni zprdva 2008, str. 10

52



Ke zméné obchodniho jména doSlo v dubnu 1998 v ndvaznosti na zménu
struktury akcionara. Tehdy Raiffeisen Bausparkasse GmbH zvysila svij podil na
75 % vsech akcii a zbyvajicich 25 % vSech akcii pfevzala Raiffeisenbank a. s. V
ndvaznosti na tento krok zménila AR stavebni spofitelna své obchodni jméno na
Raiffeisen stavebni sporitelna a.s. Stavebni spofitelna se zatradila do financni
skupiny Raiffeisen, kterd je nejvétsi soukromou finan¢ni skupinou v Rakousku a

velmi dobte se prezentuje i na Ceském trhu. Tvoii ji Raiffeisenbank, Raiffeisen

stavebni spofitelna, UNIQA pojis§tovna, Raiffeisen Leasing a Raiffeisen Leasing

Real Estate. Soucasti finan¢ni skupiny Raiffeisenbankengruppe Horni Rakousko

je Raiffeisen Reality, spoleCnost puasobici na trhu s nemovitostmi. Tyto

spoleCnosti rozvijeji vSechny moderni formy finanCnich sluzeb vcetné
elektronického bankovnictvi a obchodovéni a soucasné posiluji jejich dostupnost

v klasické podobé bezprostfedniho a osobniho styku s klienty.

V roce 2005 doSlo k dalSi vyznamné zmeéné. Majoritnim
akciondfem Raiffeisen stavebni spofitelny se na podzim stala spoleCnost
Raiffeisen Bausparkassen Managementservice und Beteiligungsges. GmbH., kterd
pievzala od své matetské spoleCnosti Raiffeisen Bausparkasse Gesellschaft GmbH
vSech 75 % akcii. Raiffeisen Bausparkassen Managementservice und
Beteiligungsges. GmbH. se tak stala spojovacim c¢lankem mezi stavebnimi
sporitelnami skupiny Raiffeisen v Rakousku a mimo jeho dzemi. V zdvéru roku
2005 byla provedena zmé&na ndzvu této spoleCnosti na Raiffeisen Bausparkassen

Holding GmbH.

V cCervenci roku 2005, pfistoupila Raiffeisen stavebni spofitelna k
radikdlni zméné procesu zpracovani Zadosti o iver a soucasné zavedla aplikacni
scoring. Cilem bylo zkvalitnéni a vyznamné zkrdceni tvérového procesu tak, aby
klient mohl ziskat prostfedky potfebné na financovini bydleni béhem né&kolika
dnt. Novy zplisob zpracovani zadosti prispél ke zvySeni kvality poskytovanych
sluzeb. To potvrzuje i druhé misto v anketé€ ,,Stavebni spofitelna roku 2005*. Rok

2005 byl pro Raiffeisen stavebni spofitelnu usp&€Sny i v oblasti projektového
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financovani, tzn. financovani vystavby novych modernich bytovych aredlt, plosné

vystavby rodinnych domd, vystavby inZenyrskych siti apod.

Vyznamnych zmén dozndva spolecnost také v roce 2008, kdy se zacina
sluCovat se spolecnosti Hypo stavebni spofitelnou a.s. Tim se dostdva na 3. misto

v Ceské republice mezi stavebnimi spofitelnami a oteviraji se ji nové mozZnosti.

Koncem srpna 2008 doslo ke zméné vlastnickych podili obou akcionafi.
V drzeni Raiffeisen Bausparkassen Holding GmbH je tak 90 % akcii a

Raiffeisenbank a.s. 10 % akcii Raiffeisen stavebni spofitelny.

3.1.3. Strategie spolecnosti

Strategie Raiffeisen stavebni spofitelny byla v roce 2005 podrobena revizi.
Cilem bylo vytvofeni nového planovaciho horizontu do roku 2009. Vychozim
bodem strategie byla aktudlni situace na ¢eském trhu financovani bytové vystavby
a analyza silnych a slabych stranek Raiffeisen stavebni spofitelny. Tato analyza a
zhodnoceni budouciho vyvoje byly zdkladem pro definici strategie do konce roku

2009.

Strategie vychdzi z pfedpokladu, Ze souCasny zdkonny rdmec upravujici
podminky stavebniho spofeni zUstane bez vyraznych zmén a Ze i vzorce
klientského chovani se nebudou zdsadné menit. Zikladni scéndi strategie
nezohledniuje ptipadné prudké vykyvy drokovych sazeb. Tato vychodiska jsou
v nyn€jSim obdobi celosveétoveé financni krize méné stabilni nez v uplynulych
letech. Ekonomika USA je jiz rok v recesi, oZiveni oCekdvdme koncem roku
2009, pokud bude finan¢ni sektor stabilizovan. Ani ekonomika Evropské unie na
tom neni o mnoho 1épe. Nejvétsi obchodni partner Ceské republiky, Némecko,
vykazuje prudké propady spotiebitelské poptiavky, coZ negativné dopada na Ceské

exportéry.
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NaSim zékladnim scéndfem ocekdvaného vyvoje je, Ze klienti i v dobé
recese budou pokracovat ve spofeni, pravdépodobnym se jevi rist naspofenosti na
uctech stavebniho spofeni a pokracovani ve spofeni i po vazaci lhuté. Jako ramec
strategie byla pfijata dlouhodoba prognéza vyvoje trhu stavebniho spofeni
v Ceské republice dle Asociace eskych stavebnich spofitelen na obdobi do roku
2017. Tuto dlouhodobou prognézu jsme aktualizovali a oCekdvdme pokracovani
mirného poklesu poctu platnych smluv o stavebnim spofeni. Nejpozdé&ji v roce
2012 dojde k vyuziti vSech klientskych vkladi k dvérim a stavebni spofitelny

budou nuceny pro dalsi pfipadnou tveérovou expanzi pouzit vnéjsi zdroje.

Zasadni zmeénou pro trzni postaveni Raiffeisen stavebni spofitelny se stala
uspésné zvladnuta fuze v roce 2008. Tim doSlo nejen k jednordzovému zvysSeni
trzntho podilu v poctu smluv o stavebnim spofeni a objemu vklada klientd, ale
rovnéZz k ziskdni obchodniho potencidlu diky sloufeni obchodnich siti obou
spolecnosti. V nasledujicim obdobi bude Raiffeisen stavebni spofitelna profitovat
ze synergickych efekti a vétsi trzni podil bude i zarukou jeji stability v dalSich
letech. Klicovym faktorem tspéchu v dal§$im posilovani trzniho podilu je zddrné
zvladnuti rozvoje sjednocené obchodni sit€. Do piiStiho obdobi vstupujeme
s cilem stabilizovat a motivovat obchodni sit a vyvijet dalsi tlak na ndbor a
Skoleni novych obchodnich zastupci. Prostfednictvim vys$siho  poctu
profesionélnich obchodnich zastupcti chceme zlepsit praci s klientskym kmenem a
jeho vytéZovani. NaSim cilem je zvySovat pocty naslednickych smluv o
stavebnim sporeni, zvySovat tspéSnost prijeti nabidky pridéleni cilové ¢astky

a uspésnost uzavirani preklenovacich avéru ze smluv v klientském kmeni.

Vzhledem k neustdle vzrastajici duleZitosti kvality poskytovanych
sluzeb, ktera se stdva jednim ze stéZejnich faktorti pro dspéch celé spolecnosti,
pfipravujeme opatfeni ke zdokonaleni a profesionalizace ve zpracovani
klientskych poZadavki. Zakladnim smérem je kontinudlni zvySovani kvality
sluzeb pii komunikaci s klienty pfes rizné komunikacni kandly, zajisténi
profesiondlni reakce na kazdy klientsky pozadavek a zkriceni doby zpracovani

pozadavkau.

55



NaSim strategickym zdmérem je umoznit klientovi komplexni pfistup ke
vSem produktim souvisejicim sjeho bytovymi potfebami spolu s kvalitnim
poradenstvim. Za timto tcelem vytvdiime s naSimi cross-sellingovymi partnery
celou $kélu zajimavych produkti. Nosnymi produkty kiiZového prodeje jsou ty,
které snizuji riziko klient(, a tim i Gveérové riziko, napf. pojisténi uvéru a pojisténi

nemovitosti; dal§im produktem je penzijni pfipojiSténi pro zajiSténi ve Stari.

Rentabilita Raiffeisen stavebni spofitelny se v uplynulém roce vyrazné
zvysila. Jednim z naSich zdkladnich cili je udrzeni ziskovosti na trzni drovni.
Hlavnim davodem vysoké urovné tohoto ukazatele je zejména razantni rust
poskytnutych dvért, a tim rostouci urokové marze, ktera postupné snizuje vyznam
zisku z poplatki. Spravni ndklady budou v ndsledujicich letech pozitivne

ovlivnény synergickymi efekty uspéSné zvladnuté integrace.

Vize

Chceme byt dynamickou, efektivni spolecnosti s klientskym piistupem.

Raiffeisen stavebni spofitelna je vyznamnym hraem na trhu stavebniho
spofeni. Véfime mySlence stavebniho spofeni a na jejim zdkladé nabizime
zajimavé a moderni spofici a dvérové produkty, které poskytuji Siroké vrstvé
obyvatelstva atraktivni investi¢ni prileZitosti a vyhodné zdroje pro financovani

bydleni.

Znacka Raiffeisen stavebni spofitelna, vychdzejici z tradice Raiffeisen, je
zérukou spolehlivosti a profesionality, ale souCasné i schopnosti rychle reagovat
na zmeény trzniho prostfedi. NaSi spolupracovnici jsou dostupni na dzemi celé
Ceské republiky a zaji§t'uji pro klienty profesiondlni servis a poradenské sluzby,
které jsou spolu s produktovou nabidkou pro klienty dikazem vyhodnosti

dlouhodobého vztahu.
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Zameéstnancum i externim spolupracovnikiim nabizime kvalitni pracovni
ptilezitosti s vysokou motivaci, klademe diraz na jejich kvalifikaci, seriéznost a
profesionalitu. Dbame na vytvafeni partnerskych vztah mezi zaméstnanci,

zaloZenych na vzajemné duvére a podporte.

Mise
Budeme spolecnosti, kterd se meéni. Zmeéna je soucdsti nasi image.
Budeme spolecnosti, kterd nabizi nejkvalitn&j$i sluzby (klientsky pfistup).
Budeme efektivni spoleCnosti.

Cile

Hlavnim cilem Cinnosti Raiffeisen stavebni spofitelny je najit pfistup ke
kazdému klientovi, poradit mu a vZdy mu podat pomocnou ruku pfi feSeni otdzky

bydleni.

Dynamicnost, efektivnost, spolehlivost, bezpe¢nost vkladi a maximaln{

klientsky pfistup jsou tim, co odliSuje Raiffeisen stavebni spofitelnu od jinych

subjektl na trhu stavebniho spofenl’.18

'8 Raiffeisen stavebni spofitelna a.s. Vyrocni zprdva 2008, str. 10 - 21
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Produktova nabidka

Sporeni

Uvéry

vklady jsou troceny az 2 % p. a.

urokova sazba je pevna po celou dobu spofeni

statni piispévek ve vysi 15 % z ro¢né naspoiené Castky (nejvyse z 20 000
K¢), ktery €inf az 3.000,- K¢ ro¢né

vynosy jsou ze zdkona osvobozeny od dan¢ z piijmu

uspory jsou ze zakona pojistény (diive ve vysi 25.000 €, nyni z davodu
finan¢ni krize pojiSténi zvySeno na 50.000 €)

po uplynuti zdkonem stanovené lhiity se mohou tdspory i s uroky a statni
podporou vyuzit dle vlastniho uvazeni

pro mladé do 25 let zvyhodnéni ve formé slevy 15 % ze vstupniho

poplatku

diky dvérovému tarifu S061 maji klienti vyhodnou trokovou sazbu 3,5%
p. a., kterd je pevnd po celou dobu spldceni iveéru

uver Ize ziskat, 1 kdyZ nemate naspofené vlastni finan¢ni prostiedky

do urcité vySe je mozné vyuZit iveru bez zajisténi

uvér se muze kdykoli splatit bez sankci

uvér ze stavebniho spofeni lze pouZit na vSechny ucely dle zdkona o
stavebnim spofeni

pokud neni schopnost prokazat dostatecné pifjmy, miZe se vyuZit institut
tzv. pristupitele (spoludluznika)

podnikatelé, ktefi Zadaji o preklenovaci tvér, nepotiebuji doklady o

bezdluznosti'’

% Raiffeisen stavebni spoiitelna a.s. Vyrocni zprdva 2008, str. 28
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3.2. Swot analyza

Tabulka 3: Swot analyza

yd

rni

A

it

Vn

Vnéjsi

Stabilita na trhu

Image firmy

Siroké produktova nabidka
Finan¢ni jistota

Moznost vzdélavani

Urokové sazby
Refinancovani hypoték po fixaci
ZlepSeni orientace na zdkaznika

Rozvoj a proskoleni lidskych

zdroja

Pokryti ,,hluchych® mist na trhu

Spatnd komunikace mezi vlastni prodejn{ siti

a centrdlou
Spatna dostupnost klientské infolinky

Motivacni systém neptisobi na vSechny

obchodni zastupce

Provizni fad nevhodné nastaven pro hledani
novych obchodnich zastupct z pozice téch

stdvajicich

Financ¢ni krize
Konkurence

Zruseni statni podpory
Neplatici

Nedostatek kvalifikovanych pracovnikt




3.3. Analyza soucasného stavu

Pro vytvofeni vhodného modelu spravné motivace pracovnikd, ktera
povede ke zvySeni jejich pracovni vykonnosti a produktivity, je nutné analyzovat
soucasnou situaci ve firme. Zjistit s ¢im nejsou obchodnici spokojeni a navrhnout

fe$eni k odstranéni téchto nedostatka.

U analyzy motivacnich ndstroji vychdzim zinternich materidlt
spole€nosti a informaci ziskanych ze strukturovanych i nestrukturovanych
rozhovori s oblastnim feditelem a jednotlivymi obchodnimi zdstupci. Prii
zjistovani souCasného stavu spolecnosti uplatiiuji také své osobni zkuSenosti a

vypozorované poznatky.

Mezi problémové oblasti, které z rozhovora vyplynuly, patii pifedevsSim
zpusob motivace ze strany spolecnosti, nebot’ je vétSina obchodnich zastupctu
pifesvédCena o tom, Ze kroky tvofeny spofitelnou jsou spiSe demotivujici.
Pracovnici nejsou spokojeni s komunikaci mezi vlastni prodejni siti a centrdlou.
Pro zji$téni podrobnéjSich informaci jsem si vypracovala dotaznik pro obchodni
zastupce se zaméfenim na problematické oblasti motivace a komunikace.

Dotaznikovému Setfeni budou podrobeni také klienti a oblastni feditel, z divodu

nashromazdéni co nejvice podstatnych informaci z co nejvice zdroja.
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3.4. Analyza motivac¢nich nastroju

3.4.1. Bonusovy systém

MozZnost Cerpat vyhody bonusti vznikd obchodnim zdstupcim na zdkladé

skutecného vykonu a splnénim pravidel pro erpani ptislusného bonusu.

Bonusovy systém pro obchodni zastupce zahrnuje:

- vizitky

- odkaz na kontakty jednotlivych obchodnich zastupcti na internetu
- vyhody pfi uzavirdn smluv o stavebnim spofeni

- vyhody pfi poskytovani dvéru

- zvyhodnény nékup osobniho automobilu

- piispévek na internetové pfipojeni

- prispévek na kancelar

3.4.2. Vzdélavani

Koncepci vzdélavani odbytu md na starosti Odbor podpory prodeje.
Kromé zdkladni nabidky jsou pfipraveny pro obchodni zdstupce a oblastni feditele
konzultace k tématim a také sestaveni seminait ,,Sitych na miru* podle potieb

jednotlivych obchodnich zastupct a oblastnich feditelq.
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Cile vzdélavani

Obchodni zdstupce po absolvovani zdkladnich semindfu musi umét:

» produkty Raiffeisen stavebni spofitelny
»  zjistit potfeby klienta

* podle potieb a moZnosti klienta vybrat nejvyhodné&jSi kombinaci

finan¢nich produkta
» zformulovat s klientem dlouhodobé finan¢ni plény, potieby a cile

» poskytnout klientovi dlouhodobou spolupréci a pravidelny servis

Oblastni reditel po absolvovani procesu vzdélavani musi umet:

= gsystematicky vést, rozvijet a doplniovat sviij prodejni tym

* trénovat modelové situace s novymi obchodnimi zastupci

» pracovat s novymi obchodnimi zastupci v terénu

* pomdhat obchodnim zastupctim s feSenim problému

» vést porady a tréninky oblastniho pracovisteé

= zajiStovat technicky a persondlné provoz oblastniho pracovisté

= kontrolovat, hodnotit praci obchodnich zastupci a planovat

s obchodnimi zastupci

= spoluzodpovidat za odbornost a vysledky

0 Raiffeisen stavebni spofitelna a.s. Koncepce vzdéldvdni odbytu RSTS 2008, str. 6
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, vis 2 21
Obrazek 4: Koncepce vzdélavani

DECHBONIG) CRLESTHI REMTELE

34.3. Prijimani novych obchodnich zastupcu

Vedeni spoleCnosti zastdvd ndzor, Ze je zapotiebi posilit tym obchodnich
zastupcl. Nabizi kvalitni Skoleni a navic pfid€luje od samého pocatku novym
obchodnikiim vlastni kmen klientd. Snazi se o ndbor prostfednictvim vlastnich
internetovych stranek a pomoci reklamni kampané. Nyni poZaduje intenzivni
vyhleddvani novych obchodnich zastupci i po oblastnich feditelich, i jeho

obchodnich zdstupcich.

V tomto piipad€ se dostavuje velkd vlna nevole ze strany stdvajicich

obchodnich zastupcu.

*! Raiffeisen stavebni spofitelna a.s. Koncepce vzdéldvdni 2009, str. 6
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Duvody nespokojenosti obchodnich zdstupcu:

. ne kazdému vyhovuje hledani a prace s novymi obchodnimi zastupci,
vychova nového, kvalitné a samostatné pracujiciho obchodnika je
zaleZitosti nékolika let = Casova ndrocnost

. zavislost pfijmu na vykonu, v pfipadé¢ hledani novych obchodnika
méné Casu na vlastni obchod, nasledné sniZeni produkce = niZsi piijem

. provizni systém neni nastaven pro hleddni novych obchodnich

zastupcu, v piipadé vykonného obchodnika neni nastavena zadna

meziprovize
. vytvafeni konkurence
. neni jistota vlastniho kmene, spole¢nost muze kdykoli prevést kmen

jeho podrizené siti, kterou si obchodni zastupce vytvori

344. Komunikace

Podnik vyuziva riznych néstroju pii komunikaci. Dochazi ke komunikaci
mezi centrdlou a obchodni siti, mezi centrdlou a klienty a také v neposledni fadé

mezi obchodni siti a klienty.

Pti komunikaci mezi centrdlou a obchodni siti je nejCast€ji vyuZivano
elektronickych informacnich kandld. Pracovnici jsou informovéni o aktualitach
prostiednictvim emailll a firemniho intranetu, kde je mozno nalézt sekci: sdéleni
pro odbytovou sit a produktové listy. V piipadé néjakého problému pii své
pracovni ¢innosti musi volat na infolinku — jako béZny klient, i se telefonicky
spojit s regiondlni dveérovou specialistkou, kterd ndsledne problém fesi za né. Tato
situace je obchodnimi zdstupci povazovana za velmi neStastnou. MoZnost spojit
se pifi vyfizovdni nutnych zéleZitosti s pracovniky centrdly prostfednictvim
emailu, na ktery nemusi pfijit ihned odpoveéd’. Pomoci infolinky, kde pracovnici

danou problematiku nemusi zndt, je dosti zdlouhavé.
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U komunikace mezi centrdlou a klienty je nejcast&ji pouzivédna telefonickd
infolinka, na kterou se jde po fizi Hypo stavebni spofitelny a Raiffeisen stavebni
spofitelny jen velmi té€Zce dovolat. Klienti miZou vyuZivat pro informace o svych
stavebnich spofenich a tvérech také Specialistiv internetovy servis, Ci
Specialistiv mobilni servis. V piipadé mimoiadné akce, ¢i nabidky je klient
osloven dopisem, €i piimo obchodnim zdstupcem — telefonicky nebo osobné pii

navsteéve pobocky.
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3.5. Dotaznikové Setreni

Pro podrobnéjsi prizkum soucasného stavu jsem pouZila pisemné
dotaznikové Setfeni. Vytvofila jsem dotaznik pro vedouciho pracovnika, obchodni
zéstupce a vetejnost. Prvnim dotaznikem pro vedouciho pracovnika jsem chtéla
zjistit jeho vykonnost a schopnosti. Uelem druhého dotazniku bylo zjistit nazory,
s ¢fm jsou, ¢i nejsou obchodni zastupci ve spolenosti spokojeni. U dotaznika pro
klienty jsem se pokusila zjistit jejich spokojenost s pfistupem obchodnich

zastupcu.

3.5.1. Vyhodnoceni dotaznikového Setreni

V piipad€ dotazovani vedouciho pracovnika byl pouZit vytiStény dotaznik,
ktery jsem mu osobné predala. Nasledn€ po vyplnéni a vyhodnoceni dotazniku,
jsem se s vedoucim pracovnikem opét setkala a byl s nim proveden rozhovor.
Pouzila jsem otizky z dotazniku, pfi nichZ se jeho odpoveédi rozchdzeli

s odpovéd'mi jeho podiizenych obchodniku.

Dotaznik urCeny pro obchodni zdstupce jsem zaslala na e-maily
jednotlivym pracovnikim. E-mailové adresy jsem ziskala od vedouciho
pracovnika. Z celkového poctu 36 distribuovanych dotaznikt se vratilo zpét 28
vyplnénych dotaznikd. Setfeni se podrobilo 14 obchodnich zdstupct byvalé

spolecnosti Hypo a 22 pracovnikii spolecnosti Raiffeisen.

Na dvou pobockach byla moznost pro klienty, vyjadfit sviij ndzor na
obchodni zastupce, ktefi se jim vénovali pfi poradenském servisu. Celkem se mi
vratilo 53 vyplnénych dotaznik(i. Ztoho bylo 14 dotaznikd s pobocky
v Otrokovicich a 39 dotaznik z kancelare oblastniho feditelstvi v Uherském

Hradisti.

Po zjisténi nedostatku vyplyvajicich z dotaznikovych Setfeni se pokusim

navrhnout opatfeni, kterd povedou ke zlepSeni stdvajici situace.
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3.5.1.1.  Dotaznik pro vedouciho pracovnika

Z dotazniku pro oblastniho feditele jsem chtéla zjistit, jaké minéni ma
tento pracovnik sdm o sob¢, abych mohla pozdéji porovnat odpoveédi z dotazniku

s nazory obchodnich zastupct.
Z informaci od oblastniho feditele jsem zjistila, Ze se jednd o muZe ve
veku 49 let s uplnym stfedoSkolskym vzdélanim, ktery pracuje pro spole€nost jiz

vice nez 10 let.

Z vyplnéného dotazniku vySlo najevo, Ze vedouci pracovnik:

¢ ma davéru ve zpusob vedeni spolecnosti
¢ je spokojen u Raiffeisen stavebni spofitelny

¢ libi se mu produktova nabidka, stabilita na trhu a dobré financni

zézemi
¢ nelibi se mu odfiznuti pracovnika centraly od obchodnika
¢ se svymi obchodnimi z4stupci se setkdvd jedenkrat tydné
¢ své pracovniky chvali obcas

¢ odborné znalosti v oboru stavebniho spofeni a Gveéri povazuje za

velmi dobré
¢ je ochoten prebirat zodpoveédnost
¢ citi se byt spolehlivym a dukladnym
¢ je ochoten pfipustit vlastni vinu
¢ jeiniciativni
¢ jsou pro né&j motivujici finance a dspéch
¢ préce je pro n¢j konickem

¢ prekdzky a problémy bere jako vyzvu k jejich prekondni
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¢ jeho cilem je byt mezi nejlepSimi oblastnimi vedoucimi

¢ ma zdjem o osobni kariérovy rust a je ochoten dale zdokonalovat a

rozvijet své schopnosti

¢ za své silné stranky povazuje cit pro obchod, um jit dirazné za

svym cilem a prosadit si svlij nazor

¢ zasvou slabou strdnku povazuje prici na pocitaci

Individualni pracovni vykonnost

¢ vedouci pracovnik by ohodnotil své pracovni tempo jako pomérné
vysoké a svou orientaci na vysledky (,,tah na branku®) také jako

velmi dobré

Organizaéni schopnosti/manazerska efektivita

¢ schopnost planovat, rozdélovat a kontrolovat prici by u sebe
oblastni feditel hodnotil jako dobrou, také tak schopnost fidit svij

vlastni €as a ¢as svych podfizenych
¢ vedouci je presvédCen o tom, Ze nem4 tendenci odkladat feSeni

¢ za vyborné povaZuje své schopnosti stanovovat cile a priority, ¢i

rozhodovat

¢ obchodni zdstupci se shodli na tom, Ze jim vedouci nechdva
v piipadé plnéni vykonu volnost, nekontroluje jejich prici a

neorganizuje jejich cas
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Schopnost vést, delegovat, motivovat a komunikovat

Vedouci zastdvd ndzor, Ze je schopen své podfizené vést, motivovat i
odborn€ rozvijet na docela vysoké urovni. Jako slab$i strdnku by vidél ve
schopnosti poskytovat a pfijimat zpé€tnou vazbu. PovaZuje se za odpovédného
vedouciho, ktery umi delegovat. Je si védom své piesvédCivé komunikace.
Schopnost porozuméni ostatnim, zdvofilost, vzbuzovani diveéry a feSeni konfliktt

hodnoti na dobré drovni. Stejné€ jako spoluprici se svymi obchodnimi zastupci.

3.5.1.2.  Dotaznik pro obchodni zdstupce

Dotaznikového Setfeni pro obchodni zastupce se aktivné zicastnilo 28
respondentt. Nasledujici grafy zachycuji jejich odpovédi na otazky z dotazniku,

ktery je jako pfiloha soucasti této prace.

Graf ¢. 1: Struktura pohlavi

Zena Ankety se zucastnilo 28
12

obchodnich zastupcu.
Z toho bylo 12 Zen a 16
muZzu.

Muz
16

Zdroj: autor
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Graf ¢&. 2: Vékova struktura obchodnich zédstupcu

Nejvice obchodnich zastupcti
se vyskytuje ve veékové
kategorii 31 az 45 let a to 17.
5 zdcastnénych spadd do
kategorie mladSi 30 let. 3
pracovnici jsou ve veéku 46 az
55 let a 3 obchodnici jsou
starSi 56 let.

56 a vice
3

30 a méné

46 az 55 let
3

Graf &. 3: Vzdélanostni struktura obchodnich zdstupcu

Vysokogkolské
6

Uplné stfedni
16

31 az 45 let
17
Zdroj: autor
Prevdzna vétSina

ZaKadni

0 respondentll uvadi uplné

sttedoSkolské vzdélani, je
jich  16.  Pracovniku

s vysokoSkolskym
vzdélanim najdeme na

oblasti Uherské Hradisté

6. Vyuceno 6 pracovniki. Zakladni vzdélani neuvedl Zadny z respondentu.

Zdroj:autor

Graf ¢. 4: ,.Jak dlouho pracujete pro Raiffeisen stavebni spofritelnu?‘

Z celkového poctu 28
dotazovanych pracuje u
spole€nosti 10 dotazovanych
mezi 3 az S5 lety, 9
dotazovanych méné jak 2 roky.
5 obchodnikli 6 az 9 let a 4
obchodnici vice jak 10 let.

10 letavice 2 roky a
4 méné

6 az9 let
5

3az5let
10

Zdroj: autor
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Graf ¢. 5: ,,Jste spokojen se svym nadfizenym oblastnim vedoucim?*

SpiSe ano
17

Ano

zastupce.

Ne  Spiene
0 2

Vétsina obchodnich zédstupct
je  se svym  oblastnim
vedoucim spiSe spokojena,
17. Spokojeno je 9 a spiSe
nespokojeni jsou 2
dotazovani. PIné nespokojen

neni Zadny obchodni

Zdroj: autor

Graf &. 6: ,.Jakym dojmem na V4ds pusobi oblastni fedite]?¢

VétsSina respondentd (19) vidi

oblastniho reditele

jako

sebevédomého vedouciho. Na 7

dotazovanych putsobi piijemné.

Jeden z pracovniku je presvédéen

o arogantnosti vedouciho. Nejisty

nepiipadd Zddnému z nich.

Sebévédomé
19

Nejisté
0

Prijemné

Arogantné
1

Zdroj: autor

Graf ¢. 7: ,.Jak byste ohodnotili odborné znalosti oblastniho reditele?*

Vyborné
9

z4dnému z podfiizenych.

Dobré
18

0

Nevyhovujici

71

Dostacujici
1

18 respondentd povaZuje
znalosti oblastniho
feditele za dobré, 9 za
vyborné. Jenom jednomu
z obchodniki  pfipadaji
odborné znalosti svého
nadfizeného dostacujici.

Nevyhovujici nepftipadaji

Zdroj: autor



Graf ¢. 8: ,.Jak Casto se s Vami Vas vedouci setkdva?“

Na tuto otizku odpovédélo 12 Jednou za Jednou
Jednou za pul roku ng
dotazovanych, Ze se snimi &tvrtroku 1 9
6

vedouci setkdvd jednou mesicné,
9 dotazovanych jednou tydné, 6

dotazovanych jednou za Ctvrt

roku. S jednim pracovnikem se Jednou
e . L mésicné
oblastni feditel setkdvd pouze 12

jednou za pul roku.

Zdroj: autor

Graf &. 9: . .Uvitali byste Cast&j$i schuzky?*

A;o Vétsiné respondentd (21)
vyhovuje stavajici
situace. Nevyzaduji
CastgjSi  schuazky. 7

respondentli by se chtélo

setkavat Castéji.

Zdroj: autor

Graf ¢. 10: ,,Myslite si, 7ze je komunikace mezi vedoucim a Vami dostateéna?*

Z celkového poctu dotazovanych
si 25 respondenti mysli, Ze je

komunikace mezi nimi a

vedoucim dostateCna. 3
dotazovani  jsou  opacného

Ano
nazoru. 25

Zdroj: autor
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Graf €. 11: ,,Provadi s Vami Vas

vedouci individudalni pohovory o spokojenosti a

pripominkach?‘

Ano

11

S vice jak polovinou obchodniki
(17) neprovani vedouci pracovnik

individudlni pohovory. 11

pracovniki se ptd na jejich

pfipominky a nazory.

Zdroj: autor

Graf ¢. 12: ,,Mate pocit, ze Vas vedouci respektuje a bere v potaz Vase nazory?

Na tuto otdzku reagovala vétSina
respondentt kladn€. 6 respondentd je
piesvédceno, Ze je vedouci
respektuje. 19 respondentii ma pocit,
Ze jsou jejich ndzory z vet§i Casti
respektovany. Jen 3 dotdzani se citi
tak, Ze jejich ndzory nejsou vétSinou

akceptovany. Pocit, Ze by veskeré

SpiSe ne
3 0 Ano

Spise ano
19

néazory byly nerespektovdny, nema zadny z obchodnika.

Zdroj: autor

Graf ¢. 13: ,.Je schopen Vam Vas vedouci v pripadé problému nabidnout reSeni?‘

Ne

SpiSe ano
9

SpiSe ne
0

73

Na tuto otizku padla ze strany
dotazovanych jednoznacna
odpovéd. Vsem respondentim je
v ptipadé problému od vedouciho
nabidnuto feSeni. 19 pracovnikiim
ano, 9 spiSe ano. SpiSe ne a ne
neodpoveédél zadny z respondentd.

Zdroj: autor



Graf ¢. 14: ,.DodrZuje Vas vedouci terminy, které slibi?*

V piipadé této otdzky jiZ nejsou

odpovédi tak jednoznacné. Jenom 35 N Ne
SpiSe ne Ano

dotazovanych uvedlo, Ze vedouci 7 5
terminy dodrzuje. 16 dotazovanych

uvedlo, Ze je spiSe dodrzi a 7 uvedlo, Ze

spiSe ne. Nikdo z dotazovanych neuvedl,

Spise
7Ze vedouci skoro vSechny terminy ano
16

nedodrzi.

Zdroj: autor

Graf ¢. 15: ,,DodrZzi Vas vedouci, na ¢em se pracovné domluvite?*

Ano Sp"iezam Vice jak polovina dotazovanych (15)

15 ey b 1071 wies
se domniva, Zze vedouci dulezité
pracovni  sliby  dodrZuje. 12

dotazovanych se domnivd, Ze spiSe

Ne  Spise ne dodrZzuje. Jen jeden dotazovany si
0 1
mysli, Ze spiSe nedodrZuje sjednané.
Z4dny z respondentfi neni presvédéen o tom, Ze by vedouci striktné nedodrzoval

pracovni imluvy.

Zdroj: autor

Graf &. 16: .. Dostéavaji se k Vam duleZité pracovni informace a materidly?*

Spise ano SpRene Ne
10 1 0

K prevazné vétsin€ respondentd se
dostavaji dalezité pracovni
informace a materidly (17 — ano, 10

Ano

— spiSe ano), jenom k jednomu i

z dotazovanych se dalezité

informace a materidly spiSe nedostanou. Ne neodpovedél zadny z dotazovanych.

Zdroj: autor
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Graf &. 17: . Jsou pro vés vztahy na pracovisti daleZité?

Ano

Graf ¢. 18: ,.Jste spokojen/a s vyS$i mzdy?*

Odpovedi

respondenti se vtomto bodé

jednotlivych

rozchédzeji. 8 znich je s vySi své
mzdy spokojeno, 11 je spiSe
spokojeno a spiSe nespokojeno je 9
respondentd. Zadny z respondentd

neni pln€ nespokojen s vysi platu.

Graf ¢. 19: ,.Je pro Vas mzda dostatecné motivujici?

SpiSe ne
9

. Ne
SpiSe ne 0
8

Spise ano
9

Na tuto otdzku odpovédéli
vSichni obchodni zastupci
jednoznacné. Pro vSechny
jsou vztahy na pracovisti
dilezitou soucasti
pracovniho procesu.

Zdroj: autor

Ano

Spise ano
11

Zdroj: autor

Ve vétsine€ piipadu je mzda
dostatecné motivujici (ano
— 11, spiSe ano — 09).
V piipadé 8 dotazovanych
neni mzda  dostateCné
motivujici. V tomto ptipadé

je  zapotiebi  nastaveni

jinych motivacnich faktord. Tak, Ze by mzda nebyla motivujici vibec,

neodpoveédél zadny z respondentd.
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Na otdzku ,,Co Vds pfi prici nejvice motivuje?* odpovidali obchodni zdstupci

nejcCastéji takto:

L4

L4

vySe provize = finance

spokojeni klienti

seberealizace

pochvala od vedouciho, ¢i klienta

moznost délat svou prici seriézné€ji a lépe nez vétSina radoby
,finan¢nich poradca*

pracovni vztahy

prace je pro mne konickem

Na otdzku ,Jaké podpurné prostiedky by u Vds vedly ke zvySeni vykonnosti?

neodpové&deli vSichni obchodni zastupci. Ti, ktefi odpovéd€li na tuto otdzku,

odpovidali nejcastéji takto:

L4

L4

mimofddné finan¢ni odmeény

nefinancni bonusy

soutéze

nasledné provize u pojistnych produkta

pochvala

Skoleni (u mnohych vyvoldva jen kratkodoby efekt)

,»velky bi¢ a maly dvar*

Graf ¢&. 20: ,.Zaujimd VA4S vedouci ke svym obchodnim zdstupcum spravny

pristup, ktery je motivujici?*

Spige ne Ne Ano

Z celkového poctu dotizanych je vétSina 4 0 5

pracovnikii  (24) s motivacnim pfistupem
vedouciho pracovnika spokojena (ano - 5,

spiSe ano - 19). Cdste¢nd nespokojenost je

Spise
zaznamenana u 4 obchodnich zdstupcu. ano
19

Uplné nespokojen neni zddny pracovnik.

Zdroj: autor
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Graf €. 21: . Jste spokojen s podminkami v praci?

Spige ne Ne
5 0

Ano

Spise ano
16

MuZu konstatovat, Ze aZ na

vyjimky je vetSina
respondentt v zamestnani

spokojena (ano - 7, spiSe ano
- 16). Césteéné nespokojeno
se svou praci je 5 obchodnich
zastupcu. Nespokojenych
pracovniki  toto  oblastn{
pracovisté nema.

Zdroj: autor

Graf ¢&. 22: . Podporuje spole¢nost profesni rozvoj pracovniku?*

Vétsina respondentd  (22) se
domniva, 7e spolecnost
podporuje profesni  rozvoj

pracovnikd (ano — 6, spiSe ano —
16), jsou i takovy, ktery jsou
piesvédceni o opaku (ne — 1,

spiSe ne — 5).

SpiSe ne

5

Ano

SpiSe ano
16

Zdroj: autor

Déle jsem se snazila zjistit, o jakd Skoleni by obchodni zdstupci méli zdjem.

Kvalifikace a znalost nabizenych produktd je dulezitou

soucasti prace

obchodnikti. Na zakladé zdjmu muze nésledné oblastni vedouci tato Skoleni

zajistit.

77



Jednalo by se o tato Skoleni:

*>

*>

*>

*>

*>

psychologie prodeje

rozvoj prodejnich dovednosti

rozvoj komunikacnich dovednosti

produktova Skoleni Raiffeisen stavebni spofitelny (prevdzné
zamefend na dvérovou problematiku)

produktova nabidka Raifeisen finanéniho poradenstvi

problematika drokového zvyhodnéni u spoficich udctd a

problematika uveérd u byvalé Hypo stavebni spofitelny

Dalsi otdzkou z dotaznikového Setfeni bylo ,Jaké vyhody pro obchodni zdstupce

byste ocenili?*. Pracovnici by nejCastéji uvitali:

L4

L4

*>

trokové zvyhodnéni u Gdvéra pro obchodni zastupce

stavebni spofeni bez poplatkl za vedeni Gctu

drobné reklamni pfedméty pro obchodni zastupce

vyfizeni Gvéra bez poplatku za vytizeni pro sebe a své blizké
prezentace vSech obchodnich zastupci na webovych strankach,

nejen vybranych

Graf ¢. 23: ,Uvitali byste spoleCenské akce pro obchodniky organizované

Raiffeisen stavebni spofitelnou?‘

Vice jak polovina
dotdzanych 17) by
spolecenské akce
organizované Raiffeisen
stavebni spofitelnou uvitala.
A1”7° Nasli se i takovi (11), pro
které nemaji tyto akce

smysl a nemaji o n¢€ zdjem.

Zdroj: autor
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Nasledovala otdzka, o jaké akce by obchodni zastupci méli zdjem. Z téch
obchodnich zastupcu, ktefi by tyto akce chtéli, vétSinou prevladaly nazory se
zajmem o firemni vecirky a sportovni akce jen pro uzsi kolektiv tcastnikd a to na

bazi oblasti, tedy oblastniho setkdni.

V zavéru jsem vSem dotazovanym poloZila otdzku, s ¢im jsou, ¢i nejsou ve

spolecnosti spokojeni, co si jim na firmé libi, i nelibi.

Nejdifve tedy, Eo/se jim na spolecnostilibi:

¢  obchodnici jsou spokojeni s Sirokou nabidkou uvérovych produkti,

velké mnozstvi potencidlnich klientti, kazdému z nich je co nabidnout

¢ velké plus je Sirokd nabidka Skoleni, které je moZno absolvovat zdarma

¢  pracovnikiim se libi konzervativnost spolecnosti = snizeni rizik pro
klienty, vklady pojiStény, jistota pro klienta

¢  logo a panacek Standa

¢  pro obchodniky vizitky, obalky a hlavickové papiry zdarma

¢  priispévky na kanceldr a internetové ptfipojeni

¢  zrychleni procesu schvalovani uvért

¢ lepsi informovanost o zménich v produktové nabidce — pomoci e-

mailu a intranetu
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v

¢  nespokojenost obchodnich zastupci s vysi provize ze stavebniho
spofeni a uvery, prevazné u obchodnikli byvalé Hypo, byli zvykli na
vyS§i provize

¢ vySe provize z finanCniho poradenstvi — oproti makléfskym firmam

nizké, nejsou sjednany nasledné provize

¢ ngktefi obchodni zdstupci nejsou spokojeni s naslouchdnim jejich
pfipominek a Zadosti ze strany vedouciho pracovnika

. komunikace mezi obchodnimi zdstupci a centrdlou, nemoZnost
piimého telefonického kontaktu, slozitd komunikace pifes e-mail,
infolinku, ¢i dvérovou specialistku

¢ neochota, ¢i n€kdy az arogance uvé€rovych pracovnikid centraly;
obchodni zéstupci maji pocit jejich povySeného chovéni a nadfazenosti

vuéi obchodnikum

¢  nespokojenost se zamezenim piistupu v pocita¢i do kmene pro
obchodni zéstupce, ktefi nedosahuji vysokych vykona — nedostanou se
ke svym klientim, s kterymi sjednali obchod

¢  stim uzce souvisi ro¢ni vypisy z Gctd stavebniho spofeni, na kterych
neni uveden kontakt na obchodniho zastupce, ktery s nim produkt
sjednal a je stdle aktivnim pracovnikem spole€nosti, nybrZz na pro
klienta ciziho obchodniho zdastupce, kterého pfid€li pracovnik na
centrdle dle systému ,,Cisla popisného* — nastidvd zmatek a chaos u

obchodnich zastupct, i klientt
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¢  obchodnici nejsou spokojeni s tim, Ze je spolecnost tla¢i do néceho, co
necht&ji délat — nejsou zaméstnanci, pracuji jako OSVC a cht&ji se
sami rozhodnout, co budou klientim nabizet a jak si chtéji organizovat
svij Cas

¢  stavebni spofitelna se snaZi skloubit Raiffeisen stavebni spofitelnu
s Raiffeisen finanénim poradenstvim:

>  zavislost provize u Raiffeisen stavebni spofitelny na vykonu pro
Raiffesen finan¢ni poradenstvi

¢ spoleCnost trvd na tom, aby obchodnici hledali nové obchodni
zéstupce:

> neni nastaven provizni systém, ktery by obchodniky k tomuto
motivoval;

>  nabor novych obchodnich zastupct neni ndplni prace (dle koncepce
vzdélavani) obchodniki;

>  nezustane jim cas na vlastni obchodni aktivity, na kterych jsou
financné zavisli;

»  ne vSichni maji pfedpoklady k tomu, aby byli dobrymi manaZery a
fidili si svou vlastni skupinu obchodnikl, do spolec¢nosti vstupovali za

pfedpokladu, Ze budou obchodniky, ne manaZery

81



3.5.1.3.  Dotaznik pro klienty

Dotaznikového Setfeni ureného pro vefejnost se zudcastnilo 353

respondentt. Dotaznik, ktery klienti Raiffeisen stavebni spofitelny vypliiovaly je

piilohou této prace.

Graf C. 24: Struktura pohlavi

Struktura pohlavi klientd, ktefi
odevzdali vyplnéni dotaznik,

. Zena
byla tvofena z 58 % Zenami a z 589,

42% muZzi.

Graf ¢. 25: Vékova struktura

46 az 55 let
25% 56 let a vice
13%

31 az 45 let 30 leta
41% méné
21%

82

42%

Zdroj: autor

Z celkového  poctu 53
respondentii byla nejvice
zastoupena vekova
kategorie 31 aZ 45 let a to
41 %. 25 % tvorila
kategorie 46 az 55 let, 21 %
nalezi kategorii 30 let a
méne€. 13 % dotazovanych

spadd do kategorie 56 let a

vice.

Zdroj: autor



Graf &. 26: Spokojenost klientt s Raiffeisen stavebni spofitelnou

Prevazna vétSina respondentd Ny
Spise ne ° Ano

je u stavebni spofitelny ~ 17% 3oL

spokojena 77 % (ano — 32 %,
spise ano 45 %).
Nespokojenost se spoleCnosti
projevilo 23 % dotdzanych Spie ano

(spise ne — 17 %, ne — 6 %). 45%

Zdroj: autor

Vétsina klientd je ze stavebni spofitelnou spokojena. Libi se jim jistota,
kterou jim spole¢nost v pfipadé€ troCeni a zhodnoceni finan¢nich prostiedkia
nabizi. Ti, ktefi Cerpaji uvér, jsou také spokojeni. Mezi dotazovanymi jsou vsak i
takovi, ktefi si pfi vyfizeni dvéru prosli peripetiemi. StiZznost padala pfevdzné na
obchodni zédstupce v terénu, ktefi s nimi dveéry vyfizovali — nepodali klientim
dostateCné informace, podklady potfebné k vyfizeni uvéru se dozvidali po Castech,
tim vznikaly velké Casové prutahy. Tito obchodnici jim nebyli schopni sdélit
nekteré zdkladni informace — zjiStovali je telefonicky u svého nadfizeného.
Zékaznici také nejsou spokojeni s fungovanim infolinky. Casto se dozvidaji

mylné informace a nebo se nemiiZou na bezplatnou linku dovolat viibec.

Klienti by uvitali vySSi drokové miry u stavebniho spotfeni, to ovSem
z divodu bezpecného troCeni financ¢nich prostfedka (vkladd klientd) stavebni
spofitelnou neni v tuto chvili mozné. Také se v odpovedich vyskytovaly ndvrhy
na snizeni trokovych mér u preklenovacich dvéra a vyssi moznost nezajisténych
Castek. Tady si myslim, Ze drokové miry patii k niZ§im na ¢eském trhu, takze by
mohl byt zdkaznik spokojen. Co se tykd nezajiSténych ¢astek, vzhledem k situaci,
ktera nastala na americkém hypotecnim trhu (pajcovani financnich prostredkt az

do 120 % hodnoty nemovitosti) nebude spoleCnost pristupovat ke zvySovani

nezajisténych castek uveéra.
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Graf &. 27: Pozornost vénovéna klientdm ze strany obchodnich zdstupcu

Z pruzkumu vyplynulo, Ze ze
Ano
77% strany obchodnich zastupct je

klientum vénovdna dostateénd

z

pozornost a péce. Klientl

Spigeano s odpovedi, Ze jsou spokojeni
Spise ne 21%
2% s péci, kterd je jim veénovdna, je

77 %. SpiSe ano odpovidalo 21 %

0%

dotdzanych. SpiSe nespokojenych
jsou 2 %. Ne, neodpovédél zadny z respondentd.

Zdroj: autor

Klienti, ktefi navStivili pracoviSté¢ Raiffeisen stavebni spofitelny, se
v kancelafich citili piijemné a celkovy dojem ze schiizky byl pro né velmi dobry.
Ve vSech piipadech hodnotili zdkaznici odév obchodnich zastupct v kancelatich
za vhodny a vyhovujici. Také byli velmi spokojeni s pristupem obchodnich

zastupcu. Ve vSech piipadech dostaly informace, které pozadovali.

Ti, ktefi byli spiSe nespokojeni s pfistupem obchodnich zastupct, blize
popsali, Ze se jednd spiSe o obchodni zdstupce, ktefi je navstivili u nich doma.
Klienti nebyli spokojeni s jejich odbornymi znalostmi. Servis, ktery jim

poskytovali, nebyl kompletni.

Graf C. 28: . Kterou kancelar Raiffeisen stavebni spofitelny jste navsStivili?*

. Otrokovi
74 %  respondenti  bylo rgs(;zlce

navstévniky oblastniho feditelstvi

v Uherském Hradi$ti. 26 %

respondentt vyplnilo dotaznik na Unerske
Hradisté
pobocce v Otrokovicich. 74%

Zdroj: autor
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3.5.2. Shrnuti vysledka dotaznikového Setieni

Na zakladé analyzy dotaznik(i, rozhovorti s vybranymi obchodnimi
zastupci a oblastnim vedoucim a dlouhodobéjSim pozorovdnim situace ve

spoleCnosti jsem pfisla k nasledujicim vysledkim.

Zjisténa pozitiva:

1. Portfolio tvérovych produkti — Siroka nabidka
2. Skoleni — moZnost absolvovat zdarma
3. Image firmy — jistota pro klienty

4. ZlepSovani pracovnich podminek a informovanosti obchodnich

zastupcu

Nyni shrnu zadkladni nedostatky zjiSténé vyzkumem a v dal§i Casti své
prace se pokusim navrhnout kroky a doporuceni, které by mely vést ke zlepSeni

stdvajici situace.

1. NedostateCnd zpétna vazba ze strany oblastniho vedouctho vici svym

podiizenym

2. Nutno zlepSit schopnost vedouciho naslouchat, pldnovat, organizovat a

kontrolovat

3. Zpusob motivace pouzivany ve firmé nevyhovuje vSem obchodnich

zastupcu
4. Spatnd komunikace mezi centrdlou a vlastni prodejni siti

5. Kmen klientd a jeho rozdéleni mezi prodejni sit
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Pracovni hypotézy:

, PFistup k prdci se projevuje na pracovnich vysledcich. Sprdavnou motivaci a

pristupem dosdhneme spokojenych pracovnikii s chuti pracovat. “

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, Ze spoleCnost v posledni dobé své
pracovniky spiSe demotivuje. Nektefi jiZ spoluprdci se spolecnosti ukoncili.
Spatnd komunikace mezi obchodnimi zistupci a centrilou. Problémy s kmeny
klientti. Spole¢nost nuti obchodniky do uzavirani pojistnych smluv pies Raiffeisen
finan¢ni poradenstvi. Provizni systém u Raiffeisen stavebni spofitelny je zdvisly
na produkci z Raiffeisen financniho poradenstvi. Firma také trvd na tom, aby

obchodnici hledali nové obchodni zdstupce.

wJestlize vedouct pracovnik zlepsi komunikaci se svymi podrizenymi, dojde ke

zlepSeni vztahii a posléze i pracovnich vysledkii. “

Respondenti hodnotili otdzku komunikace mezi nimi a vedoucim pracovnikem
za dostaCujici. OvSem slabsi je jiZ z pozice vedouciho pracovnika zpétnd vazba.
Nekteti obchodnici maji pocit, Ze je sice vedouci pracovnik vyslechne, ale
informace a stiZznosti vypousti a nefesi je. Proto bych doporucila vedoucimu, aby
vice se svymi podiizenymi komunikoval, setkdval se s nimi Casté&ji a kontroloval

jejich préci.
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4. Navrhy reSeni

V predchozi €asti jsem se zamefila na analyzu sou€asného stavu ve firmé.
Pomoci dotaznikového Setfeni, rozhovorua a vlastniho pozorovéni ve firmé jsem si
zjistila nedostatky a problémy, které jsou omezujici pfi pracovni vykonnosti a
efektivnosti. Nyni se budu vénovat navrhim a doporuCenim pro odstranéni,
piipadné eliminaci téchto negativnich vlivii. Po nastudovéani potiebné literatury
navrhnu opatfeni, kterd pomohou oblastnimu fediteli k lep$i vykonnosti a

efektivnosti obchodnich zastupci.

Velmi dilezitou schopnosti je pro manazera umeéni komunikace,
planovani, organizace a motivace. Je nezbytné duleZité, aby vedouci pracovnik
tyto schopnosti rozvijel a spradvnym pfistupem systematicky vzdélaval své

podiizené a Sel jim piikladem.

Z vyse uvedeného prazkumu jsem zjistila tyto nedostatky ze stany
vedouciho pracovnika: nedostatecnd zpétnd vazba, schopnost naslouchat,

planovat a kontrolovat své podfizené.
Nedostatky ze strany Raiffeisen stavebni spofitelny: zpisob motivace -

demotivace, $patnd komunikace centrdla a prodejni sit, zptisob rozdéleni kmenu

klientd.
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4.1. Komunikace

Problémem u oblastniho feditele je nedostateCnd zpétnd vazba. Pracovnici

nejsou vedoucim hodnoceni a informovani jak si vedou vykonnostné mezi
ostatnimi obchodnimi zastupci. Pracovnici také nejsou spokojeni s naslouchdnim
ze strany vedouciho. Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, Ze néktefi obchodni
zastupci pocit'uji, Ze pfi rozhovoru s nimi je sice vedouci pracovnik poslouchad, ale
mySlenkami je nepfitomen. V pifipad€, Ze jim mé zjistit néjaké pracovni
informace, tak jim to sice slibi, ale n€kdy se stane, Ze jim informace nezjisti a

musi ho urgovat.

Pri¢ina problému vznikd v pfistupu oblastniho feditele.

Dusledkem problému je, Ze jsou obchodni zdstupci nespokojeni s timto

piistupem a jiz s vedoucim tak nekomunikuji, protoZe maji pocit, Ze by to stejné
nevedlo k Zddnym zméndm. Tim vedouci pfichdzi o cenné ndzory a pfipominky

svych pracovniki, které by mohl ve své praci vyuZit.

Eliminace problému: vedouci musi zménit svij piistup. Zacit na sobé

pracovat. M¢l by se vice soustfedit na komunikaci se svymi podfizenymi.
S kazdym z nich by se mél alespon jedenkrat tydné, ¢i jedenkrat za Ctrnact dnu
sejit. M€l by mit pfipraveny body, o kterych chce se svym pracovnikem mluvit.
Pii feSeni problému a pfipominek ze strany obchodniki by si meél vedouci
pracovnik délat stru¢né poznamky, aby pii feSeni téchto problémd na nic
nezapomnél. Doporu€ovala bych prostudovani literatury zaméfené na spravnou

komunikaci, pfipadné absolvovani kurzu zaméfeného na komunikacni dovednosti.
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Doporucila bych k prostudovani tuto literaturu:

1. NICHOLS, M. P. Zapomenuté uméni naslouchat 1. vyd. Praha: Ndvrat
domt, 2005. 300 s. ISBN 80-7255-106-X.

2. REITMAYEROVA, E. a BROUMOVA, V. Cilend zpétnd vazba 1. vyd.
Praha: Portal, 2007. 173 s. ISBN 978-80-7367-317-8.

3. KRATOCHVIL, O. Komunikace. Kunovice: Evropsky polytechnicky
institut, 2004. 346 s. ISBN 80-7314-028-4.

4. COLEMAN, R. a BARRIE, G. 525 zpusobi, jak se stdt lepsim
manaZerem. 1. vyd. Praha: Management Press, 1993. 155 s.

ISBN 80-85603-27-6.

Doporucila bych absolvovat tato Skoleni:

Akademia Orlita — Komunikac¢ni dovednosti (www.orlita.cz)

QED Group — Dynamika komunikace (www.gedgroup.cz)

Santia — Program pro manazery — zpétnd vazba a koucovéani (www.santia.cz)

APOQOS Jihlava — Motivacni néstroje ke zvySeni vykonnosti (Www.apos-ji.cz)

4.2. Schopnosti vedouciho pracovnika

Vedouci pracovnik nastdvd nédzor, Ze je jeho slab$i strdnkou pldnovani a

kontrola prace podtizenych. Pldny sméfuje pouze pro celou oblast a nerozd¢€luje je
jednotlivym obchodnim zastupcim. Svym podiizenym nechava volnost, a pokud

se plni oblastni pldny, nekontroluje jejich préci.

Pri¢ina problému tkvi opét u vedouciho pracovnika, v jeho pfistupu

k rozvrzeni planu a nasledné kontrole podfizenych.

Dusledkem problému je nerovnomérné piispéni obchodnich zéastupct

k dosazeni cild, ale hlavné dochazi k tomu, Ze se stanovené cile neplni. V pripadé

oblastniho pracovisté jsou cile plnény na cca 90%.
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M Je fada obchodnikd, ktefi i kdyz, nemaji cile od vedouciho urceny,
tak si je sami nastavi. To dokazuje, Ze si oblastni feditel vybral kvalitni obchodni
zastupce. OvSem jsou i takovi, ktefi takto neucini. Navrhovala bych, aby si
vedouci pracovnik rozplanoval, jak dosdhne urCenych cili. Ro¢ni cile by mél
roz€lenit na diléi cile a vSechny obchodni zdstupce sezndmit a informovat o téchto
planech a cilech, aby se mohli aktivné podilet na jejich plnéni. Mé&l by
podiizenym pracovnikiim umoznit se k t€émto cilim vyjadfit. Kazdy obchodni
zastupce, by mél mit uréeny mésicni cile, kterych dosdhnout. Cile by mély byt
stanoveny jasn€¢ a redlné. Vedouci pracovnik by se meél ndsledn€ se svymi
pracovniky alespoil jednou meésicné, Ci Ctvrtletné sejit, projit si s nimi plnéni planu
a dat jim pfileZitost ndzoru na stdvajici situaci, vyslechnout jejich ndzory na

zlepsSeni plnéni cilu.

Vedouci pracovnik musi ve svych podfizenych umét vyvolat tvarci
aktivitu, museji chtit splnit urené cile. M¢l by je vést, naucit je kratkodobého
planovani, ale také urcit priority. Kazdy obchodni zastupce by mél mit svij diaf,
ve kterém si vede denni dkoly, které po splnéni odskrtava. Dalezité je ud€lat si
revizi plnéni svych cili, uvédomit si jak efektivné vyuzivame cas k jejich

dosazZeni.

Oblastni feditel by meél ndsledné na konci roku vyhodnotit podil

jednotlivych obchodnich zastupti na plnéni cilti a ohodnotit jejich usili.
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4.3. Motivace

Problém nastdvd pifi snaze spoleCnosti skloubit Raiffeisen stavebni
sporitelnu s Raiffeisen finan€nim poradenstvim. Obchodni zdstupci zacali
pracovat pro stavebni spofitelnu a je pro né nemotivujici zdvislost provize ze
stavebniho spofeni na finanéni odmeéné z financniho poradenstvi. Nabidka
portfolia finan¢niho poradenstvi nekompletni a neobménovéana. Spole¢nost také
zaCind pozadovat po jednotlivych obchodnich zdstupcich hleddni novych

obchodniku.

Pri¢inu demotivace vidim v nastaveni provizniho systému. Provize z

finan¢niho poradenstvi se nedaji srovndvat s makléfskymi spoleCnostmi. VeétSina
pracovnikd spolupracuje jiz jako makléf s vybranymi pojistovnami a necht&ji byt
omezovani na vydélku ze stavebniho spotfeni. Pii hleddni novych obchodnich
zastupcu si kazdy pracovnik hledd spiSe ,.konkurenta“. KdyZ zné& vychova

obchodnika na nejvyssi provizni drovni, nemd z n€j Zadny finan¢ni uZitek.

Dusledkem je nespokojenost obchodniki, néktefi od spolecnosti odchazi.
A ti, ktefi zlstavaji, jsou nespokojeni, Ze je spoleCnosti tlaCeni do néceho, co

nechtéji.

Refenim je provizni systém, ktery bude pevné stanoven pro stavebni
sporeni. Ti, ktefi splni podminky pro financni poradenstvi, budou navic
zvyhodnéni (volila bych jak finan¢ni, tak nefinan¢ni bonusy). Dal$i variantou,
kterd by mohla pracovniky vice motivovat je provize. Finan¢ni poradenstvi by se
mélo pokusit vyjednat stejné, ¢i obdobné podminky jako maji makléiské firmy i
s naslednymi provizemi. Také by mélo doplnit nabidku o produkty - pojiSténi,
které v ni chybi. Sestavit pracovni tym, ktery bude monitorovat situaci na

v

finan¢nim trhu, doplni chybé&jici produkty a bude obméiovat stavajici za novejsi.
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Mimofadné motivacni akce: mimotddné finan¢ni provize pfi splnéni
stanoveného objemu smluv a dveéry, slevové kupony na vybrané zboZi, vécné ceny
— fotoaparaty, mobilni telefony apod.). Podle prizkumu by tyto prostiedky,
prevazné financni, mé€ly pomdhat k motivaci obchodnich zdstupci a vést ke

zvySeni jejich vykonnosti.

V piipad€ naboru novych obchodnich zastupci obchodnimi zastupci navrhuji
také zménu provizniho systému. Pokud se obchodni zastupce vénuje nédboru
novych obchodnikli, nezbyva mu ¢as na vlastni obchod, ktery je zdrojem jeho
obzivy. V pfipad€, Ze se mu podaii vychovat obchodnika na nejvyssi trovni a
nemd zné zadné financni ohodnoceni, pozbyvd toto na vyznamu. Proto
doporucuji, aby zustdvala témto pracovnikim stald meziprovize 5 az 10%
zobjemu obchodi jeho podiizenych pracovnikd. Tento pracovnik se sice
nevénuje obchodu jako takovému, ale spiSe manazerské praci, a kdyZ si zvoli tuto
cestu je to jeho volba. Bylo by dobré, kdyby ze strany spolecnosti povolili tlaky,
aby kazdy obchodnik hledal nové lidi, protoZe ne vSichni jsou dobrymi manaZzery.
Rozdil mezi manaZerem a obchodnikem je zna¢ny. Hledani novych obchodnikt
neodpovidd koncepci vzdé€lavani - neni ndplni obchodnich zastupct, ale
oblastnich fediteld. Ty by méli byt dobrymi manazery a hledat si nové obchodni{
zéstupce. Proto bych v této oblasti nechala na stdvajicich obchodnich zastupcich,

zda chtéji mit pod sebou pracovniky, nebo se chté&ji obchodu vénovat sami.

4.4. Komunikace s centralou

Problém nastdvd pii zdlouhavosti komunikace mezi centrdlou a prodejni
siti v pfipad€ vyfizovani dvéru. Pii komunikaci e-mailem pracovnici centrdly
neodpovidaji ve stanovenych 24 hodinovych lhutach.

PtiCinou je nemoZnost telefonické komunikace.

Dusledkem je zdlouhavé lhuty pfi schvalovani dvéru, v pifipadé feSeni

néjakych nedostatk.
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Eliminovala bych tento problém tim, Ze by v pfipadé nezodpovézeni
emailu obchodni zastupce poslal puvodni elektronickou zpravu nadfizenému
uvérového pracovnika. Ten by mél za kol dohlédnout na to, aby se uvérar, co

nejdiive obchodnikovi ozval a problém fesil.

DalSim feSenim je telefonickd linka na jednotlivé dvérdfe, kterd bude
aktivni hodinu denné, aby je nemohli obchodni zéstupci vyruSovat od
zpracovavani uvéra kdykoliv. Bude urcena pro nutné piipady. V tomto piipadé,
by vSak mohlo dochézet k tomu, Ze néktefi obchodni zéstupci Spatné vyhodnoti

v s

situaci a budou linku blokovat urgentn&j$im pozadavkam.

Zrychleni ve schvalovani tvért pomuze, kdyby pracovnici z centraly byly
finan¢né zavisli na poctu zpracovanych tvéra. Mohlo by to zménit i jejich pfistup.
Kolik dvérd by denné schvalili, v pifimé iméfe na tom by byli vice financné

hodnoceni. ReSeni problémd a nedostatkd by se v tomto piipadé zrychlilo.

4.5. Kmen klientu

Problémem je zplsob prerozdélovani kmenu. I obchodnici, ktefi jsou
aktivni, tak pfichazi o svij kmen. Na vypisu se klientovi objevi kontakt na
finan¢niho poradce, kterého vibec nezna.

Pricinou je rozdéleni klienti dle smérovacich cisel.

V disledku médme zmatené klienty, ktefi volaji svému obchodnimu

zastupci, Ze je kontaktoval jiny obchodnik, ktery je dostal pfidéleny do kmenu.
Nastavaji situace, Ze jsou klienti oslovovdni obéma obchodniky, coZ je obtéZuje a
vede k jejich nespokojenosti. Nebo je rodina obchodniho zastupce ptidélena dle
smerovaciho ¢isla do kmene konkurenta, i kdyZz clen rodiny je aktivnim

obchodnim zdstupcem.
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Tento problém bych eliminovala tim, Ze by se klienti pfifazovali podle
toho, zda je obchodni zistupce aktivni. Pokud obchodnik aktivné pracuje, bude
mit svij kmen klientl, ktery mu prdvem nalezi. V pfipadé, Ze jiz obchodnik
aktivni neni, pak bych teprve pfistupovala k variant¢ déleni klientd podle
smeérovacich Cisel. Zamezilo by se zmatkim, které nastdvaji v situacich, kdy je

obchodni zastupce stéle aktivnim pracovnikem spole€nosti.

4.6. Ostatni

Z analyzy také vyplynulo, o jakd Skoleni maji obchodnici zdjem, jaké
vyhody by ocenili, co je motivuje. Vedoucimu bych doporucila, aby se témito
pfipominkami ddle zaobiral. ProSel si terminy Skoleni a umoZnil svym
podiizenym dle jejich zddosti tato Skoleni absolvovat. Piipadné pozidat svého
nadfizeného o uskute¢néni téch Skoleni, kterd na programu nejsou, ale byl by o né

zajem.

Dale by se mél oblastni feditel domluvit na schiizce se svym nadfizenym a
nadnést mu vyhody, které by pracovnici ocenili. N&které z nich by po zvazeni
mohla spole€nost v praxi vyuzit. Vyhody, o které maji obchodni zdstupci zdjem,

jsou uvedeny v analytické Casti.
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5. Zavér

Price manaZera hraje ve spolecnosti vyznamnou roli. Cilem mé prace bylo
zjistit, jaké kroky musi ucinit vedouci pracovnik ke zvySeni vykonu jeho
podfiizenych pracovnikt, aby byly plnény podnikové cile. Ve své praci jsem se
zaméfila na analyzu soucasného stavu ve spole¢nosti, snazila jsem se priazkumem
mezi pracovniky zjistit, zda jsou se svou praci spokojeni, zda jim vedouci vénuje

dostateCnou pozornost.

Z analyzy vyplynulo, Ze pracovnici jsou ve spolecnosti spokojeni. Zjistila
jsem vSak i1 nedostatky, které omezuji jejich vykonnost. Jednd se zejména o
komunikaci a zpétnou vazbu mezi nimi a vedoucim pracovnikem, kterou néktefi
obchodnici povaZuji za nedostateCnou. Slabsi strdnkou u vedouciho pracovnika
bylo zjisténo rozlozeni rocnich planii a prubézna kontrola prace obchodnikt. Aby
nedochdzelo k tomu, Ze néktefi pracovnici ztrdceji chut na sob& pracovat a
rozvijet se, musi vedouci pracovnik zménit zpusob motivace a prace s témito
obchodnimi zdstupci. Nemotivujici je pro pracovniky pfistup pracovnikll centraly

a s tim spojena obtizna komunikace a zdlouhavé lhity pfi feSeni probléma.

Na trhu muzeme najit nespoCetné mnoZzstvi literatury vénované témto
problémovym tématim jako je planovani, komunikace ¢i motivace, avSak

aplikovat tyto poznatky do praxe je obtiZné.

V ndvrhové Casti zaméfené na zjiSténé nedostatky jsem se zameéfila na
jejich eliminaci a ndpravu. Vedoucimu pracovnikovi bych doporucila absolvovani
kurzu zaméfeného pro manaZery, aby si zlepSil své manaZerské schopnosti.
V piipadé zlepseni komunikace a motivace doje k lep§im pracovnim vysledkim
jeho podiizenych pracovnikd. Co se tyka problémua spojenych s pracovniky
centrdly a kmenem, navrhovala bych pro zlepSeni situace, aby se oblastni feditel

seSel se svym nadiizenym a tuto problematiku spole¢né resili.
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Hypotézy, které jsem si stanovila na zacatku své prace:

wJestlize vedouci pracovnik zlepsi komunikaci se svymi podrizenymi, dojde ke

zlepSeni vztahii a posléze i pracovnich vysledkii. “

, Pristup k prdci se projevuje na pracovnich vysledcich. Sprdvnou motivaci a

pristupem dosdhneme spokojenych pracovnikii s chuti pracovat. “

Tyto hypotézy se mi potvrdily. ZjisStovala jsem pomoci dotaznikového
Setfeni mezi obchodnimi zastupci soucasnou situaci. Ti, ktefi nejsou s vedoucim
pracovnikem pln€ spokojeni, ndsledné potvrdili, Ze v ptipad€ zlepSeni stdvajici
situace budou vice motivovani klepsim pracovnim vysledkim. To plati i
v piipadé ndvaznosti pfistupu prace na zlepSeni pracovnich vysledkid, fada
obchodnich zdstupcii se ztotoZiiuje s nazorem, Ze v piipadé zlepSeni nynéjsi
situace — odstranéni stavajicich nedostatkti, budou ve spolecnosti vice spokojeni a

projevi se to na jejich pracovnich vysledcich a ptistupu k praci.

Cile, které jsem si stanovila, byly splné€ny. Tato prace bude mit pfinos pro
vedouciho pracovnika, kterému jsem pomohla zanalyzovat souCasny stav jeho
oblastniho pracovi§t€ a navrhnout moZnosti, jak eliminovat zjiSténé nedostatky a
jak nyné&j$i situaci zlepSit. VEiim, Ze pokud se zaméii na eliminaci zjiSténych

nedostatkd, podafi se mu splnit stanovenych cila.
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Pfiloha 1: Dotaznik pro oblastniho feditele

Dotaznik pro oblastniho reditele:

1. Jste:

\ Muz | Zena |
2. Vek:

\ do30let | 31 az45let | 46 az 55 let | nad 56let |
3. Nejvyssi dosazené vzdelani:

| Zakladni | Vyuéen |  Uplnéstiedni |  Vysokoikolské |
4. Jak dlouho pracujete u spoleCnosti:

| 1az2roky | 3az5let | 6az9let | 10avice |
5. Mate duvéru ve zpusob vedeni spole¢nosti:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
3. Jste spokojen u Raiffeisen stavebni spofitelny:

\ Ano \ Spise ano | Spisene | Ne |

4. Co se Vam na spoleCnosti libi:

5. Co se Vam na spoleCnosti nelibi:

6. Jak Casto se setkdvame se svymi obchodnimi zastupci:
Jednou tydné Jednou mésicné Jednou za Ctvrt Jednou za ptl
roku roku

Individualni pracovni vykonnost
7. Jak byste ohodnotil své pracovni tempo:

| Vysoké | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Nizké |
8. Jak byste ohodnotil svou orientaci na vysledky (,,tak na branku‘):

| vyborma | 1 | 2 [ 3 | 4 | 5 | Spamni |
9. Jste ochoten prebirat zodpoveédnost:

| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne | Ne |
10. Citite se byt spolehlivym:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
11. Citite se byt dukladnym:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
12. Jste iniciativni:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
13. Jste schopen prekondvat prekazky:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |

Organizacni schopnosti/manazerska efektivita
14. Jak byste ohodnotil svou schopnost pldnovat:

| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spami |
15. Jak byste ohodnotil svou schopnost rozdélovat a kontrolovat praci:
| vyborna | 1 | 2 [ 3 | 4 | 5 | Spamni |

16. Jak byste ohodnotil svou schopnost stanovovat cile a priority:
| vybornda | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamnd |




Pfiloha 1: Dotaznik pro oblastniho feditele

17.Jak byste ohodnotil svou schopnost fidit a organizovat vlastni Cas a Cas

podiizenych:
| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spani |
18. Jak byste ohodnotil svou schopnost rozhodovat:
| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spami |
19. Jak byste ohodnotil svou schopnost tendence neodklddat feSent:
| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spami |

Schopnost vést, delegovat, motivovat, komunikovat
20). Jak byste ohodnotil svou schopnost vést své podtizené:

| vybornda | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamnd |
21. Jak byste ohodnotil svou schopnost motivovat své podfizené:

| vyboma | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamni |
22. Jak byste ohodnotil svou schopnost odborné rozvijet své podiizené:

| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamni |
23. Jak byste ohodnotil svou schopnost poskytovat a ptijimat zp&tnou vazbu:

| vyboma | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spani |
24. Jak byste ohodnotil svou schopnost delegovat tikoly:

| vyboma | 1 | 2 [ 3 | 4 | 5 | Spami |
25. Jak byste ohodnotil svou schopnost odpovédnosti:

| vyboma | 1 | 2 [ 3 | 4 | 5 | Spamni |
26. Jak byste ohodnotil svou schopnost pfesvéd¢ivé komunikace:

| Vyborna | 1 | 2 | 3 [ 4 | 5 | Spani |
27. Jak byste ohodnotil svou schopnost porozuméni ostatnim:

| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamni |
28. Jak byste ohodnotil svou schopnost pfi buzeni divéry vici podiizenym:

| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamni |
29. Jak byste ohodnotil svou schopnost pfii feSeni konflikt(:

| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spani |
30. Jak byste hodnotil sovu schopnost spoluprdce se svymi obchodnimi zastupci:

| Vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spami |
31. Jak byste ohodnotil svou schopnost zdvoftilého chovéni:

| vyborna | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spami |
32. Jak Casto své obchodni zastupce chvalite:

\ Stéle | Casto | Obcas | Vibec |

Kariérovy potencial
33. Jak byste hodnotil své manazerské a odborné znalosti pii préci a fizeni vetsSiho
poctu osob:

| vyborné | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamé |
34. Jak byste ohodnotil své odborné znalosti v oboru stavebniho spofeni a dvért:

| vyborné | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamé |
35. Jste ochoten pfipustit vlastni vinu:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
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36

. Co je pro Vis motivujici:

Pfiloha 1: Dotaznik pro oblastniho feditele

37. Je pro Vés prace koniCkem:

| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne | Ne
38. Berete piekdzky a problémy jako vyzvu k jejich prekondni:

| Ano | SpiSe ano SpiSe ne | Ne

‘ 39. Jaké mate cile:
40. Jdete si usilovné za svym cilem:

| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne | Ne
41. Mate zdjem o osobni kariérovy rust:

| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne | Ne
42. Jste ochoten ddle zdokonalovat a rozvijet své schopnosti:

| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne | Ne

43.

Co povaZujete za své silné stranky:

44.

Co povaZujete za své slabé stranky:

45.

Névrhy a pfipominky:

Dékuji mnohokrét za vyplnéni dotazniku.
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Ptiloha 2: Dotaznik pro obchodni zastupce

VézZeny obchodni zastupci,

dovoluji si Vas pozadat o vyplnéni dotazniku k mé diplomové prici, tykajici se
analyzy spokojenosti obchodnich zastupcli s pouzivanymi motiva¢nimi faktory ve
firm¢ a jejich vliv na efektivitu prace obchodnich zastupct. Predem Vam dékuji

za Vs Cas pii vyplilovani dotazniku.

Martina Misketikova

studentka Fakulty podnikatelské, VUT v Brné

Pokyny k vyplnéni dotazniku

U volitelnych odpovédi v piipade elektronického vraceni dotazniku odpoveédi

zvyraznéte tuéné, v piipadé rucniho vyplnéni odpoveédi zakrouZkujte.

U otevienych odpovédi vepiste, prosim, Vasi odpovéd” do vyznaceného prostoru.
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Ptiloha 2: Dotaznik pro obchodni zastupce

Dotaznik pro obchodni zastupce:

1. Jste:

\ Muz | Zena |
2. Vek:

| 30letaméng | 31a745let | 46 a7 55 let | 56 let a vice |
3. Nejvyssi dosaZené vzdelani:

| Zikladni | Vyuden |  Uplnéstedni [ Vysokogkolské |
4. Jak dlouho pracujete u spoleCnosti:

| 2roky améné | 3az5let | 6az9let | 10 let a vice |
5. Jste spokojen se svym nadiizenym oblastnim feditelem:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |

‘ 6. Proc€ jste Ci nejste spokojen se svym oblastnim feditelem: |
7. Jaky vztah mate s oblastnim feditelem?

| Vybomy | 1 | 2 [ 3 | 4 | 5 | Spany |
8. Jakym dojmem na Vs pusobi oblastni feditel:

| Sebevédomé | Nejistd | Piijemnd | Arogantng |
9. Jak byste ohodnotili jeho odborné znalosti:

\ Vyborné | Dobré | Dostacujici \ Spatné |
10. Jak Casto se s Vami V&S vedouci setkdva:

Jednou tydné Jednou mésicné Jednou za Ctvrt Jednou za ptl
roku roku

11. Uvitali byste Casté&jsi schiizky:

\ Ano \ Ne |
12. Myslite si, Ze je komunikace mezi oblastnim vedoucim a Vami dostatecnd:

| Ano | Ne |

‘ 13. Pro€ si myslite, Ze je komunikace nedostateCné: (v ptipadé odpoveédi ne) |
14. Provadi s Vami VaS§ vedouci individudlni pohovory o spokojenosti a

pfipominkdch:

| Ano | Ne |
15. Mate pocit, Ze Vas vedouci respektuje a bere v potaz VaSe nizory:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
16. Je schopen Vam Vas vedouci v pfipad€ problému nabidnout feSeni:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
17. DodrZuje Vas vedouci terminy, které slibi:

\ Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne |
18. DodrZzi V&S vedouci, na Cem se pracovn€ domluvite:

| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne | Ne |

‘ 19. Co byste chtéli na svém vedoucim zmenit:

|

20. Dostavaji se k Vam dilezité pracovni informace a materidly:

Ano \ SpiSe ano | SpiSe ne \ Ne
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Ptiloha 2: Dotaznik pro obchodni zastupce

. Jsou pro Vis vztahy na pracovisti dulezité:

Ano |

Ne

22.

s\ 2

Jste spokojen/a s vys§i mzdy:

Ano | SpiSe ano SpiSe ne

Ne

23.

Je pro Vas mzda dostate¢n€ motivujici:

Ano | SpiSe ano SpiSe ne

Ne

24.

Co Vs pfi préci nejvice motivuje:

25.

Jaké podpurné prostiedky by u Vs vedly ke zvySeni vykonnosti:

26. Zaujima Vas vedouci k obchodnim zastupcim spravny piistup, ktery je
motivujici:
| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne | Ne
27. Pokud ne, co byste na tomto pfistupu zmé&nili:
28. Jste spokojen s podminkami v prici:
| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne Ne
29. Pokud ne, co byste zmé&nili:
30. Podporuje spolecnost profesni rozvoj pracovniki:
| Ano | SpiSe ano | SpiSe ne Ne

31.

O jaka Skoleni a profesni rozvoj byste méli zdjem:

32.

Jaké vyhody pro obchodni zdstupce byste ocenili:

33.

pro své pracovniky:

Uvitali byste spoleCenské akce organizované Raiffeisen stavebni spofitelnou

Ano |

Ne

34.

Pokud jste odpovédéli ano, tak jaké akce byste uvitali:

35.

Co se Vam na spoleCnosti nejvice libi:

36.

S ¢im nejste ve spolecnosti spokojen:

Dékuji mnohokrét za vyplnéni dotazniku.
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Pfiloha 3: Dotaznik pro vefejnost
Vazeni klienti,
dovoluji si Vas pozddat o vyplnéni dotazniku, tykajici se analyzy spokojenosti
klientd s Raiffeisen stavebni spofitelnou, obchodnimi zastupci a poradenskym
mistem, které navStévujete. Pokud nebudete chtit uvadét Vase jméno, muzete
zastat v anonymité€. Pfedem Vam dékuji za V&S Cas pfi vypliiovani dotazniku.

Pokyny k vyplnéni dotazniku

U volitelnych odpovédi odpovédi zakrouzkujte.
U otevienych odpovédi vepiste, prosim, Vasi odpovéd” do vyznaceného prostoru.

1. Jste:

| Muz | Zena |
2. Vek:

\ do30let | 31 az45let | 46 az 55 let | nad 56 let |
3. Jste spokojen u Raiffeisen stavebni spofitelny:

\ Ano \ Spise ano | Spisene | Ne |

4. Pokud ano, co se Vam na spoleCnosti libi:

5. Pokud ne, co byste u spoleCnosti zménili:

5. Jak byste ohodnotili odév obchodnich zastupci:

| Vhodny | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Nevhodny |
6. Jak byste ohodnotili pfistup obchodnich zastupct ke klientim:

| Pijemny | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |Nepifjemny |
7. Jak byste ohodnotili odborné znalosti obchodnich zastupci:

| Vybomé | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Spamé |
8. Veénoval Vam obchodni zdstupce dostateCnou pozornost:

\ Ano \ Spie ano | Spisene | Ne |

9. Pokud ne, co se Vam na jednani obchodniho zdstupce nelibilo:

10. Jakym celkovym dojmem na Vs pusobi obchodni zastupci:

| Vybornym | 1 \ 2 \ 3 | 4 | 5 | Spatnym |
11. Kterou kanceldr jste navstivili:

| Otrokovice | Uherské Hradisté |
12. Jakym dojmem na Vas pusobi kancelat:

| Pijenné | 1 | 2 [ 3 [ 4 | 5 |Nepifjemnd |

13. Nédvrhy a pfipominky:

Dékuji mnohokrét za vyplnéni dotazniku.
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Piiloha 4: Vyhodnoceni dotaznikui pro obchodni zdstupce

Vyhodnoceni dotazniku pro obchodni zastupce (u jednotlivych odpovédi

uvedeny pocty respondentu):

37. Jste: .
Muz Zena
16 12
38. Vék:
30 let a vice 31 az 45 let 46 az 55 let 56 let a méné
5 17 3 3
39. Nejvyssi dosazené vzdélani: ]
Zakladni Vyucen Uplné Vysokoskolské
stiredni
0 6 16 6
40. Jak dlouho pracujete u spolecnosti:
2 roky a méné 3az5let 6 az 9 let 10 let a vice
9 10 5 4
41. Jste spokojen se svym nadiizenym oblastnim reditelem:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
9 17 2 0
42. Jakym dojmem na Vas pusobi oblastni reditel:
Sebevédomé Nejisté Prijemné Arogantné
19 0 7 1
43. Jak byste ohodnotili jeho odborné znalosti:
Vyborné Dobré Dostacujici Spatné
9 18 1 0

44. Jak casto se s Vami Vas vedouci setkava:

Jednou tydné Jednou mésicné | Jednou za ctvrt Jednou za pul
roku roku
9 12 6 1
45. Uvitali byste ¢astéjsi schuzky:
Ano Ne
7 21

46. Myslite si, Ze je komunikace mezi oblastnim vedoucim a Vami dostatecna:

Ano

Ne

25

3
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Piiloha 4: Vyhodnoceni dotaznikui pro obchodni zdstupce

47. Provadi s Vami Vas vedouci individualni pohovory o spokojenosti a

pripominkach:
Ano Ne
11 17
48. Mate pocit, Ze Vas vedouci respektuje a bere v potaz Vase nazory:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
6 19 3 0

49. Je schopen Vam Vas vedouci v pripadé problému nabidnout resSeni:

Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
19 9 0 0
50. Dodrzuje Vas vedouci terminy, které slibi:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
5 16 7 0
51. Dodrzi Vas vedouci, na ¢em se pracovné domluvite:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
15 12 1 0
52. Dostavaji se k Vam dulezité pracovni informace a materialy:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
17 10 1 0
53. Jsou pro Vas vztahy na pracovisti dulezité:
Ano Ne
28 0
54. Jste spokojen/a s vysi mzdy:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
8 11 9 0
55. Je pro Vas mzda dostate¢né motivujici:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
11 9 8 0

56. Zaujima Vas vedouci k obchodnim zastupcam spravny pristup, ktery je

motivujici:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
5 19 4 0
57. Jste spokojen s podminkami v praci:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
7 16 5 0
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Piiloha 4: Vyhodnoceni dotaznikui pro obchodni zdstupce

58. Podporuje spole¢nost profesni rozvoj pracovniki:

Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne

6 16 5 1

59. Uvitali byste spolecenské akce organizované Raiffeisen stavebni
sporitelnou pro své pracovniky:

Ano Ne

17 11
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Ptiloha 5: Vyhodnoceni dotazniku pro vefejnost

Vyhodnoceni dotazniku pro verejnost (u jednotlivich odpovédi uvedeny
pocty respondentu v %):

1. Jste:
Muz Zena
42 58
2. Vék:
do 30 let 31 az 45 let 46 az 55 let nad 56 let
21 41 25 13
3. Jste spokojen u Raiffeisen stavebni sporitelny:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
32 45 17 6
4. Vénoval Vam obchodni zastupce dostate¢nou pozornost:
Ano SpiSe ano SpiSe ne Ne
77 21 2 0

5. Kterou kancelar jste navstivili:

Otrokovice Uherské Hradisté

26 74
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Pfiloha 6: Organiza¢ni struktura
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Regiondlni feditelstvi

regiondlni feditel
oblastni feditel

feditel agentury
generdlni reprezentant

vyhradni reprezentant

- zprostiedkovatel

. 2
Piedstavenstvo>

Pfiloha 6: Organiza¢ni struktura

Ing. Jan Jenicek
Generalni feditel
a predseda predstavenstva

(od 15. 1. 2008)

Hans-Dieter Funke
Néameéstek gen. feditele
a mistopredseda

pfedstavenstva

Ing. Iva Libickova
Nameéstkyné gen. feditele
a mistopfedsedkyné

pfedstavenstva

Od 23. 11. 2000

Od 01. 08. 2006

Od 11. 03. 2008

5 Cerpéno z www: http://www.rsts.cz/rsts-top/o-spolecnosti/vedeni-spolecnosti/predstavenstvo-a-

dozorci-rada/art_18838/article.aspx
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24
Management

Pfiloha 6: Organiza¢ni struktura

Ing. Bartak Jif{ Reditel odboru vyvoje IS/IT 2008
Berdanek Tom4s Reditel odboru vieobecné Spravy 2008
Mgr. Brdlikovd Lenka Reditelka odboru fizeni lidskych zdroju 2003
Bc. Dudek Marian, MBA Reditel odboru obchodii s pravnickymi osobami 2001
Ing. Fischer Pavel Reditel odboru zpracovani Gvéri 2005
Ing. Hakova Irma Reditelka odboru pée o externi sité 2008
Mgr. Hurych Roman Reditel finanéniho odboru 2001
Ing. Katikovsky Tomas Reditel odboru provozu IS/IT 1995
Kotab Pavel DiS Reditel odboru interniho auditu 2002
Ing. Krajdkova Miroslava Reditelka odboru péce o klienty 2008
Ing. Musilov4 Jana Reditelka odboru spofeni a spravy uctu 2000
Ing. OstaSovova Daniela Reditelka organiza&niho odboru 2001
JUDr. Pavlik Bohuslav Reditel pravniho odboru 1995
Mgr. Pavlik Karel Reditel odboru podpory prodeje a vyvoje produktu 2006
Ing. Stan¢k Pavel Reditel odboru vymahdni pohleddvek 2008
Mgr. Vasary Tomas Reditel odboru marketingu a PR 2004
Ing. Vaverka Dalibor Reditel odboru fizeni vlastni prodejni sité 2001
Ing. VojtisSkova Michala Reditelka odboru fizeni rizik 2007
Ing. Zaremba Petr Reditel odboru fizeni aktiv a pasiv 2002

# Cerpéno z www: http://www.rsts.cz/rsts-top/o-spolecnosti/vedeni-spolecnosti/predstavenstvo-a-
dozorci-rada/art_18838/article.aspx
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TARIF S-01 D-01 M-01 S 041 S061
v nabidce 1.11.01 -31.10.02‘ 1.11.02 - 31.3.04 | 1.11.01 - 31.10.02 | 1.11.02 - 31.3.04 | 1.11.01 - 31.10.02| 1.11.02 - 31.3.04 od 1.4.2004 od 1.4.2004
moznost mimoradnych vkladii (dle VOP) ano ano ano ano ano
zékladni Groeni vkladi 3%pa. | 2%pa 3%pa. |  2%pa 3%pa | 2%pa 2%p.a. 1%p.a.
minimalni mésiéni vklad 05%¢cC 05%¢CC 03%¢CC 03%¢c 02%¢c¢
- - - 1% pa. 1% p.a.
Hiteieel (u smluv uzavienjch do 30.5.2003) | (u smluv uzavienjch do 30.5.2003) - o
po vzniku naroku po vzniku naroku
na pfidéleni se na pfidéleni se
dmink irokové 2whodnani zfici USS, zfici USS,
podminky pro trokové zvyhodnéni - smlouva smlouva - --
existovala existovala
min. 5 let min. 5 let
moznost predsporeni ano ano ano ano ano
moznost zvySeni C€ ano ano ano ano ano
moznost snizeni C¢ ano ano ano ano ano
odminky pro zménu €& . vzdat se naroku vzdat se naroku
P yp na (irokové zvyhodnén na (rokové zvjhodnéni . B
moznost zmény tarifu ano ano ano ano ne
na tarif na tarif na tarif tarif
podminky pro zménu tarifu ROT™. § 041 nebo § 061 R-01, 801, M-01"", R01, 501, 0017, nsa oaﬁql .
o150 nebo $ 041 nebo § 061 $ 041 nebo § 061
pomér Lispor a Uvéru 40:60 50:50 50:50 40:60 40:60
zlistatek zlstatek
, zlistatek min. 40 % CC ziistatek min. 50 % CC ziistatek min. 50 % CC min. 40 % CC, min. 40 % CC,
podminky pro pidéleni USS UZ min. 64 UZ min. 64 UZ min. 64 UZ min. 64, UZ min. 64,
smlouva min. 24 més. smlouva min. 24 més. smlouva min. 24 més. smlouva smlouva
min. 24 més. min. 24 més.
trogeni USS 6% p.a. 4,9 % pa. 6%pa. 49 %pa. 6% pa. 49 % pa. 49%pa. 3,5 % pa.
mozZnost mimofadné splatky ano ano ano ano ano
vyse mésicni splatky 0,50 %z CC 0,38%zCC 0,30%zCC 0,50 %z ¢C 0,70%z C¢

*) pii zméné tarifu na tarif M nesmi Gastnik v den sepsani Zadosti o zménu dosahnout 25 let
**) zména tarifu na tanf R-01, §-01, D-01 nebo M-01 je mozZna pouze v rami stejnych VOP (f. Géinnych od 1.11.2001 nebo 21.4.2003)
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TARIF (o{ cMw NMW NS NU
v nabidce 1.10.1994 - 31.12.2001 1.10.1996 - 31.12.2001 1.1.2002 - 31.10.2002 1.11.2002 - 30.9.2004 1.11.2002 - 30.9.2004
varianta 1.6 ‘ 1 1.6 | 1 A(1,8) B(1,2) A(1,8) B (1,2)
moznost mimoradnych vkladu (dle VOP) ano ano ano ano ano
zakladni Groéeni vkladd 3%p.a. 2%p. a 2%np. a. 2%p. a. 1%p.a.
minimalni mésiéni vklad 05%¢cé 0,3%CC 0,3%CC 03%CC 03%¢C¢
. P R 50 % pFipsanych Groku
% p. a. 3%p.a 2%p. a o P ---
urokové zvyhodnéni (UZ) 15%p.a % P Yo P nebo 100 % pripsanych rokd
50 % pripsanych urok:
sml. existovala min. 5 let (u smluv
po vzniku naroku po vzniku naroku od 1.1.2004 min. 6 let), roéni vklady
na pridéleni se po vzniku naroku na pridéleni se zfici USS, odpovidaly min. sjednanym prav.
zfici USS, na pridéleni se zfici USS, sml. exist. min. 5 let, vkladdm, zustatek na aétu min.
smlouva sml. existovala min. 5 let, roéni vklady odpovidaly 30.000 Ké a sml. o S8 byla
q = - _— existovala ro¢ni vklady odpovidaly min. vypovézena
RedrinRypIChIDKoVC A BoCehE min. 5 let, min. sjednanym pravidelnym 100 % pfipsanych uroki: T
rocni vklady sjednanym pravidelnym vkladim, viz 50 % + spinény podminky pro
odpovidaly min. vkladum, zustatek na aétu zUstatek na uétu pFidéleni: 24 més. trvani sml., HC
dohodnutym min. 20.000 K& min. 30.000 Ké min. 6,5000, zdstatek k RDPO min.
pravidelnym vkladtim a nebyla snizena CC 40 % CC, nebyla snizena CC, klient
se pfi vzniku naroku na pridéleni
USS zfekl naroku na USS
moznost predspofeni ano ano ano ne ne
dodateéné trokové zvyhodnéni (DUZ) --- 1%zcC I 1%zcC a- 1%zcCC e 1%zcC .-
spinéni spinéni
) splnéni splnéni odminek pro UZ podminek
podminky pro DUZ _-- podminek - podminek _- P nex p .- pro UZ ve vysi .-
- " ve vysi 100 %,
pro UZ pro UZ HE = 8.5000 100 % (NS),
’ HC = 8,5000
mozZnost zvyseni CC ano ano ano ano ano
moznost snizeni CC ano ano ano ano ano

podminky pro zménu CC

vzdat se naroku
na Urokové zvyhodnéni

vzdat se naroku
na urokové zvyhodnéni

vzdat se naroku
na urokové zvyhodnéni

vzdat se naroku
na urokové zvyhodnéni

vzdat se naroku
na urokové zvyhodnéni

(max. 1,5 % avéru)

moznost zmény tarifu ne ne ne ne ne
pomeér Uspor a Uvéru 45:55 40:60 40:60 40:60 40:60
) ziistatek min. 45 % CC ziistatek min. 40 % CC zlistatek min. 40 % CC zlistatek min. 40 % CC zustatek min. 40 % CC
podminky pro pridéleni USS HC min. 5,7000 HC min. 6,5000 HC min. 6,5000 HC min. 6,5000 HE min. 6,5000
smlouva min. 24 més. smlouva min. 24 més. smlouva min. 24 més. smlouva min. 24 més. smlouva min. 24 més.
pidéleni ivéru volbou ne ano ano ano ano
bezpl. zvyseni PE max. do 2x¢6 [ ... 2x¢6 [ ... 2xc6 | 2x¢C |
urogeni USS 6 % p. a. 5%p.a. 4,9 % p. a. 4,9 % p. a. 3,9 % p. a.
moznost mimoradné splatky ano ano ano ano ano
T T 0,6 % c¢
vySe mésicni splatky 1% uvéru 1 % Gvéru 1 % uvéru 1% aveéru
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“ Zakladni podminky pro poskytovani tvért od RAIFFEISEN stavebni spofitelny a. s.

Zakladni nabidka Givérd - nova smlouva o stavebnim spofeni

Tyra Uiy L, . R L. R - i
Nizka hyposplatka Horizont Vzajemna davéra DruZatawni bydianl
Taril S 061 S 041 S 041, S 061 SuUd1, S5 LET
RN, délks esfeni 0 mésicl 0 mésicu 0 mésicl ' T P
Paremstry iln. ako ntace 0% 0% 0% 0 4
Min. UZ - - - j
Wlien, virge dwe od 300 tis. K€ (véetné) od 300 tis. K& (véetné) min. 300 tis. K&, max. 3 mil. K& min s A —ae Ir K
KareTicient 2 14 1.4 14 1.2
Dakladani piffmin Ano Ano Ne e
Boz za|l&tén - - - ¥ a
- 1 rutilel - - - 2
ZajiclEni’
| 2 rutitcle - - - iy
- Zaslava nern . vzdy vzdy vzdy -
Urokows sazta 5,10%*** 4,90%** 6,50%"*
Min. mi=iEni dosporovini min. 0,2% CC min. 0,3% CC min. 0.3% CO(S 041)
Max, délka 5pkatnaat] cca 23 let cca 23 let cca 23 let
hodnota zastavy ¢ini min. 800 tis. K:.
(moZno pouzit max. 2 nemovitost;,
. nemovitost ve vlastnictvi kh'eznta, piiz. L e T
Spaciainl padminky - - SJM nebo osob blizkych;v Zadosti » el A b e L
tvér musi byt uvedeny viechny Lotk e LR
zévazky i piijmy; piijmy musi byt
dostatecné

= e Ay za 151500 e bl o chaee
i

i jinymi zajistovacimi instrumenty napf.: zastava pohledavky, bankovni zaruka, zastavni pravo k nemovitosti, pfipadné s nimi =y
wiihy il cnenre ey ™y ppad€ pojisténi -0,10% -

FAIFFEISEN stave bni spofitelra a. ,, OPP
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Zakladni podminky pro poskytovani uvéri od RAIFFEISEN stavebni spofitslny a. s.

Zakladni nabidka Uvérl - stavajici smlouva o stavebnim spofeni

Typ Gvéru

Spektrum Bez cekani Dobry znamy
Tarif S 041, S 061 S 041, S 061 S 041, S 061 Iz WU s 2ok tanty
Min. délka spofeni 0 mésicu 24 meésich 48 mésicl 0 mésicl A rrdsicL
Parametry Min. akontace 10 % 30 % CC 35% CC 0% Tl W07 T3 B

Min. UZ__

Fid

Min. vySe tivéru

od min. C& stanovené VOP nebo
Oznamenim; max. 3 mil. K& pfi
neprokazovanf piijma

dle uzaviené smlouvy o SS; max.
3 mil. K& pfi neprokazovani pfijma

A+B) min. 50 tis. K& max. 3 mil. K2
A) max dvojnasobek naspor. ¢astty
B) max. do vy$e 100 % pUvodni

e LEme e A Sy 0 R M
Imill K2 2l caare Radaeand 1m0

smlouvy 0 SS
Koeficient ZM 1,4 1,1 1,1 1.1
Dokladani pfijma Ano/Ne (viz specialni podminky) Ne Neus’éfjigE:]drf;ifg‘i/tzlgl:;’fyx‘#ghﬁ b
Bez zajisténi do 150 tis. K& do 400 tis. K& do 300 tis. K& dz 500 be. Kz

Zajisténi”

1 rugitel

nad 150 tis. do 300 tis. K&

nad 400 tis. do 500 tis. K&

nad 300 tis. do 400 tis. K¢

2 rucitelé

nad 500 tis. do 600 tis. K&

nad 400 tis. do 500 tis. K&

a3 EOC s, o BI0 lis. 13
ngdl E0C 3. the TIO s, K3

Zastava nem,”’

nad 300 tis. K&

nad 600 tis. K&

nad 500 tis. K&

ras J0dka Kb

Urokova sazba

Y 4,90% / 5,90% / 6,90%***

4,9 % | 39%

5,30%"

B O] - 1500 5 041 -« 05%
o tarfy 7 - 4.80%

Min. mésicn

i dospofovani

min. 0,3% CC (S 041)
min. 0,2% CC (S 061)

min. 0,3% CC (S 041)
min. 0,2% CC (S 061)

min. 0,3% CC (S 041)
min. 0,2% CC (S 061)

Gplatka: & 1 i
£

Max. délka splatnosti

cca 23 let

cca 14,5 roku

cca 23 let

won bl DENITY oo b

Specialni podminky

pfi UZ 2 6 neni nutné prokazovat
piijmy, ale v UZ musi byt uvedeny

vsechny zavazky a prijmy; piijmy musi

byt dostateené

v UZ musf byt uvedeny véechny zavazky
a pfijmy; piijmy musi byt dostate¢né

A) s platnou smlouvou o SS, u které | £

uplynula vazaci doba a naspofen:
je min. 50% CC a po vypovézeri
smlouvy o SS po skongeni vaza:'
doby za pfedpokladu, Ze zlstates;
v okamZiku Wpovédi &inil min. 5¢%,
C

B) po pieklopeni PU na SU po celu:
dobu splaceni; po splaceni SU
po splaceni PU, ktery trval min,

2 1oky; s bezproblémovou platetn
moralkou
v UZ neni nutné uvadat prijmy

* Uvedené druhy zajist&ni mohou byt nahrazeny i jinymi zajiStovacimi instrumenty napf.: zastava pohledavky, bankovni zaruka, zastavn!
nemovitosti vzdy pojisténi nemovitosti * v pfipadé pojisténi -0,10%

RAIFFEISEN stavebni spofitelna a. s., OPP

CLE R nLme g e Gedst

pravo k nemovitosti, pfipadné s nimi =nz1. frgt brmiemmaars 0, 2k
 nabidka plati do odvolani 4,90% UZ>50 ; 5,90% UZ>=6 a <=50; 6,90% UZ<6
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Zakladni podminky pro poskytovan

r oz

I uveru

od RAIFFEISEN stavebni spofitelny a. s.

Zakladni nabidka Givéri - stavajici smlouva o stavebnim spofeni v tarifu CL, CMW, NMW, NS, NS/ELl, Smart, ML, MLFEL

Typ Gvéru - o 3
PU HYPOS Piidéleni volbou Standardni pfidéleni
Tarif CL, CMW, NMW, NS, NS/EU, Smart, NU, NU/EU
Min. délka spofeni 0 24 mésici 24 1 msicd
Parametry Min. akvontace 10 % CC 40 % PC 40 % G L1 GL a6 74 G
Min. HE 0 G,EQ0 L L BRI
S ee o " 5000 K& e
Min. vySe uvéru 50 000 Ké 50 000 K& (PC) N W
Max. vékova hranice 55 let 65 let BE Il
Koeficient zivotniho minima 1,4 1,1 11
Dokladani pfijmu ano / ne (viz Specialni podminky) ne e
Bez zajisténi do 150 tis. K& do 400 tis. K& de Bl e, HE

. 1 rucitel
Zajiténi avéru’

nad 150 tis. do 300 tis. K&

nad 400 tis. do 500 tis. K&

ran S0 lis, doshIes K

2 rucitelé

nad 500 tis. do 600 tis. K¢

rad 6ol lla, do 703 Le Ki

Zastava nem.”

nad 300 tis. K&

nad 600 tis. K&

Urokova sazba

aad TOC s KBS

" 3,90% / 4,90% /5,90% dle tarifu dle <arfL
Min. mésiéni dospofovani 0,3%cCC - =
Max. délka splatnosti 23 let 10 let et
. " 5 . neni nutné prokazovat pfijmy, ale v Udajich o fin.
panC 20,5000 neni nutné prokazovat pfiimy, ale situaci musi byt uvedeny v8echny zévazky a piijmy; NA‘i 1R A HL EE lbzaicin g

Specialni podminky

v Udajich o fin. situaci musi byt uvedeny viechny
zavazky a pijmy; pfijmy musi byt dostate¢né

piijmy musi byt dostatecne
PO pfijmy prokazuje

FC R skesk

* Uvedené druhy zajisténi mohou byt nahrazeny i jinymi zajigtovacimi instrumenty napf.: zastava pohledavky, bankovni zéruka, zastavni pravo k nemovitosti, pfipadné s nimimzi=, 2§ karb neears == U zéazmer

nemovitosti vzdy pojisténi nemovitosti oy pfipadé pojisténi -0,10% , v pfipadé zastavy nemovitosti -0,50 %

3,90% HC>3,0000; 4,90% HE>=0,5000 a <=3,0000; 5,90% HC<0,50000

RAIFFEISEN stavebni spofitelna a. s., OPP

bfezaniduben 2035

nAysod oxd Ayurwipod rupepyez :§ eYOLd

7

s

NIQAN TUBAO

o



4ni Uvéru

s 2

z

Pfiloha 8: Zakladni podminky pro poskytov:
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Navyseni
cilové
castky

Péce o stavajiciho klienta RAIFFEISEN stavebni sporitelny

formalal & 1907
Manrh na zmeénu smiouvy 11

Sjednani
avéru

= preklenovaci aveér [die aktualni nabidky)
* uvér ze stavebniho spofeni (die VOP)

- Uhrada 1 % z viée razdiu CC (pro veechny tarty)

- Zirata nangku na drokove Zvhodnenl {u s miuy & Urokovym
Tejhodnenim)

- Zachavanl 3P ve visl a2 4 500 KL rotng

co najdfive

- Dez vypinénl podadovanéha data ukoncanl

- N3 formulain rutng wypineénl cisia Prilohy, 084
{ukenzen] za podminek stanovenych v Plkaze)

ukonien] smicuvy max. 7. pracown| den po donuten! dohady do
RSTS

- Zdama

Ukonceni
smlouvy

klient pozaduje vyplatu uspofenych prostredial,
ale ma zajem dale spofit

{klient potfebuje finanéni hotowost, ale nadale choe
wyuZivat wyhod stavebniho spofeni u RSTS)

famutar & 2102
Mauth dehody na ukandanl
Emiouvy”

o uplymust] wazae! Bhiity

- na formulan nutng zaskrinout Po vazac i @

- ukoneenl 1. den po upynudl vazact indty (min. £ tfany, max. 12
masicd po donusenl dohody do RSTSYE konchl vazacl Indta za
dobu ratél ne2 4 tydny, kze zinoven vypinit Piichu 034" 3
smiouva bude ukontena 1. den po uplynudl vazac! Indty

(7 onih - £ tyany po donssan! conody ds RSTS)

Zdamia

klient poZaduje vyplatu uspofenych prostrediol
co nej

{klientovi nevyhovuje délka ffimasicni vipovédni Ihity)

formalar & 2102
Manwrh donody na ukondanl
smiouvy”

ukonten! smicuvy k poZadovanemu dahu
{min. 4 tydny po doniten| dohody do RSTS)
pred uplynutim vazacl Indly:  Ohrada 1% 2 CC

(ziréfa SP 3 Orok. zvihadnent)
po unhiutl vazac! Infibe zdarma

bez vypinen poadovanehs data ukansen]
na formulan mutng zasirtnout @ vfipiata
ukontenl de 5 pracovnich dnd od danitenl dohody do RETS
Uhrada 2 % CF (pfed | po vazacl hise)

klient poZaduje vyplatu uspofenych prostredio
k uréitému datu

(klientovi je5t8 neuplynula vazaci Ihita, ale J nyni vi, 2
chee smiowvu ukongit ihned po uplynuti vazaci ty)

formalar & 2102
MawTh donody na uksntent
smiouvy”

na formulan nuine zaskrinout Po vazac! it @

ukonteni 1. den po upnus vazack indty (min. £ tydny, max. 12
mesicl po donsen! aahady do RSTS)

- zdama

klientowi vyhovuje vyplata usporenych
prostrediol po uplynuti vipovadni lhity

{klient na finanéni hotowest nespécha nebo chee napfikiad
pfqéi_]tﬁpﬂfené prosthedky na pnou smiouva o stavebnim
spofent

formalar & 2101
Nypowsd smilouy™

RAIFFEISEN stavebni spofitelna a. s., OPP

- ukontenl smicuvy po uplynudl Tmesieni indty, kera zading bedet
od 1. dne kalendafnino mesice nasiedujicino po daruteni
vipoved do RSTS
prad uplynutim vazacl Indty:  Ohrda 0,5 %z of

(ziréta SP 3 Orok. vjhodnent)
po uplyrutl vazac! Inty: zdama

leden 2009
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