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ABSTRAKT

KLUCHOVA, K. Vyuziti bankovnich tivérovych sluzeb na ceském bankovnim
trhu : bakaldiska prace. Ceské Budgjovice : Vysoka $kola evropskych a regionalnich

studii, o. p. s., 2014. 85 s. Vedouci bakaléiské prace : Ing. Petra Jilkova, Ph.D.

Kli¢ova slova: bankovni uvérové sluzby, bankovni marketing, marketingovy

vyzkum, analyza vyhodnosti

Bakalarska prace se zabyva vyuzivanim bankovnich uvérovych sluzeb mezi
klienty a jejich vyhodnosti pro n€. Cilem prace je provést vlastni marketingovy vyzkum
za Uucelem zjisténi soucasného stavu vyuziti bankovnich tvérovych sluzeb nabizenych
na Ceském bankovnim trhu a ty znich, které jsou nejvice vyuzivané na zakladé

modelovych situaci analyzovat z hlediska vyhodnosti pro klienty.

Prace v teoretické Casti definuje zvolené bankovni tvérové sluzby, specifika
marketingu Vv oblasti bankovnictvi a dale rozebira teorii a metody marketingového
vyzkumu. V praktické casti je proveden vlastni marketingovy vyzkum vyuziti
bankovnich Gvérovych sluzeb, v némz je za pomoci dotaznikového Setfeni zjisténo, jaké
z téchto sluzeb jsou mezi klienty vyuzivany v nejvétsi mife. Déle jsou pak vybrany Ctyfi
nejvetsi banky na ceském trhu, které tyto sluzby nabizeji a komparativni metodou jejich

produkty na zakladé modelovych situaci analyzovany z hlediska vyhodnosti pro klienty.



ABSTRACT

KLUCHOVA, K. Bank credit services and their use in Czech banking market :
Bachelor thesis. Ceské Budg&jovice : The College of European and Regional Studies,
2014. 85 p. Suprevisor : Ing. Petra Jilkova, Ph.D.

Key words: bank credit services, bank marketing, marketing research, benefit

analysis

The bachelor’s thesis deals with using of bank credit services available for
clients and their advantages of them. The aim of thesis is to carry out an own marketing
research to determine the current status of using bank credit services offered in the
Czech banking market and to evaluate the most used services on the bases

of model situation analysis in terms of convenience for clients.

In theoretical part selected bank credit services are defined and specifics in bank
marketing, further analyses theory and methods of marketing research are described.
In the practical part the particular marketing research referring to using various bank
credit services is done. Thanks to a questionnaire survey the most often used services
are estimated. Besides that, four best banks operating in the Czech market are selected
and their products offered to clients are compared and analysed by the means
of comparative method and model situations, regarding to the advantages and benefits

for the client.
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UVOD

Statistiky jednoznacné ukazuji, ze vétSina Ceskych domadcnosti zije na dluh
1 pfesto, ze znaji rizika plynouci z nesplaceni svych zavazkl vii¢i bankam. Paj¢ovani
penéz je Vv dne$ni dobé velmi medializované, at’ uz se podivame do Casopist, novin
nebo sledujeme televizi, neustale se objevuji reklamy na bankovni uvérové produkty. Jit
si dnes pujcit penize do banky, je ve vétsiné piipadi velmi jednoduchou a rychlou
zalezitosti a pro nékteré lidi také jedind moznost, jak si vV dnesni dobé zajistit vlastni
bydleni.

Pokud se podivame do historie, zjistime, ze poskytovani uvért je spjato jiz
v nasi historii. S rozvojem spole¢nosti a mezinarodniho obchodu se také rychle zacina
rozvijet bankovnictvi. Vlastnici bank si zacinaji uvédomovat, ze pujcovani pencz
za uréitou odmeénu (Urok) je zdrojem nesmirného bohatstvi a 1idé v postaveni klienti

zase zjist'uji, zZe ziskat penize neni vlastné vibec slozité.

V soucasné dobé poskytovani avérii patii mezi nejvyznamnéjsi nabizené sluzby
kazdé banky. Podle informaci zvetejnénych Ceskou narodni bankou ke konci roku 2013
prevysuje objem celkové poskytnutych uvért klientim ¢astku 2 biliony korun, z ¢ehoz
1,2 bilionu korun dluzi tuzemské domacnosti. Neni tedy zadnym piekvapenim, Ze
bankam tyto aktivni obchody pfindseji nemalé zisky a to 1 pfes to, Ze v soucasné dobé€ se
do ziskovosti bank promitd nepfizniva ekonomickd situace, vétsi opatrnost ceskych
domacnosti ¢i riziko spojené s nesplacenim. I pfes to, ze poskytovatelé taveéri mohou byt
i nebankovni instituce, tato bakalafska prace se zabyva pouze bankovnimi uvéry a pro
potieby srovnani jsou vyuZity podminky CEtyf nejvyznamnéjSich poskytovatelli na
Seském tvérovém trhu, ke kterym se fadi Ceskoslovenska obchodni banka, Komeréni

banka, Ceska spofitelna a UniCredit Bank.



1 CiL A METODIKA BAKALARSKE PRACE

Cilem bakaléiské prace je zjisténi souCasného vyuziti bankovnich uvérovych
sluzeb nabizenych na ceském trhu. Tento stav je zhodnocen na zaklad¢ vlastniho
marketingového vyzkumu, kde je vyuzito dotaznikové Setfeni. ZjiSténé nejvice
vyuzivané bankovni uvérové sluzby jsou poté analyzovany z hlediska vyhodnosti pro

Klienty.

Text bakalatské prace je rozdélen do 6 ti kapitol. V teoretické ¢asti, tj. v prvnich
ctyfech kapitolach seznamuje se zakladni charakteristikou tivérovych sluzeb nabizenych
bankami na naSem trhu, specifiky marketingu v oblasti bankovnictvi a zakladni
charakteristikou a metodami marketingového vyzkumu. Praktické ¢ast bakalatské prace
skladajici se ze dvou kapitol obsahuje vlastni provedeny marketingovy vyzkum, ktery
poskytl cenné podklady pro posledni zavére¢nou kapitolu, ktera vyzkumem zjisténé
nejvyuzivanéj$i bankovni uveérové sluzby (véetné jejich parametrii) porovnava na

modelovych situacich z hlediska vyhodnosti pro klienty.

V druhé kapitole ,,Bankovni Gvérové sluzby v CR* bakalaiska prace na zaklade
studia domaci literatury definuje zakladni parametry bankovnich uvérovych sluzeb
poskytovanych na ¢eském bankovnim trhu. Prace se podrobnéji zamétuje a popisuje
pouze vybrané¢ druhy bankovnich tvérovych produktl, které budou dile zkoumany

a rozebrany.

Tteti kapitola ,,Specifika bankovniho marketingu* poklada teoreticky zaklad pro
pojem marketing a uzce se zamétfuje na marketing sluZzeb. Hlavnim cilem kapitoly je na
zakladé prace s domacimi 1 zahrani¢imi odbornymi texty teoreticky ukotvit specifika
bankovniho marketingu a poukazat na jeho zakladni odlisnosti od marketingu
klasického.

Ctvrta kapitola ,,.Charakteristika a metody marketingového vyzkumu* vymezuje
pojem marketingovy vyzkum, jeho proces a pouzivané metody. Na tuto teoretickou
kapitolu navazuje jiz praktickd ¢ast bakalarské prace nazvana ,,Marketingovy vyzkum
vyuziti bankovnich uvérovych sluzeb®, ktera charakterizuje projekt vyzkumu, stanovené
cile a predevSim také vysledky tohoto vyzkumu vcetné definice a nasledného

vyhodnoceni stanovenych hypotéz.

V posledni kapitole ,,Srovnani vyhodnosti nejvice vyuzivanych bankovnich
uvérovych sluzeb z pohledu klienti* jsou navozeny modelové situace postupu vybéru

nejvyuzivanéjsich bankovnich avérovych sluzeb. Podkladem pro modelové situace jsou

9



vysledky marketingového vyzkumu provedeného v rdmeci této prace. Cilem této kapitoly
je predevSim nastinit postup analyzy vyhodnosti uveérovych produktd pfi danych
parametrech a vybrat pro modelového klienta nejvyhodnéjsi uvérovy produkt. Pro
komparaci jsou zvoleny uvérové produkty od ¢ty nejvétSich bank pusobicich na

¢eském trhu.
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2 BANKOVNI UVEROVE SLUZBY V CR

Za bankovni uvérové sluzby povazujeme produkty bank, které umoznuji
klientim zajistit jejich finan¢ni potieby a produkty s tim souvisejici. Z hlediska banky
se jednd predevS§im o poskytovani financnich prostfedkii svym klientim formou
riznych avéra, ale i formou garance poskytnutni prostiedkil v ptipad¢€, ze budou splény
uréité okolnosti.* ,,0Obecné prijmana charakteristika chape uver jako vztah, ktery vznika
mezi zucastnénymi subejtky v procesu navratného, casové omezeného presunu

v oy v o (2
financnich prostiedkii.*

Poskytovani  bankovnich  Gvérovych sluzeb patfi v soucCasné dobé
mezi nejvyznamnéjsi aktivni obchody komerénich bank. Toto tvrzeni zachycuje graf
&. 1 vytvofeny Ceskou narodni bankou, kde miZzeme vidét, e dominantni poloZkou
aktivni strany bilance jsou Gvéry poskytnuté rezidentim. Jejich objem ke konci prosince
2013 dosahl 3 121 mld. K¢.

Graf & 1: Aktiva bankovniho sektoru ke konci roku 2013 (v mld. K¢)?
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! DVOR,AK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 511.

2 PIOJLPANOVA, S. Komercéni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 279.

® Bankovni statistika - Ceskd ndrodni banka [online]. Praha : CNB, 2013 [cit. 2014-02-25] Dostupné
z WWW:
<http://www.cnb.cz/cs/statistika/menova_bankovni_stat/bankovni_statistika/bank_stat_komentar.html>.
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Z pohledu vyvoje objemu poskytovanych bankovnich Gvért na tizemi Ceské

republiky je zde za poslednich 10 let rostouci trend. Tuto situaci zachycuje graf €. 2.

Graf ¢. 2: Poskytnuté bankovni uvéry celkem (v mil. K&)*
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Pokud se dale podivame na strukturu celkové poskytovanych uvért na tizemi
naseho statu zobrazenou grafem ¢. 3, jednoznacné vidime, ze pievladaji uvéry
dlouhodobé, nasleduji uvéry kratkodobé, které v soucasné dob¢ prevladaji nad uvéry

sttednédobymi.

Graf & 3: Poskytnuté bankovni avéry za rok 2002-2013 (v mil. K¢&)°
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* Klientské tvéry podle ¢asového hlediska (K<) [online]. Praha : CNB, 2013 [cit. 2014-01-10]. Dostupné
z WWW:
<http://www.cnb.cz/cnb/STAT.ARADY_PKG.PARAMETRY_SESTAVY?p_sestuid=1265&p_strid=AB
BAB&p_lang=CS>, vlastni zpracovani z ¢asovych fad ARAD, statistické databaze CNB.

® Klientské 1ivéry podle ¢asového hlediska (K¢) [online]. Praha : CNB, 2013 [cit. 2014-01-10]. Dostupné
z WWW:

<http://www.cnb.cz/cnb/STAT.ARADY_PKG.PARAM ETRY_SESTAVY?p_sestu[d=1265&p_strid=AB
BAB&p_lang=CS>, vlastni zpracovani z ¢asovych fad ARAD, statistické databaze CNB.
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2.1 Clenéni bankovnich avérovych produkti

Banky na tzemi Ceské republiky nabizeji svym klientim §irokou 8kélu
uvérovych sluzeb, které od sebe mizeme odlisit na zékladé¢ rGznych charakteristik.
Sestaveni piehledu vSech v praxi se vyskytujicich uvérovych produkti je vSak pomérné
problematické a takika nemozné, jelikoz jejich Clenéni neni jednoduchou zélezitosti.”
Slozitost ¢lenéni vyplyva z faktu, ze existuje fada relevantnich hledisek, dle kterych
muzeme tyto produkty tfidit. Jednotlivé pristupy ¢lenéni aveért se lisi tim, ktera hlediska
banky povazuji za primarni, a kterd naopak za dopliujici. Muzeme pak tedy pozorovat
rozdily jak mezi jednotlivymi zemémi, tak také mezi jednotlivymi bankami. Je tedy
nutno podotknout, ze ¢lenéni bankovnich uvérovych sluzeb muize byt dle kazdého

row

w , 7 , e v , .y v 7
autora odlisné." Pro tuto praci je pouzito nasledujici clenéni.

e Uvéry dle piijemce tivéru
Pokud hovotime o pfijemci Gveru, je nutno rozsliSovat nasledujici subjekty:
- stat, municipality a vefejnopravni subjekty;

- podnikatelské subjekty, které mizeme dale ¢lenit dle velikosti, odvétvi,
pravni normy;

- fyzické osoby.

Prdace se bude zabyvat pouze bankovnimi uvéry, jejichi prijemci jsou

fyzické osoby.

e Uvéry dle doby splatnosti
Uvéry se ¢leni podle piivodni doby splatnosti, tedy dle doby dohodnuté pii
poskytnuti ivéru, na veéry:
- kratkodobé (splatnost do 1 roku);
- stfednédobé (splatnost do 5 let);
- dlouhodobé (splatnost nad 5 let).

o Uvéry dle Gi¢elu pouziti
Na zaklad€ ucelu, na které jsou uvéry poskytnuty, Clenime uvéry do dvou
skupin, a to na:

- neucelové, u nichZ neni pfesné stanoven ucel pouziti a pfijemce s nim muize
nalozit dle vlastniho uvazeni;

- Ucelové, u nichZ je predem piesné stanoven ucel, na ktery je avér poskytnut.

® REVENDA, Z., MANDEL, M., KODERA, J., MUSILEK, P. a DVORAK, P. Penétni ekonomie a
bankovyigtvz’. Praha, 2012. s. 98-99.
"DVORAK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 511.
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e Uvéry dle mény v nichz jsou poskytnuty
RozliSujeme dva zakladni typy, a to poskytnutni avéru:
-V tuzemské méné;

-V zahrani¢ni méné, v tomto ptipad¢ hovoiime o devizovych ivérech.?

7 W o XN PR 19
e Uvéry dle zpisobu zajiSténi
Na zékladn¢ zajisténi se uveéry Cleni na uvery:

- nezajisténé, se kterymi se nejCastéji setkavame u objemoveé drobnych
spotiebitelskych tvért,

- zajisténé osobnim jisténim, kde je nejcastéji pouzivano ruceni ¢i jiSténi
depotni sménkou;
- zajisténé vécnym jiSténim, a to v podobé zastavy movitych véci a prav,

ptrevedeni vlastnictvi, cese pohledavky nebo hypotéky.

o Uvéry dle formy poskytnuti10
Banky poskytuji tivéry ve dvou zékladnich formach:

- penézni uvéry, znamenaji skute¢né poskytnuté likvidni prostredky obvykle
VvV bezhotovostni form&. V dohodnuté 1htté klient splati ivér veetné tGroku.
Tyto Gvéry se z hlediska banky pfimo odrazeji v jeji rozvaze, a tedy piimo
ovliviuji jeji likviditu;

- zavazkové uvéry a zaruky, vtomto pfipadé¢ neznamenaji pro klienta
bezprostiedni ziskdni likvidnich prostfedkii. Banka se pouze za svého
Klienta v ur¢ité form¢ zaruCuje a zavazuje splnit jeho zavazek v piipadg, ze

by tak klient neucinil sdm.

Vyse nadefinované c¢lenéni graficky znazornuje obrazek €. 1., na kterém
muzeme vidét, ze penézni uveéry se Cleni na uvéry komercni a spotiebni. Komercni
uvery jsou vétSinou ve vy$$i nomindlni hodnoté a slouZi pfevazné podnikatelskym
subjektim k financovani jejich podnikatelskych aktivit. Splaceni komercnich uvért
probiha z volného cash flow a Kk jejich vyfizeni je tieba dolozit fadu dokladi a
potvrzeni. Na obrazku muizeme vidét, Zze do komercnich uvért spada kontokorentni

uveér, eskontni uvér, lombardni uvér a tvérovy Upis.

Spotfebni a spotiebitelské uvéry zajiStuji kryti spotfebnich vydaji a jejich

I ;. v ) T v v 11 v ror N . 7
splaceni je uskutecnovéano z bézného piijmu dluznika.”™ Spotiebni uvér je na rozdil od

8 DVORAK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 511-512.
o P[oJLszANOVA, S. Komercéni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 293.
Y DVORAK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 512.
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spotiebitelského vymezen ucelem, na nejz je poskytnut a je tedy uréen na spotiebu
libovolnému subjektu (fyzické osobg, statniu organu, neziskové organizaci apod.).'?
Oproti komerénim uvérim je nomindlni hodnota téchto uvéri nizsi. Do spotifebnich
uvérit zahrnujeme splatkové uveéry, revolvingové uvery, hypoteci véry a americkou

hypotéku.

Do skupiny zavazkovych uvéri fadime akceptaéni uvér, avalovy uvér

a bankovni zaruku.*®

Obrazek & 1: Uvéry dle formy poskytnuti14

| Bankovni uveéry

‘ Penézni uvéry ‘ Zavazkové uvéry

‘ Komercni avéry

Spotiebni a -

v C Akeceptacni wiver
spotrebitelské uvéry

Kontokorentni iivér —  Spldtkovy ivér —  Avalovy iveér
—. Eskontni uiver ‘ —— Rm.‘oh.‘fngov}? HVEr — Bankovni zaruka
—‘ Lombardni uver ‘ Hypotecni tivér
—  Uvérovy dpis Americka hypotéka

V této bakalarské praci jsou cilem badani pouze penézni uvéry vyuzivané
nepodnikatelskymi subjekty, tedy béznymi obcany. V nasledujici kapitole jsou tedy
charakterizovany jen urcité druhy bankovnich avérovych produktl, konkrétnéji tedy ty,
které jsou zahrnuty v dotaznikovém Setieni. To se zaméfuje na Gvér kontokorentni,
spotiebitelsky revolvingovy (ve formé kreditni karty), spotiebitelsky splatkovy

a hypotecni (0¢elovy 1 neucelovy).

1 FORISKOVA, D. Ziklady komercniho bankovnictvi (Texty pro distancni studium) [online]. Ostrava :
Ostravska univerzita — Pedagogicka fakulta, 2008 [cit. 2013-06-25]. Dostupné z WWW:
<http://projekty.osu.cz/pvsos/doc/bankovnictvi.pdf>.

12 PfJLPANOVA, S. Komeréni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 299.

B FORISKOVA, D. Ziklady komercniho bankovnictvi (Texty pro distancni studium) [online]. Ostrava :
Ostravska univerzita — Pedagogicka fakulta, 2008 [cit. 2013-06-25]. Dostupné z WWW:
<http://projekty.osu.cz/pvsos/doc/bankovnictvi.pdf>.

Y FORISKOVA, D. Zdklady komercniho bankovnictvi (Texty pro distancni studium) [online]. Ostrava :
Ostravska univerzita — Pedagogicka fakulta, 2008 [cit. 2013-06-25]. Dostupné z WWW:
<http://projekty.osu.cz/pvsos/doc/bankovnictvi.pdf>, vlastni zpracovani.
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2.2 Druhy bankovnich uvérovych produkti

Jak jiz bylo definovéno v piedchozi podkapitole, uvért, které banky poskytuji na
tizemi Ceské republiky, je nepfeberné mnozstvi. Tato bakalaiska prace se zabyva pouze

nekterymi z nich. Tyto druhy bankovnich vérovych produktt jsou popsany nize.
2.2.1 Kontokorentni Gvér

Kontokorentni uvér je poskytovan klientovi banky v pohyblivé vysi v ramci jeho
bézného uctu. Podstatou tohoto Givéru je, Ze klient miize na svém bézném uctu Cerpat do
minusu (do debetu). Pro cerpani Gvéru je stanoven limit, tzv. Gvérovy ramec
(maximalné piipustny debet), ktery mutze byt kratkodobé piekrocen, ale obvykle za
sank¢ni urok. Pokud by klient tento limit dlouhodobé ¢i opakované prekracoval, banka

stanovy neprekro¢itelny limit."

Kontokorentni Givér byva vyuzivan predevsim k financovani obézného majetku
(tzn. k vyrovnani vykyva v likvidité, na sezonni potieby nebo na kratkodobé investi¢ni
vydaje). Splatnost je v zdsad¢ kratkodobd, coz také vyplyva zucelu pouziti tohoto
uvéru, ale také doby, na kterou je uzavirdna ivérova smlouva (zpravidla 1 rok). Tento
uvér muze mit také stfednédoby az dlouhodoby charakter, pokud banka s dobrymi

klienty kazdoro&n& uvérovy vztah prodluzuje.™

Je nutno podotknout, ze kontokorentni uvér patii mezi nejdrazsi uvér, protoze
muze byt, je-li povolen, Cerpan v podstaté kdykoliv.17 Vyssi cena souvisi s tim, ze pro
finanénich prostfedkti odpovidajicich smluvné dohodnutému tGvérovému ramci, i kdyz
ho klient vzdy nemusi vycCerpat. Pro banku tedy pak mize nastat situace, kdy ¢ast jejich
prostiedki ,,lezi ladem®, protoze dluznik plati jen Grok z vySe cerpaného uvéru. Proto se
banka snaZi tyto negativni dopady minimalizovat, a to uréenim oboustranné€ optimalniho
rozsahu Uvérového ramce a uctovanim tzv. pohotovostni provize z nevyuzité Castky

. , . “ % x A . o 1
uvéru (tedy rozdil mezi skute¢né ¢erpanym Gvérem a sjednanym ramcem). 8

Co se tyce celkové ceny kontokorentniho tvéru, sklada se jednak ze samotnych
uroki a jednak z dalSich polozek souvisejicich s vedenim kontokorentniho uctu,

provadénim plateb atd. Zpasob jejich stanoveni mize byt odliSny jak mezi jednotlivymi

> CERNOHORSKY, J., TEPLY, P. Zdiklady financi. Praha, 2011. s. 230.

® REVENDA, Z., MANDEL, M., KODERA, J., MUSILEK, P. a DVORAK, P. Penézni ekonomie a
bankovnictvi. Praha, 2012. s. 99.

Y CERNOHORSKY, J., TEPLY, P. Zdiklady financi. Praha, 2011. s. 230.

18 PULPANOVA, S. Komercni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 306.
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bankami, tak také pro rizné klienty. V zasadé mohou celkové naklady kontokorentniho
uvéru tvofit kombinace nasledujicich polozek:

e turoky ze skutecné Cerpaného uvéru, odvozené ze skutecného debetniho ztistatku
na kontokorentnim uctu, kde je urokova sazba stanovena standartnim zptsobem,
tedy v procentech p. a. (per annum, tedy vynos piepo¢teny na ro¢ni bazi);

e Uvérova (zavazkova) provize, kterd ma za cil kryt bankdm naklady na udrzovani
uvérového ramce a mize se v zdsadé vyskytovat ve dvou podobach. A to jako
urokova pfirazka k trokiim stanovend napft. jako mési¢ni ¢astka vypoctend jako
urcité procento z maximalni vyse debetniho zistatku v ur¢itém mésici nebo jako
pohotovostni provize za poskytnuty Gvérovy ramec, kterou banka stanovi bud’
z celého smluveného uvérového ramce, Nnebo pouze z neCerpané ¢asti tvérového
ramce;

e provize za piekroceni uveérového ramce, kterou banka miize uctovat v pripade,
kdy klient ptekro¢i povoleny tuveérovy ramec. Sank¢ni sazba je stanovena
v % p. a., nékdy rovnéz jako procentni sazba na den a je zavisla na vysi a délce
piekrocent;

e obratovd provize, kterd pokryvd bance ndklady spojené s vedenim
kontokorentniho uc¢tu a mize byt stanovena riznymi zpisoby, at’ uz poplatky za
jednotlivé ukony banky ¢i pausalni castkou pocitanou jako urcité procento

Z obratu na uctu.

Banky v praxi velmi Casto stanovuji tzv. netto sazbu jako jedinou sazbu pro

kontokorentni uvér, ve které se ptimo ¢i nepfimo zohlediiuji vyse uvedené poloiky.19
2.2.2 Spotiebitelské uvéry

Pod pojmem spotiebitelské tvéry chdpeme uveérove toky, které jsou smétovany
fyzickym osobam, tedy domacnostem, na pokryti pozadavki souvisejicich s jejich
béznou spotiebou. Jde tedy o produkt, ktery je jednoznacné urCen spotiebiteli, tedy
fyzické osob& nepodnikateli.?’ Tato oblast uvérovani je v CR upravena zdkonem
¢. 145/2010 Sb., o spotiebitelském uvéru a o zméné nékterych zdkonl (Zakon
o spotiebitelském uvéru), ktery rozsifil Gpravu podminek smluv pifi sjednavani
spotiebitelského uvéru. Dalsi rozsifeni pak pfinesla novela tohoto zékona, ktera je

ucinna od 25. 2. 2013. Pokud se jedna o pravni vztahy vzniklé ptfed dnem 1. 1. 2011 (tj.

pfed dnem nabyti G¢innosti nového =zakona), fidi se tyto vztahy zakonem

19 DYORAK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 523.
2 pULPANOVA, S. Komercni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 299.
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¢. 321/2001 Sb., o n¢kterych podminkach sjednavani spotiebitelského tivéru. Do Ceské
pravni upravy je také v soucasnosti promitnuta smérnice Evropské unie 2008/48/ES.
Dozor nad dodrzovanim podminek vykonava pro nebankovni poskytovatele Ceska

obchodni inspekce a pro bankovni poskytovatele Ceska narodni banka.?

Smlouva o spotiebitelském uvéru musi obsahovat ro¢ni procentudlni sazbu
naklad (RPSN) na spotiebitelsky uver, ktera vyjadiuje, jaky podil z dluzné ¢astky musi
spotiebitel vériteli zaplatit za obdobi jednoho roku.? Dale smlouva musi také vymezit
zpusob splaceni uvéru, pocet splatek, jejich vysi a rozlozeni v Case ¢i podminky
predcasného ukonceni Gvérového vztahu. Ve prospéch spottebitele vyzniva dle zdkona
1 pravo spotiebitele splatit uvér pfed dobu splatnosti uvedené ve smlouve, v tomto
pfipad¢é ma spotiebitel narok na snizeni plateb S uvérem souvisejicich o takovou ¢astku,
aby splacenim ptfed dobou splatnosti ani jeden z Gi€astnikii smlouvy o spotiebitelském

;v ’ e vy ’ v ’ ’ % 1,0 2
uvéru neziskal nepfimé&teny prosp&ch na tkor ostatnich G¢astniki.?

Vseobecné plati, ze trokové sazby pro spottebitelské uvéry jsou relativné
vysoké, coz také vyplyva zrizika jejich splaceni. V roce 2013 ro¢ni Grokové sazby
spotiebitelskych uvéri poskytnutych domacnostem dle statistiky Ceské narodni banky
prekrocily v priméru 15 procent a dostaly se tak na nejvyssi troven za poslednich 10
let. Podle expertli je divodem zdrazovani spotiebitelskych uvérii predevsim vyssi
rizikovost klientd, ktera plyne zpokracujici recese ekonomiky a rostouci

nezaméstnanosti.?*

Pokud budeme srovnavat spotiebitelské uvéry s ostatnimi druhy Gvéra,
nalezneme urcité rozdily, které banky pii jejich poskytovani musi brat v tvahu. Tyto
rozdily jsou ptedevsim v nasledujicich bodech:

e jak jiz bylo feceno, spotiebitelské uvéry jsou typické tim, Ze pokryvaji spotrebni
vydaje a tvérovany objekt neprodukuje pfimo financni zdroje na splaceni véru
(protikladem jsou ivéry komeréni poskytované podnikatelskym subjektiim, kdy
splaceni uvéru probihd z volného cashflow uvérovaného subjektu). Z toho tedy

vyplyva, ze u spotiebitelskych avért nehraje zasadni roli posuzovani z hlediska

21 CESKA OBCHODNI INSPEKCE. Nez si vezmete spotiebitelsky 1vér [online]. Praha: Ceska obchodni
inspekce, 2013 [cit. 2014-03-12]. Dostupné zWWW: <http://www.coi.cz/cz/spotrebitel/prava-
spotrebitelu/spotrebitelske-uvery/>.

2 REVENDA, Z., MANDEL, M., KODERA, J., MUSILEK, P. a DVORAK, P. Penézni ekonomie a
bankovnictvi. Praha, 2012. s. 99.

23 PfJLPANOVA, S. Komeréni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 299-300.

2 Bankovni spotrebitelské 1ivéry jsou nejvyssi za deset [online]. Praha : CTK, 7. 4. 2013 [cit. 2013-06-
24]. Dostupné z WWW: <http://www.financninoviny.cz/zpravy/bankovni-spotrebitelske-uvery-jsou-
nejvyssi-za-deset-1et/923308>.
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rizikovosti uvéru, vyjma piipadu kdy uvérovany objekt slouzi i jako urcitd forma
zajisteéni;

e podkladové informace, které klient predkladd bance pti zadosti o spotiebitelsky
uvér, jsou méné kvalitni, nez je tomu u uvérd poskytovanych podnikatelskym
subjektim. Mensi kvalita je dana niz$i vypovidaci schopnosti o klientovi, ale také
pfi posuzovani uvéruschopnosti hraji velmi dulezitou roli informace z tivérového
registru;

e schopnost primérného klienta objektivné posoudit veskeré podminky uvérové
smlouvy jsou obecné¢ nizs§i, nez u podnikatelskych subjekti. Pro zachovani
rovnocennych podminek mezi bankou a klientem je proto zapotiebi urcita
regulace, ktera je zakotvena v Zadkoné o spotiebitelském uvéru, a ze kterého
bankam vyplyvaji nékteré dalsi povinnosti;

e je znamo nebezpeCi, Ze spotiebitelsky sektor md tendenci k predluzeni.
Od bankovnich instituci se proto vyzaduji adekvatni piistupy pii rozhodovani
o poskytnuti ivéru, a rovnéz je zapotiebi, aby existoval odpovidajici informacni
systém, ktery umozni zjistit zadluZzenost konkrétniho klienta u raznych
poskytovatell uvéru;

e prumérna vyse jednoho spotiebitelského Gveru je ve srovnani s podnikatelskymi
subjekty obvykle niz8i. To znamend, ze 1 fixni ndklady banky spojené
S poskytnutim spotiebitelského tveéru a jeho spravou museji byt imérné jeho
velikosti, tedy relativné nizké. Predpokladem minimalizace néakladl je
zabezpeceni toho, ze banka bude schopna sprdvné rozhodovat o poskytnuti
¢1 neposkytnuti uvéru. Banky tedy musi pro posuzovani bonity klientii s pfesnosti
vyloucit ty Spatné, a naopak nevyloucit ty dobré. Ztéchto diivodid banky
u spotiebitelskych Uveéri maximalné vyuzivaji jejich standardizaci a pfi
posuzovani bonity scoringové rnetody.25

V bankovni praxi rozliSujeme dva zakladni druhy spotiebitelskych uvért, a to

revolvingové a splatkové.
e Revolvingovy avér

Revolvingovy uvér, je uver poskytovany formou tvérového ramce na bézném

uctu klienta. Klient miZe do tohoto ramce Cerpat uvér automaticky a trok plati pouze za

» DVORAK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha: Linde, 2005. s. 535-536.
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skute¢n& Cerpany uvér.”® V pivodnim pojeti je revolvingovy uvér odlisovan od uvéru
kontokorentniho, zejména diky tomu, Ze zatim co revolvingovy uvér je poskytovan jako
Castka (obvykle ucelové smérovana), ktera je klientem postupné Cerpana a splatkami
dopliiovana na jeho uvérovém uc¢tu, kontokorentni uvér ma souvislost s realizaci
platebniho styku, obvykle neni ucelové podminén a dluznik jej cerpa variabilné

prostfednictvim svého bankovniho uctu.

Dnesni dynamicka sféra spotiebitelského tuvérovani vsak toto odliSeni
neakcentuje, kdyZ rozliSuje pouze uvéry revolvingové a splatkové. Revolvingovy uveér
je tedy vsoucasnosti chapan jako poskytnuti prostfedki na kontokorentnim uctu,
dispozice s nimi je umoznéna pies debetni kartu a jsou splaceny pribézné platbami
pfichazejicimi ve prospéch klientova konta (tedy v podstaté jako u kontokorentniho
uvéru). Nebo také ve formé Cerpani prostiedkd S vyuzitim uvérové karty v platebnich
operacich, kdy jsou tyto cCerpané prostiedky splaceny v dohodnutém rezimu se
stanovenym beziro¢nym obdobim, béhem néhoz muze drzitel karty splatit dluznou

¢astku, aniz by bance hradil uroky za poskytnuti avéru.?’

o Splatkovy avér

Splatkovy Uvér je uvér poskytovany ve vétsin€ piipadi ucelové na ndkup
spottebniho zbozi a sluzeb (pfipadné také miize pokryt thradu zdvazkli mezi obcany,
napt. vypotadani v souvislosti s dédickym fizenim). Vyplata penéznich prostiedkii
z uvéru je provedena bezhotovostné na ucet prodejce (na zaklad¢ faktury) ¢i na ucet tieti
osoby. Charakteristickym znakem tohoto Givéru je, Ze je splacen pravidelnymi (zpravidla
mésicnimi) splatkami jistiny i Groku. Splatnost Gvéru se muize pohybovat jak

V kratkodobém, stiednédobém, tak i dlouhodobém ¢asovém horizontu.

Splatkové uveéry mlzeme najit jak ve formé pfimé, kdy dochazi
K bezprostiednimu kontaktu mezi bankou a klientem, tak ve formé neptimé, kdy mezi
klienta a banku vstupuje obchodnik, ktery prodava zbozi klientovi a soucasné
zprostifedkovava i poskytnuti avéru. Obchodnik piedd bance podklady potiebné pro
poskytnuti uvéru, a ta rozhoduje, zda uvér poskytne ¢i ne. Pokud banka rozhodne, ze
ano, propléaci prodejci cenu spotiebniho pfedmétu snizenou o diskont. Absence ptimého
kontaktu mezi klientem a bankou je vSak v tomto piipadé¢ vniméana negativné, nebot’
uverovany klient vnima silnéji vztah k prodejci nez k bance. Velmi Casto pak nastavaji

situace, kdy klient vraci zbozi obchodnikovi, ¢imZ chape svij zavazek jako vyrovnany

2 DYORAK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 538.
27 PULPANOVA, S. Komercni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 300.
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nebo dokonce nastavaji i situace, kdy klient odmita sviij zavazek splacet, pokud je se

zbozim nespokojen.?®
2.2.3 Hypotecni uvér

Hypote¢ni uvéry patii k nejstar§Sim druhtim bankovnich avért, které se v eské
bankovni praxi zacaly ve vétsi mife vyskytovat az kolem roku 1995. Za charakteristicky
rys tohoto druhu uvéru povazujeme, ze splaceni je zajiSténo zastavnim pravem
k nemovitosti. Klasicky hypote¢ni uvér je ucelové poskytovan pouze na koupi nebo
vystavbu nemovitosti, jeji rekonstrukci, modernizaci nebo opravu, koupi podilu
nemovitosti za Ucelem vyporddani spoluvlastnickych a dédickych naroki nebo na
splaceni dfive poskytnutych kratkodobych a stfednédobych uvért, pouzitych

. ., . /29
k investicim do nemovitosti.

Od roku 2004 se na ceském trhu zacaly objevovat také neucelové hypotecni
uveéry, tzv. americké hypotéky, které je mozné pouzit na financovani cehokoliv.
Hlavnim rozdilem je, Ze americké hypotéky nejsou poskytovany oproti klasickym
hypotecnim avérim az do 100 % hodnoty zastavované nemovitosti. V podstaté miizeme
fici, ze americkd hypotéka je netcelovy spotiebitelsky uvér, ktery je zajistén zastavnim

pravem k nemovitosti.

Zajisténim hypote¢niho Gvéru zadstavou nemovitosti, vyplyva bankam z téchto
uvéri relativné malé riziko, a proto je vySe Urokovych sazeb ve srovnani s jinymi druhy
Gvéra niz$i. Urokova sazba mize byt stanovena jako fixni po celou dobu splatnosti nebo
pohybliva, kterd je zavisla na vyvoji trznich trokovych sazeb. V praxi se Casto pouziva
kombinace téchto zpiisobli. To znamena pevna sazba po dobu pocatecnich let a pro
zbylou dobu splatnosti sazba pohyblivé.30 Je tieba si uvédomit, ze doba fixace se mlze

promitnout do vyse urokové sazby.

Maximalni vySe hypotecniho uvéru miize byt ovlivnéna:
e vy§i disponibilnich zdroji klienta, ze kterych bude probihat splaceni
hypote¢niho uvéru, protoze je primarn¢ splacen z ptijmu klienta, které musi
byt v takové vysi, aby daly predpoklad k fadnému splaceni uvéru po celou

dobu jeho splatnosti;**

28 PfJLPANOVA, S. Komeréni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 301.

2 POLOUCEK, S. a kol. Bankovnictvi. Praha, 2006. s. 378.

% REVENDA, Z., MANDEL, M., KODERA, J., MUSILEK, P. a DVORAK, P. Penézni ekonomie a
bankovnictvi. Praha, 2012. s. 102.

3 DVORAK, P. Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 529.
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e cenou zastavené¢ nemovitosti, kdy banka klientovi poskytne Gvér pouze do
urCité vyse nemovitosti?. V této souvislosti hovoiime o ukazateli LTV
(Loan to Value), ktery v prekladu znamené ,,Castka k zaptijéeni®. Banky ho
Casto uvadeji v ¢iselné kombinaci napt. LTV 75, LTV 80 nebo LTV 100.
Toto ¢islo znaci procenta z ceny nemovitosti, ze kterych vypocitame, kolik
si muzeme pujcit. Napiiklad pokud klient ruc¢i bytem v hodnoté¢ 1 milion
a banka nabizi LTV 75, muze si klient maximalné pujcit 750 tisic korun.
Obecné vsak plati, ze ¢im vyssi je LTV, tim vyssi je urok. Pokud banka
nabizi hypote¢ni uvér s LTV 100, tedy 100 % hodnoty zastavované
nemovitosti (v naSem piikladu 1 milion korun), jedna se o velmi rizikové
hypotéky, kdy banka nema jistotu, ze se ji v piipadé neschopnosti dluznika

splacet Gvér podaii prodat nemovitost za 100 % odhadni ceny nemovitosti.*®

Cerpani hypoteénich Givérti mize probihat bud’ jednorazové &i postupné, piicemsz
zpisob se odviji od Gcelu, na jaky je uvér poskytovan. Jednorazové cerpani se vyuziva
v ptipadech, kdy je z poskytnutého uvéru financovana koupé existujici nemovitosti
nebo pokud ma uvér zajistit splaceni néjakého jiz diive poskytnutého uvéru. Postupné

cerpani se naproti tomu vyuziva v ptipadech rekonstrukce ¢i vystavby nemovitosti.

Splatnost hypotecnich Gvéri se pohybuje v rozmezi 5 - 30 let. V soucasné dobé
nékteré banky umoznuji splatnost i delsi. Obecné vSak plati pravidlo, ze ¢im je delsi
doba splatnosti, tim jsou sice splatky nizsi, ale klient zaplati na Grocich vice. Podobné
jako cerpani hypotecniho uveéru, muze byt splaceni jednorazové nebo postupné,
popiipade se miize jednat o kombinaci téchto zplisobti. Jednordzové splaceni se pouziva
ve specialnich ptfipadech. VétSinou splaceni hypotecniho Gvéru probiha v pravidelnych
mésicnich anuitach, kdy jejich vySe zlstava konstantni pouze po dobu fixace a pii
zméng tirokové sazby se odpovidajicim zpiisobem méni i v{3e anuity.**

Hypotecni Gvéry jsou Vv soucasné dobé podporovany statem, a to v nasledujicich
forméch:

e piispévek k trokim,;
e moznost pro fyzické osoby odecist ze zdkladu dané castku zaplacenych

urokli za uplynulé zdanovaci obdobi z hypotecniho tvéru, ktery byl

82 PfJLPANOVA, S. Komeréni bankovnictvi v Ceské republice. Praha, 2007. s. 308.

% Co je LTV [online]. 2012 [cit. 2013-06-11]. Dostupné z WWW: <http://www.topkalkulacka.cz/co-je-to-
Itv>.

% DVORAK, P.: Komercni bankovnictvi pro banky a klienty. Praha, 2005. s. 530-531.
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poskytnut a pouzit na financovani bytovych potieb v maximalni vysi
300 tisic korun;
e osvobozeni urokidl z hypotecnich zéstavnich list od dané z pfijmd, coz se

. o . s , 35
muze pozitivn¢ odrazit ve vysi urokovych sazeb.

Co se samotného hypoteéniho trhu v Ceské republice tyka, podle aktualnich
informaci zobrazenych grafem ¢. 4, byl rok 2013 rokem velmi tUspéSnym. Celkové
poskytnuté hypote¢ni Uvéry obcanim dosdhly podle informaci zvetfejnénych
Ministerstvem pro mistni rozvoj CR rekordni hodnoty 149,3 miliard korun, coZ je
sazby, jejichz vyvoj béhem roku 2013 je znazornén grafem ¢. 6, byly velmi nizké.

V cervnu dokonce klesli na rekordnich 2,95 procenta.

Ovsem novy rok 2014 pro hypotecni trh nezacal pfili§ priznive. I pres to, Ze
urokové sazby se drzi stdle nizko, zdjem o hypotéky klesa. Banky na hypotecni uvéry
Vv lednu 2014 nalakaly jen 4 225 klientd a objemy hypoteénich vért nedosahly ani na
hranici sedmi miliard, konkrétné se jedna o ¢islo 6,964 miliard korun. I pies to, Ze data

jsou prozatim skeptickd, néktefi odbornici ocekavaji, ze rok 2014 bude jest¢ tspésngjsi

neZ rekordni rok 2013.%

Graf & 4: Poskytnuté hypoteéni iivéry ob&anim v letech 2002 - 2013 (v tis. K&)*’
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Fincentrum, a.s., 19. 2. 2014 [cit. 2014-02-26]. Dostupné z WWW:
<http://www.hypoindex.cz/fincentrum-hypoindex-leden-2014-nejnizsi-objemy-a-pocty-za-posledni-tri-
roky/>.

¥ MINISTERSTVO PRO MISTNI ROZVOJ CR. Hypotecni uvéry (2002-2013) [online]. Praha :
Ministerstvo pro mistni rozvoj CR, 27. 1. 2014 [cit. 2014-03-17]. Dostupné z WWW:
<https://www.mmr.cz/getmedia/ff956d7c-9d1b-47b1-9eed-6a0666e661aa/Hypotecni-uvery-za-2002-az-
2013 24012014.pdf>, vlastni zpracovani.
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Graf & 5: Primérné urokové sazby hypote¢nich @véri v roce 2013 (v % p. a.)*
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%8 Hypotéky 2013: Primérnd iirokovd sazba 3,05 % a rekordni objemy i pocty [online]. Praha :
Fincentrum, a.s., 23. 1. 2014 [cit. 2014-03-07]. Dostupné z WWW:
<http://www.hypoindex.cz/fincentrum-hypoindex-leden-2014-nejnizsi-objemy-a-pocty-za-posledni-tri-
roky/>, vlastni zpracovani.
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3 SPECIFIKA BANKOVNIHO MARKETINGU

V dnesnim vysoce konkurencnim bankovnim sektoru byvéa marketing nezbytnou
soucasti strategie kazdé banky. Specifické vlastnosti bankovniho marketingu souvisi
s tim, ze produkty, které banky nabizi svym klientim, jsou poskytovany ve formé Cisté
sluzby. Narazime tedy na mnoho odlisnosti oproti klasickym hmotnym produktim.
Proto 1 marketingovy pfistup bank je od klasického marketingového pfistupu odlisny.
K bankovnimu marketingu neodmysliteln¢ patii také marketingovy vyzkum, ktery je
soucasti této bakalaiské prace. Je dulezité pochopit, ze v dnesni dobé je pro banky
vysoce efektivnim nastrojem. At uz pii rozhodovani v oblasti tvorby novych produkta

¢i v oblasti ziskavani informaci o trhu.

3.1 Vymezeni pojmu marketing

Marketing, slovo, se kterym se setkavame kazdy den, o marketingu se mluvi

neustale a vSude, ale co si vlastné mame pod timto pojmem piedstavit?

Pro vysvétleni pojmu marketing mutizeme V dne$ni dobé naleznout mnoho
definic od rGznych autord, které se vSak v zdkladnim principu shoduji. Obecné¢ miiZzeme
fici, ze marketing se zabyva zjisStovanim potieb zédkaznikl a jejich napliiovanim. Podle
Americké marketingové asociace (American marketing association) je marketing funkci
organizace a souborem procesu, které vytvari, sdéluji a poskytuji hodnoty zdkaznikiim
a rozviji vztahy s nimi takovym zplsobem, aby z nich méla prospéch firma i drZzitelé
jejich akceii. K marketingovému managementu, tedy marketingovému fizeni spole¢nosti
dochazi v ptipadé, Ze alesponn jedna strana potencionalni obchodni smény piremysli
o prostfedcich, které pomohou dosdhnout Zadanych reakci dalSich stran. Pak je tedy
marketingovy management chapan jako umeéni a véda vybéru cilovych trhd, ziskavani,
udrzovani a rozsifovani poctu zakaznikl, vytvarenim, poskytovanim a sdélovanim lepsi

hodnoty pro zakaznika.*

V dnes$ni organizaci je marketing nepostradatelnou soucasti veskerych aktivit
kazdé organizace, nehled€ na to, jakou ¢innosti se zabyva. Diivodem je pfedevsim to, Ze
marketing se tyka:

¢ financni aktivity - kdyZ urcuje ceny produktii (sluzeb);
e personalu - kdyz urcuje pfistup k zadkazniklim;
e tvorby produktu - kdyz informuje organizaci o tom, jaky by m¢l mit produkt

vlastnosti, aby uspokojil potieby a piani zakaznika.

¥ KOTLER, P. a KELLER K. L. Marketing management. Praha, 2007. s. 43.
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Mimotadného vyznamu nabyva marketing jako zdroj informaci slouzicich pro
rozhodovéni, a to nejen pro vrcholovy management banky, ale dokonce na vsech jejich
fidicich stupnich. Ulohu marketingu v jakékoliv organizaci nelze piecetiovat, ale je také
nutné uvédomit si, Ze organizace, ktera je seznamena s marketingovymi principy a umi
je vyuzit ve sviij prospéch, ziskdva neocenitelnou konkurencni vyhodu oproti ostatnim

. , , o , . . . o 40
organizacim, které ptisobi ve stejné podnikatelské sféfe.

3.2 Marketing sluzeb

Marketing sluzeb jako specificky druh marketingu ma zaklad v klasické
marketingové teorii. V pribéhu poslednich let doslo k dynamickému rastu odvétvi

sluzeb, a to vedlo k rozvoji samostatného oboru - marketingu sluzeb.**

Pokud bychom chtéli definovat pojem sluzba, mizeme pouzit nasledujici
definici dle slavnych autorii, ktera tika, Ze: ,, Sluzba je jakykoliv akt nebo vykon, ktery
miuzZe jedna strana nabidnout druhé, a ktery je svoji podstatou nehmotny a nevede ke

“ % Proto jsou také pristupy odbornikii k marketingu sluzeb

zmeéné vlastnictvi cehokoliv
zalozeny predevsim na hledani specifik, kterd jsou zpravidla odvozena od vlastnosti

sluzeb.®

K témto specifikiim, kterd odliSuji klasicky produkt od produktu sluzby, patii
nasledujici vlastnosti sluzeb:

e nehmotnost sluzeb ptedstavuje nejcharakteristi¢téjsi vlastnost sluzeb, od které se
odvijeji dalsi vlastnosti. Problémem je, ze Cistou sluzbu nelze zhodnotit Zadnym
fyzickym smyslem, a tak vlastnosti, na které¢ se pfi podpoie prodeje odvolava
reklama a zakaznik si je mize pouhym pohledem ovéfit, zistavaji pii prodeji

sluzeb zakaznikovi skryty;*

40 TORRES, M., BERNARDO, |. a CIGANKOVA S. Marketing bankovnich sluzeb. Praha, 1998.
CELKOVY UVOD.

* HESKOVA, M. Teorie, management a marketing sluzeb. Ceské Bud&jovice, 2012. s. 104.

*2 KOTLER, P. a KELLER K. L. Marketing management. Praha, 2007. s. 440.

*® HESKOVA, M. Teorie, management a marketing sluzeb. Ceské Bud&jovice, 2012. s. 104.

* JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb. Praha, 2000. s. 13-14.
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Obrazek &. 2: Disledky nehmotnosti sluzeb®

[ Nehmotost slueb ]

N

Jfe pFiéinou, e zakzanik:

- obtiZé hodoti konkurujici si sluzby
- obdvd se rizika pii ndkupu sluzby
- klade ditraz na osobnizdroje
informaci

- jako zdklad pro hodnoceni kvality
sluzby pouzivd cenu

management musi reagovat:
- omezenim sloZitosti poskytovani sluzby
-zdiraziiovdnim hotnnych podnétil

-usnadnénim tzv. tstni reklamy (osobni
doporuceni)

- zaméfenim se a kvalitu sluZeb

¢ neoddélitelnost sluzeb je vlastnost, vyplyvajici z faktu, Ze sluzby jsou obvykle
vytvafeny a spotiebovavany zarovenl. Oproti tomu fyzické zbozi, je nejdiive
vyrobeno, poté ulozeno do skladu, distribuovano celou ftadou riznych
zprostiedkovatelll a spotfebovano az pozdéji. Pti poskytovani sluzby klientovi je
tedy poskytovatel souéasti sluzby. Interakce mezi poskytovatelem a klientem je

zvl4§tnim rysem marketingu sluzeb;*

Obrazek & 3: Disledky neoddélitelnosti sluzeb*’

sluzeb

N

[ Neoddélitelnost }

Jje pFicinon, Ze zakzanik:

- spoluproducentem sluzby

- Casto se podilina vytvareni sluzby
spolu s ostatnimi zakazniky

- nékdy musi cestovat na misto produlce
sluzby

management musi reagovat:

- shahou o oddéleni produkce a
spotieby

- Fizenim vztahi zakaznik - producent

- zdokonalodémim systémii dodavky
sluzby

* JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb. Praha, 2000. s. 14, vlastni zpracovéni.
“® KOTLER, P. a KELLER K. L. Marketing management. Praha, 2007. s. 444,
" JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb. Praha, 2000. s. 15, vlastni zpracovani.
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e heterogenita (proménlivost) sluzeb souvisi piedev§im se standardem kvality
sluzby. V procesu poskytovani sluzby jsou pfitomni lidé, zakaznici
a poskytovatelé a jejich chovani nelze vzdy piedvidat. U sluzeb nemtizeme
provadét vystupni kontroly kvality pfed dodanim sluzby, tak jak je tomu
u klasického zbozi. Proto je mozné, ze poskytnuti stejné sluzby se lisi, a to
dokonce i v jedné firmé (napiiklad v kadetnictvi, kdy kazda z kadetnic muze

nabidnout jinou kvalitu obsluhy i koneény vysledek);*®

Obriazek & 4: Disledky heterogenity sluzeb®

[H eterogenita sluieb 1

N

Jje pFicinon, Ze zakzanik:
- nemusi vzay obdrZet totoznou kvalitu
sluzby

- obtiZné si vybira mezi konkurujicimi si
produkty

- musi se éasto podrobit pravidliim pro
poskytovani sluzby tak, aby byla

zachovédna konzistence jeji kvality

|_: > management musi reagovat:
- stanovenim norem kvality chovani

zaméstnanct

- Wichovou, motivaci zaméstnancil

- v¥bérem a planovdanim procesit
poskytovani sluzby

¢ znicitelnost (mizeme se také setkat s pojmem pomijivost). Tato vlastnost vede
k tomu, ze sluzby nelze skladovat, uchovavat, znovu prodavat nebo vracet. At uz
se jedna o sedadlo v divadle, misto na zajezdu ¢i o znalosti jazykového lektora
apod. Plati zde, Ze pokud nejsou tyto sluzby vyuzity v ¢ase, kdy jsou nabizeny,
nelze je skladovat a prodat pozdéji, pro dany okamzik jsou ztracené, zniené.
Neznamena to vSak, Ze Spatné¢ poskytnuté sluzby nelze reklamovat, ale jen
v nékterych ptipadech lze nekvalitni sluzbu nahradit poskytnutim sluzby kvalitni.

Naptiklad reklamaci $patné stfizeného ucesu dosahnete maximaln¢ slevy z ceny;”

*® JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb. Praha, 2000. s. 16.
* JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluZeb. Praha, 2000. s. 17, vlastni zpracovéni.
% JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb. Praha, 2000. s. 17-18.
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eve

Obrazek &. 5: DisledKy znicitelnosti sluzeb®

Znicitelnost sluzeb

Je pFicinon, Ze zakzanik:

- obtizné reklamuje sluzbu

- miiZe byt konfrontovanjak s
nadbytecnou, tak nenapinénou
kapacitou

management musi reagoval:

- stanovenim pravidel pro vyiizovani
stiznosti

- planovanim poptavky a vyuziti
kapacit

e nemoZnost vlastnictvi souvisi s nehmotnosti sluzeb a jeji znic¢itelnosti. Pokud si
zakaznik koupi zbozi, ptechdzi na néj pravo zbozi vlastnit. Pfi poskytovani sluzeb
vSak toto neplati. Zakaznik si pouze kupuje pravo na poskytnuti sluzby, naptiklad
¢as soukromého 1¢ékatre spolu s ¢asové omezenym vyuzitim jeho vybaveni, pravo
vyuzit vefejny dopravni prostiedek, ptipadné zaparkovat na ur¢eném misté. Tato
vlastnost ma vliv na konstrukei distribu¢nich kanalt, jejichz pomoci se sluzba
dostava k zdkaznikim. Distribu¢ni kandly jsou nejcastéji pfimé nebo velmi
kratké.*

Obrazek ¢. 6: Disledky nevlastnéni sluzeb®®

NemoZnost
viastnictvi sluiby

Jje piitinow, Ze 7akzanik:

- viastni pouze pravo na poskytnuti
sluzby

- sluzbu mu prindseji krdatké (pFimeé)
distribuéni kanaly

management musi reagovat:

- zdiraznénimvyhod neviasiméni a
moznosti substituce sluzeb za zbozi

- peclivim vybéremzprostiedkovatelil

*' JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluZeb. Praha, 2000. s. 18, vlastni zpracovéni.
2 JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb. Praha, 2000. s. 18-19.
3 JANECKOVA, L., VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb. Praha, 2000. s. 19, vlastni zpracovéni.
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3.3 Bankovni marketing

Marketing v oblasti bankovnictvi se zabyva hledanim optimalniho zisku,
k ¢emuz také podstatné pfispiva ziskani informaci o trhu a klientovi. Marketingovy
prizkum a analyzy maji nezastupitelné misto at’ uz pii vybéru spravnych rozhodnuti,
V oblasti tvorby cen novych produkti (sluzeb), ale i v oblasti rozvoje obchodnich siti,

arokové politiky, podpory prodeje nebo zefektivnéni sluzeb.>

Pokud bychom chtéli definovat pojem bankovni marketing, miizeme pouzit
nasledujici definici, ktera tika, ze: ,,Bankovni marketing je souhrn funkci, zaloZenych na
poskytovani sluzeb vedoucich k uspokojeni zakaznikovo financnich (a k tomu spojenych)
potieb a prani efektivnéji a ucinnéji nez konkurence, a to s ohledem na stanovené

. v r I4 ‘“ 55
organizacni cile banky “.

Co se historie bankovniho marketingu tyce, je nutno podotknout, Ze az do roku
1990 m¢l ¢esky bankovni sektor pasivni pfistup k trhu a marketing nebyl soucasti jeho
strategii. Banky Cekaly, az zdkaznici pfijdou k nim a jen velmi zfidka vytvéiely nové
produkty a sluzby, které by se ztotoznovaly s aktualnimi potiebami jednotlivych
zdkaznikd. Mezi jednotlivymi finanénimi institucemi existoval jen maly rozdil. Tato
situace byla zplisobena predevsim regulaci a dohledem, kterym tyto instituce podléhaly.
Faktory, které tedy urCovaly, zda si zakaznik vybere jednu nebo druhou banku, byly
zaloZzeny na tradici ¢i fyzické blizkosti. Teprve po roce 1990, kdy u nas dochazi
K zavaznym zménam ve finanénim systému, zalinaji banky svij pfistup k trhu
pfehodnocovat a marketing za¢ina byt nedilnou soucasti jejich ¢innosti. Tento vyvoj byl
zpusoben zejména nasledujicimi diivody:
e objevuji se nové, mnohem agresivnéjsi banky (domaci i zahrani¢ni) s jasné
vymezenou marketingovou politikou;
e deregulace zplisobuje konec vzajemné zavislosti bankovnich ¢innosti;
e diky liberalizaci banky mohou zalit vytvaret nové produkty a mohou zacit
fungovat pravidla trhu;
e rozSifuje se rozsah Cinnosti bankovniho sektoru, ve smyslu prodeje produktd
a sluzeb, které tradi¢né bankovnimu sektoru nepattily (napt. pojisténi atd.);

e rozviji se technologie a informatika.*®

% PETRJANOSOVA, B. Bankovni marketing [online]. Progress Slovakia s. r. o. [cit. 2013-06-25].
Dostupné z WWW: <http://www.derivat.sk/files/casopis%202012/2012_Dec_Bankovni_marketing.pdf>.
% SHANKER, R., Services Marketing : the indian perspective. New Delhi, 2002. s. 290.

® TORRES, M., BERNARDO, I. a CIGANKOVA S. Marketing bankovnich sluzeb. Praha, 1998. s. 4-5.
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V soucasné dobé se bankovni prostfedi ocitd ve viru nepfetrzitych
a dynamickych zmén. Na jedné strané jsou to zmény v konkurenci mezi bankami, které
velmi ovliviiyji celkové fizeni bank. Na strané druhé jsou to zmény oblasti bankovni
klientely, které se odrazeji v diferenciaci nabidky produkta a pfistupu bank ke klientim.
Pokud se tedy banka chce stat na finan¢nim trhu konkurenceschopnou, musi tyto zmény
nejen identifikovat, ale také je adekvatné vyuzit. Pro banku se tedy stava v soucasné

dobé¢ klicovy pohled na vlastni podnikani a jednéani skrze potieby zékaznika.”’

Marketingovy pristup k bankovnim sluzbam tedy musi:
¢ identifikovat finan¢ni potieby a ptani zakaznik;
e vytvaret vhodné bankovni produkty a sluzby, které tyto pfani a potieby splni;
e stanovit ceny pro tyto vytvorené produkty;
e inzerovat a propagovat produkty stavajicim i novym zakaznikim;

e stanovit vhodné distribu¢ni kanaly a bankovni odvétvi.>®

Koneénym cilem bankovniho marketingu je tedy realizace vyhodné smény,
nebot’” kazdd banka musi pii svém podnikani respektovat zasadu rentability.
Marketingové Usili se vSak nezaméfuje pouze na tuto findlni fazi. Pro uplatnéni
uspésného marketingu banky zkoumaji potieby svych klientt. Diky této analyze pak
vyviji takové produkty, kterymi plné uspokoji potiebu svych klienti. Pokud je tedy

poptavka klientd koup&schopné, dochézi na trhu ke sm&ng.*®

Banka pfi modernim pojeti marketingu zohledniuje pii vSech svych ¢innostech
roli zdkaznika a soustfed’uje se na budovani a rozvijeni vztahu se svymi zékazniky.
V této souvislosti banky v posledni dobé uplatnuji marketingovou koncepci zaméfenou
na fizeni vztahu se zakazniky, tzv. CRM (Customer Relationship Management)

V tabulce €. 1 jsou vidét zakladni rozdily mezi klasickym marketingem a CRM.%

" KASPAROVSKA, V. Rizeni obchodnich bank - Vybrané kapitoly. Praha, 2006. s. 256.

8 UPPAL, K. R., Marketing of bank products — Emerging challenges and new strategies. [online]. JM
ACADEMY, 2010, [cit. 2013-06-25]. Dostupné z WWW:
<http://www.jmijitm.com/papers/130082034035_42.pdf>.

% KASPAROVSKA, V. Rizeni obchodnich bank - Vybrané kapitoly. Praha, 2006. s. 256-257.

% KASPAROVSKA, V. Rizeni obchodnich bank - Vybrané kapitoly. Praha, 2008. s. 258.
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Tabulka €. 1: Srovnani zakladnich charakteristik klasického marketingu a CRM*

Klasicky marketing CRM
Banka vytvaii produkt, ktery se snazi | Banka se snazi vytvoftit pro zdkaznika
nasledné prodat zakaznikovi. vyhovujici produkt.
Banka vidi své zakazniky jako Banka posuzuje své zakazniky jako
"protihrace", kterym se snazi produkt | partnery, se kterymi spolupracuje na
prodat. vytvareni hodnoty.

CRM koncepce zamétuje své Usili na
budovani dlouhodobého vztahu se
zakazniky.

Marketing je stéZejn¢ zaméten na fazi
prodeje produktu zdkaznikovi.

Banka prodava zakaznikovi
Banka prodéava zdkaznikovi produkt. |schopnosti a znalosti, umoziujici
zvysit hodnotu pro zékaznika.

8 KASPAROVSKA, V. Rizeni obchodnich bank - Vybrané kapitoly. Praha, 2006. s. 258, vlastni
zpracovani.
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4 CHARAKTERISTIKA A METODY
MARKETINGOVEHO VYZKUMU

Zjistovani informaci o potfebach a pozadavcich spotiebitell, znalost situace na
trhu a vytvareni atraktivni nabidky sluzeb na zdklad¢ zjisténych poznatki, patii
si kazda banka méla vybudovat vlastni vyzkumny systém, diky kterému ziskéd dostatek

relevantnich informaci, které jsou pro kvalitni rozhodovani nezbytné.®

4.1 Vymezeni pojmu marketingovy vyzkum

Pro pfesné vymezeni pojmu marketingovy vyzkum pouzivaji autofi rtzné

definice, rozdily mezi nimi jsou vSak nepatrné.

Marketingovy vyzkum mizeme definovat naptiklad jako: ,,Systematické
planovani, shromazdovani, analyzovani a hlaseni udajii a zjisténi jejich duleZitosti pro

specifickou marketingovou situaci, pred niz se ocitla firma. “®

Jind definice tika, Ze: ,, Marketingovy vyzkum je systematickd, dlouhodoba
a komplexni Ccinnost smérujici k opatieni informaci o vnejsim okoli podniku.
Marketingovy vyzkum poskytuje podstatné a objektivni informace o situaci na trhu,

ror 77 o Voo . ’ . . 64
o chovani zakaznikii a o mozném podnikatelskem riziku. *

Marketingovy vyzkum vychazi z poznatkli fady védnich obort napiiklad
matematiky, statistiky, psychologie, sociologie a fady dalSich, ale postupné si vSak
vybudoval svij specificky systém metod a postupti pro praci s marketingovymi
informacemi, ktery je neustidle obnovovan a aktualizovan v zavislosti na vyvoji téchto
vé&dnich oborii.® I kdyz na jedné strané je charakteristikami marketingového vyzkumu
to, ze ziskdme jedinecné informace s vysokou vypovidaci schopnosti a aktualnosti, na
stran¢ druhé je tfeba si uvédomit vysokou finan¢ni naroCnost na ziskéni téchto

informaci, naro¢nost na kvalifikaci pracovnikd, ¢as a pouzité rnetody.66

Do jaké miry bude marketingovy vyzkum piinosem pro cely marketingovy
proces fizeni podniku, rozhoduji dvé zakladni podminky a to:
e kvalita provedené¢ho vyzkumu;

e kvalita marketingového fizeni podniku.

2 KASPAROVSKA, V. Rizeni obchodnich bank - Vybrané kapitoly. Praha, 2006. s. 279.
8 KOTLER, P. a KELLER K. L. Marketing management. Praha, 2007. s. 140.

% KASPAROVSKA, V. Rizeni obchodnich bank - Vybrané kapitoly. Praha. 20086, s. 279.
% PRIBOVA, M. a kol. Marketingovy vyzkum v praxi. Praha, 1996. s. 13.

% KOZEL, R. Moderni marketingovy vyzkum. Praha, 2006. s. 48.
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Ob¢ jsou nezbytné, protoze i ten nejkvalitnéji provedeny vyzkum, ktery piinasi
dilezité informace o feSeném problému, je jen zbytecnym vynalozenim nékladd, pokud

se na zaklad¢ jeho vysledkii nebude rozhodovat.®’

4.2 Proces marketingového vyzkumu

Kazdy provadény marketingovy vyzkum je jedinecny, protoze je pokazdé
ovlivilovan jinymi faktory, které vyplyvaji z rGznorodosti zkoumanych problémi.
Presto vSak muzeme definovat dvé zékladni etapy, které se objevuji v kazdém
marketingovém vyzkumu a logicky na sebe navazuji. Jedna se o etapu pfipravnou
a realizacni. Ob¢ tyto etapy zahrnuji n¢kolik za sebou nasledujicich fazi (krokt), které
na sebe navazuji, Gzce spolu souviseji a vzajemné se podminuji, proto je také pfi
provadéni vyzkumu nutné na tyto kroky myslet, protoze zanedbani nékterého z téchto
krokti nas mize dostat do velkych potizi. Cely proces marketingového vyzkumu je
znazornén na obrazku &. 7.%

Obrazek €. 7: Proces marketingového V)'fzkumu69

4 N\ 4 N\
Realiza¢ni etapa

Pripravna etapa
4) shér tidajii
1) definovani problému, cile 5) zpracovani shromazdényeh dajii
2) orientacni analyza situace 6) anabiza sidaji

3) plan vyzkumého projektu 7) interpratace vysledii vyzkumu

\_ J @) zavérecnd zprava a jeji prezentace )

" PRIBOVA, M. a kol. Marketingovy vyzkum v praxi. Praha, 1996. s. 21.
%8 KOZEL, R. Moderni marketingovy vyzkum. Praha, 2006. s. 71.
% KOZEL, R. Moderni marketingovy vyzkum. Praha, 2006. s. 71, vlastni zpracovani.
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4.3 Metody marketingového vyzkumu

Pokud se rozhodujeme jaké metody marketingového vyzkumu pouzit, setkdvame
se s kategoriemi kvalitativniho a kvantitativniho marketingového vyzkumu. Odlisnost
jednotlivych vyzkumt je zejména v charakteru jevl, které analyzuji. Piedmétem
kvantitativniho vyzkumu je zjistovani Cetnosti vyskytu néceho, co jiz probehlo nebo se
dé&je nyni. Ptame se na otazku ,,Kolik?. Ugelem pak je ziskat méfitelné &iselné hodnoty.
Oproti tomu kvalitativni vyzkum patrd po pii¢inach urcitého jevu, ktery jiz prob¢hl
nebo se dé&je. Zde se ptame na otazku ,,Pro¢?, ,Zjakého duvodu?“. VétSina
zjistovanych udaji probiha ve védomi nebo v podvédomi konecného spotiebitele.
Ugelem je zjistit motivy, minéni a postoje, které vedou ke konkrétnimu chovani
spotiebitele. Metodika vybéru vzorku u kvantitativniho vyzkumu je vétSinou nahodna,
ale kvalitativni vyzkum je typologicky zaméfen na urcitou cilovou skupinu a je nutné
vylouéit z n€ho osoby, které by mohly zkreslit vysledky tim, Ze jsou s problematikou

T
svazany.”

Z obecného hlediska rozliSujeme dva zakladni typy marketingového vyzkumu,
a to primarni marketingovy vyzkum a sekundarni marketingovy vyzkum. Zatimco
primarni marketingovy vyzkum spocivd ve vlastnim zjiStovani urCitych informaci,
sekundarni marketingovy vyzkum se zabyva zpracovanim dat ziskanych z jinych
zdroji. Za tyto zdroje lze povazovat: statistiky, odborné knihy, oborové casopisy,

deniky apod.”

Mezi zékladni metody marketingového vyzkumu pro sbér priméarnich dat fadime
nasledujici 3 zakladni metody:

e pozorovdni, pro tuto metodu je typické, Ze probihd bez pfimého kontaktu mezi
pozorovatelem a pozorovanym, bez aktivni ucasti pozorovaného a bez aktivniho
zasahovani pozorovatele. To znamend, ze tedy lidem nepokladdme otazky, ale
pouze sledujeme, jak se chovaji, jak reaguji apod. Nejcastéjsi vyuziti této metody
je pii sbéru evidencnich udaju;

e dotazovani je zalozeno na zadavani otazek respondentlim, jejichz odpovédi jsou
podkladem pro ziskani pozadovanych primarnich udaji. Vybér vhodného typu
dotazovani je ovlivnén predev§im charakterem a rozsahem zjiStovanych
informaci, skupinou respondentti, jimz otdzky klademe, ¢asovymi a finan¢nimi

limity atd.;

" KOZEL, R. Moderni marketingovy vyzkum. Praha, 2006. s. 120-121.
" KASPAROVSKA, V. Rizeni obchodnich bank - Vybrané kapitoly. Praha, 2008. s. 280.
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e experiment je zpravidla provozovan jako testovani, pii kterém se pozoruje
a vyhodnocuje chovani a vztahy v uméle vytvorenych podminkach, kdy jsou

nastaveny parametry, podle kterych nasledn& experiment probiha.”
V tabulce €. 2 je znazornén celkovy piehled zakladnich metod a jejich ¢lenéni.

Tabulka & 2: Celkovy piehled zakladnich vyzkumnych metod

s X

Metoda Zakladni ¢lené ni Podrobné j§i ¢lenéni

Dle prostfedi v ptirozenych podminkach

v uméle vyvolanych podminkach

, . strukturované
Dle pozorovanych kategorii .
nestrukturované
far .oz . Timé
Pozorovani |Dle mistni a ¢asové navaznosti i —
neprimeé
. zjevné
Dle pozice pozorovatele J -
skryté
nezucastnéné
Dle role pozorovatele — —
zucastneéne
strukturovany
Osobni rozhovor polostrukturovany

nestrukturovany (psychologickd explorace)
postovni anketa

B A L anketa prostiednictvim masmédii
Pisemné dotazovani
Dotazovani "rozdavana" anketa
vkladani dotazniku do obalu produktu
z centralniho studia (CATI)
z domacnosti tazatelt (CATI at home)
na lokalnich stanicich
internetové (CAWI)
v piirozenych podminkach

Telefonické dotazovani

Elektronické dotazovani

Dle mista realizace

laboratorni
. pre-test
Experiment
P Dle ¢asového sledu post-test
pozorovaci
Dle pievahy metod dotazovaci

"2 KOZEL, R. Moderni marketingovy vyzkum. Praha, 2006. s. 138-145.
" MATUSINSKA, K. Marketing financnich sluzeb: Studijni distancni opora. Karvina, 2009. s. 176-177,
vlastni zpracovani.
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5 MARKETINGOYY VYZKUM VYUZITI
BANKOVNICH UVEROVYCH SLUZEB

Aby byl naplnén cil této bakalarské prace, byl proveden v obdobi od 1. 10. 2013
do 31. 10. 2013 vlastni online marketingovy vyzkum ve form¢ dotaznikového Setieni
s cilem zjisténi miry vyuzivani bankovnich tv€rovych sluzeb na nasem trhu. Jeden
meésic lze povazovat za standartni dobu, a to i z diivodu nakladt, kdy doba zvefejnéni
dotazniku ve free verzi je pouze na 1 mésic, ale také bylo zaznamenano, Ze nejvyssi
navratnost dotaznikii byla v prvnich ¢trnécti dnech, pak nasledoval spiSe postupny
utlum vypliovani dotazniku. Celkem vyplnilo dotaznik 141 respondentl pii 100%ni
navratnosti. Respondenti také mohli k tomuto marketingovému vyzkumu napsat
anonymni komentar, tuto moznost vSak vyuzil pouze jeden respondent. Tento komentar

je zahrnut ve vysledcich vyzkumu.

Vysledek vyzkumu je velmi dulezitym podkladem pro druhou praktickou ¢ast
prace, ve které budou dvé nejvyuzivanéjsi ivérové sluzby timto vyzkumem zjisténé

analyzovany na dvou praktickych ptikladech z hlediska vyhodnosti pro klienty.

5.1 Projekt vyzkumu
5.1.1 Zakladni charakteristika a metodologie

e Vyzkum je zaméfen na fyzické osoby nepodnikatele, tedy bézné obcany.

o V/¢kova kategorie se pohybuje v rozmezi 18 - 65 let.

e Planovany pocet oslovenych - 130 respondenti.

e Respondenti budou oslovovani pomoci internetu, konkrétné skrze socidlni sit’
www.facebook.com, email a aplikaci WhatsApp, kde budou odkazani na
ptislusnou stranku.

e Dotaznik bude umistén na internetovych strankach www.vyplnto.cz v bezplatné
mesicni free verzi.

e Dotaznik se bude zaméfovat a zkoumat pouze penézni Uvery poskytované
bankovnimi institucemi, a to nasledujici: kontokorentni uvér, spotiebitelsky tver
splatkovy a revolvingovy (kreditni karta), hypotecni uvér ucelovy a neucelovy

(americka hypotéka).
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5.1.2 Predvyzkum

Po sestaveni dotazniku bude proveden pfedvyzkum, ktery ovéii srozumitelnost
a smysluplnost otazek, ptipadné také odhali nedostatky, které budou opraveny. Tato

pilotaz bude uplatiovana pied zahajenim vyzkumu u rodiny, pfibuznych a ptatel.
5.1.3 Struktura dotazniku

Formulai slouZzici k dotaznikovému Setfeni obsahuje celkem 24 otazek a je
umistén na konci této bakaldiské prace v pfiloze €. I. V dotazniku pievazuji otazky
uzaviené konkrétn¢ 6 otazek dichotomickych, tedy otazek, kde respondent mohl vybrat
pouze ze dvou nabizenych moznosti, a také je v téchto Sesti otdzkach obsazena jedna

otazka, ktera nebyla povinna.

Dale je v dotazniku 17 otazek s vice moznostmi vybéru. U Sestnacti z nich mohli
respondenti zvolit pouze jednu moznost a u jedné otazky mohli zaSkrtnout vice
nabizenych moznosti. Z téchto sedmnacti otazek prvni Ctyfi otazky slouzi k identifikaci
respondenta - ve&k, pohlavi, zda je studentem, pracujicim ¢i nezaméstnanym a jaka je
vyse jeho Cistého mési¢niho piijmu. V otazkach ¢. 10 a 24 mohl respondent napsat

krom vypsanych moznosti i SVoji vlastni odpovéd’.

Jedinou otevienou otdzkou je otazka €. 19, kterd se tykd primérného Cerpani
kontokorentniho uvéru v K¢, ve které respondent, ktery zaskrtl, Ze tento uvér vyuziva,

musel napsat do volného pole vysi svého prumérného Cerpani ¢islem.

Jak jiz bylo napsano vyse, otazka ¢. 1 - 4 se tyka identifikace respondenta,
v otazce €. 5 vyjadiuji respondenti sviij postoj k finanéni vypomoci prostfednictvim
bankovnich uvéri, otdzka €. 6 zjistuje, v cem respondenti shledavaji nejvétsi vyhodu
pujcit si penize od banky, v 7. otdzce respondenti odpovidaji, zda jiz n¢kdy vyuzili
jakoukoliv formu tvéru a podle toho jak respondenti odpovédéli, navazuji dalsi otazky.
Dochazi zde tedy k vétveni dotazniku, pokud respondent odpovédél ano - nésleduje
otazka ¢. 8, zda se jednalo o uvér bankovni ¢i nikoliv a otazka ¢. 9, zda by byl ochoten
se u nékteré bankovni instituce zadluzit znovu, pokud odpoveédél ne - nasleduje otazka
¢. 10, ktera zjistuje duvod, pro¢ respondenti Gvér nikdy nevyuzili. Respondenti v této
otazce mohli vybirat z nabizenych moznosti nebo napsat sviij vlastni ditvod.

Otazka ¢. 11 je pro tuto bakalafskou praci stézejni, protoze zjistuje vyuziti
bankovnich uvérovych sluzeb, na které se tato prace zameétuje. Respondenti tedy

vybirali z pfedem nadefinovanych bankovnich uvérovych sluzeb jednu nebo vice, které

vyuZzivaji ¢i jiz vyuZili. Na tuto otdzku navazovala otdzka €. 12, ve které respondenti
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mohli nepovinné vyjadfit svoji zkuSenost (pozitivni ¢i negativni) se zaskrtnutymi

bankovnimi ivérovymi sluzbami.

Otazka cislo 13 zjisStuje zda si respondenti mysli, ze hypotecni uvér je
V soucasné dob¢ nejlepsim feSenim zajisténi vlastniho bydleni, otdzka 14 pak zjistovala,
zda hypotecni Gver jiz v soucasnosti maji, planuji ho ¢i o néj nejevi zajem, po této
otazce znovu nasledovalo vétveni, pokud respondent v soucasné dobé hypotecni tver
nem¢l, byl pfesmérovan rovnou na otazku €. 18, pokud zaskrtl, ze v soucCasnosti
hypote¢ni Gvér vyuziva, nasledovaly otazky ¢. 15, 16 a 17, které specifikovaly o jaky
druh hypote¢niho uveéru se jednd (klasicky ¢i americkd hypotéka), dobu splatnosti
hypote¢niho tivéru a jeho vysi.

Otazka ¢. 18 zjiStuje vyuzivani kontokorentniho uvéru a opét se v této Casti
dotaznik vétvil. Respondenti, ktefi kontokorentni uUveér nevyuzivaji, byli rovnou
presmérovani na otazku ¢. 20. Pokud respondenti kontokorentni Uvér vyuzivaji,

nasledovala otdzka ¢. 19, jaké je jejich primérné cerpani v K¢.

Otazka €. 20 se tyka vyuzivani kreditni karty (revolvingového tvéru) a opét
dochazelo k vétveni dotazniku. Ti respondenti, ktefi kreditni kartu bud’ nevyuzivaji ¢i ji
teprve planuji vyuzivat, byli pfesmérovani na otazku ¢. 23, pro ty respondenty, ktefi
kreditni kartu vyuzivaji, nasledovaly otazky ¢. 21 a 22, které zjistovaly Cetnost placeni
kreditni kartou za zboZi a sluzby a také vyuZzivani grace period (beziro¢né obdobi kdy

muze klient splatit avér bez uroki).

V otazce ¢. 23 respondenti odpovidali, zda v soucasné dobé vyuzivaji
spotiebitelsky uvér splatkovy, pokud ho nevyuzivaji ¢1 jen planuji, byl dotaznik
ukoncen, pro ty respondenty, ktefi tento druh uvéru vyuzivaji, nésledovala posledni
otazka dotazniku, kterd se tykala ucelu jeho pouziti. Zde byla také krom nabizenych
moznosti 1 prazdna kolonka pro napsani vlastniho ucelu v nabidce neuvedeného. Po

vyplnéni 24. otazky byl dotaznik ukoncen.
5.1.4 Cile a hypotézy vyzkumu

Hlavnim cilem vyzkumu je pomoci dotaznikového Setieni zjistit, které ze
zkoumanych bankovnich uvérovych sluzeb jsou vyuZzivany v nejvétSi mife. Analyza
vysledki také poskytne informace pro potvrzeni ¢i vyvraceni predem stanovenych

hypotéz.
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Hypotézy byly stanoveny nasledujici:

e HI1: Nejcastéji vyuzivanym kratkodobym uvérovym produktem bude
kontokorentni vér a dlouhodobym uvérovym produktem hypotecni Givér zajistény
nemovitosti.

e H2: Nejcasté&ji budou mit zfizeny hypotecni uvér lidé starsi 26 ti let, kdy doba
splatnosti bude v rozmezi 20 - 25 let a vy$e hypoteéniho uvéru se bude pohybovat
mezi 1 - 2 miliony.

e H3: Alespoil 20 % dotazovanych bude vyuzivat kontokorentni ivér kazdy mésic,

pii primérném ¢erpani 5000 K¢.
5.2 Vysledky vyzkumu

V nasledujicich bodech jsou uvedeny vysledky vyzkumu, které jsou pro lepsi
orientaci u vétsiny otazek znazornény graficky, pfipadné tabulkou. Otazky, u kterych

nebylo tfeba vysledky graficky zpracovat, jsou pouze okomentovany.

Graf ¢. 6: Pohlavi:

® Muz

H Zena

Graf ¢. 6 vyjadiuje identifika¢ni udaje o respondentech. Dotaznik vyplnilo 60 %

muzu a 40 % Zen.

40



Graf €. 7: V jaké vékové kategorii se pohybujete?

m18-26 let
m27-35 let

m35]et a vySe

Graf ¢. 7 znazornuje vékové kategorie respondentl. 54 % tvoii respondenti
ve véku 27 - 35 let, 30 % tvofi respondenti ve v€ku 18 - 26 let a 16 % tvoii respondenti

starsi 35 ti let.

Graf ¢. 8: Jste:

E Pracujici
m Student

Nezaméstany

Z grafu ¢. 8 vyplyva ze, 83 % respondentt je zaméstnanych, 12 % tvoii studenti

a5 % je v souCasné dob&é nezaméstnano.
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Graf ¢. 9: Pokud jste pracujici, jaky je vas ¢isty mési¢ni prijem?

m 15 - 25 tisic korun

H vice nez 25 tisic korun

m 10 - 15 tisic korun

méné nez 10 tisic korun

‘5%

Graf ¢. 9 vyjadifuje cCisty mésiéni piijem pracujicich respondenti. 67 %
respondentll ma Cisty mésicni piijem v rozmezi 15 - 25 tisic korun, 20 % ho ma vyssi
nez 25 tisic korun, 8 % respondentl se pohybuje v rozmezi 10 - 15 tisic korun a 5 %
respondentll ma ¢isty mesicni piijem nizsi nez 10 tisic korun.

Graf ¢. 10: Jaky mate postoj k finanéni vypomoci prostiednictvim bankovnich

avéru?

H pozitivni
H negativni

H nevim

Graf ¢. 10 znazornuje postoj respondentl k finan¢éni vypomoci prostfednictvim
bankovnich uvért. 62 % respondentd se vyjadiilo pozitivné, 24 % negativné a 14 %
respondentli nevi. K této otdzce bych rdda pfipojila anonymni komentdi jednoho
z respondentd, ktery zné€l nasledovné: ,, Bankovni uver je dobra véc, ale poplatky, vedeni
uctu uveru a dalsi nesmyslné poplatky uvery velmi zatezuji zejména z hlediska mladé
generace .
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Graf €. 11: V ¢em podle vas spociva nejvétsi vyhoda piijcit si penize od banky?

H [nvestice do vlastniho bydleni
(stavba domu, koupé bytu,
rekonstrukce)

B Velmi rychla dostupnost penéz,
pomoc v kratkodobé finan¢éni
tisni

H Piij¢eni velkého obnosu penéz na
cokoliv

I piesto, Ze nemam vlastni
prostiedky, mohu diky bance
zaplatit menSi béZné nakupy

Poftizeni spoti‘ebniho zboZi jako
napf. spoti‘ebice, elektronika
apod.

Graf ¢. 11 zachycuje nazor respondentti na to, v ¢em shledavaji nejvétsi vyhodu
pujcit si penize od banky. Respondenti vybirali jednu z nadefinovanych vyhod. 61 %
respondentll vidi nejvétsi vyhodu v tom, ze mohou investovat do vlastniho bydleni,
23 % pak shledavaji vyhodu ve velmi rychlé dostupnosti penéz a pomoc v kratkodobé
finan¢ni tisni, 7 % v pijceni velkého obnosu penéz na cokoliv, 5 % vidi vyhodu v tom,
Ze 1 ptesto, ze nemaji vlastni prostfedky, mohou diky bance zaplatit mensi béZné nakupy

a 4 % respondentii vidi vyhodu v tom, ze si mohou poftidit spotfebni zbozi jako napf.

spotiebice, elektroniku apod.

Graf €. 12: Vyutzili jste jiz nékdy jakoukoliv formu uvéru (véetné kontokorentniho

uvéru - ¢erpani do minusu)?

m ANO
mNE
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Graf €. 12 znazornuje, zda respondenti jiz nékdy vyuzili jakoukoliv formu uvéru
(v€etn¢ kontokorentniho uvéru — Cerpani do minusu). 73 % odpovédélo ANO a 27 %

NE.

Graf ¢. 13: Pokud jste jiZz jakoukoliv formu uvéru vyuZili, jednalo se o vér

bankovni?

= ANO
NE

Graf ¢. 13 vyjadiuje, zda se u respondent, kteti odpovédéli v pfedchozi otazce,
ze jiz jakoukoliv formu Uvéru vyuZili, jednalo o uvér bankovni ¢i nikoliv. 95 %
respondentli odpovédélo, ze se jednalo o uvér bankovni, zbyvajicich 5 % vyuzilo Gvér

od nebankovnich instituci.

Graf ¢. 14: Byli byste ochotni zadluZit se u nékteré bankovni instituce znovu?

= ANO
NE
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Graf ¢. 14 vyjadiuje ochotu respondentli vyuzit znovu bankovni Gvér. Na tuto
otazku tedy odpovidali pouze ti respondenti, ktefi jiz nékdy bankovni uvér vyuzili. 76 %

respondentll by bylo ochotno zadluZit se znovu, 24 % jiZ nikoliv.

Graf ¢ 15: Pokud jste jakoukoliv formu uvéru nikdy nevyuzili, vyberte

Z nasledujicich diivodu jeden, ktery byl pro vas nejvice rozhodujici?

2% = Uvér nepotiebuji, mam dostatek
jinych zdroju

B Vadi mi, Ze se zadluZim na mnoho
let

® Bojim se rizika v pFipadé, Ze nejsem
schopny/schopna uvér splacet

E Vadi mi vysoké uroky

Vidy se Fidit pravidlem nepujcit si,
at’ je to jakkoliv vyhodné

Graf ¢. 15 vyjadiuje divod, ktery vedl respondenty k tomu, aby zatim nikdy
nevyuzili jakoukoliv formu uvéru. Respondenti vybirali z pfedem nadefinovanych
moznosti nebo mohli napsat sviij vlastni divod. 37 % respondentli uvér nepotiebuje,
protoze ma dostatek vlastnich zdroji, 24 % respondenti odpovédélo, ze jim vadi
zadluzeni na mnoho let, 20 % respondentti ivér nikdy nevyuzila z diivodu obav a rizika
Vv piipad€, ze nebudou schopni Gvér splacet, vysoké uroky pak vadi 17 % respondentd,
a 2 % respondentt uvedli svij vlastni divod a to ten, ze se vzdy fidi pravidlem

nepujcovat si, at’ je to jakkoliv vyhodné.
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Graf ¢. 16: Které z nasledujicich bankovnich uvérovych sluzeb jste jiz vyuzili?

Splitkovy Gvér J 1

Kreditni karta 23
Ani jednu - | 32
Kontokorent - 61
Hypotecni avér - 72
0 2I0 4IO 6IO 8I0

Graf ¢. 16 znazoriiuje vyuziti nadefinovanych bankovnich uvérovych sluzeb,
kdy respondenti mohli zaskrtnout jeden ¢&i vice uvérovych produktt. Jako
nejvyuzivanéjsi uvérovy produkt se stal hypotecni Gvér a hned za nim nasleduje vér
kontokorentni. Miuzeme tedy konstatovat, ze tyto dva produkty patii mezi

nejvyuzivanéjsi.

Graf ¢. 17: Jakou zkuSenost mate se zaSkrtnutymi bankovnimi uvérovymi

sluzbami v predchozi otazce?

H Pozitivni

Negativni

10%

N

Graf ¢. 17 vyjadiuje zkuSenost s bankovnimi uvérovymi sluzbami v otazce ¢. 11.
Tento graf tedy znazornuje pouze odpovédi respondentl, kteii v otdzce €. 11 zvolili
jednu ¢i vice z nadefinovanych bankovnich uvérovych sluzeb. MlzZeme tedy vidét, Ze

90 % respondenti ma zkusenosti pozitivni a jen 10 % negativni.
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Graf ¢. 18: Myslite si, Ze v dneSni dobé je hypotecni uvér nejlepSim FeSenim

zajiSténi vlastniho bydleni?

= ANO
mNE
NEVIM

Graf ¢. 18 vyjadiuje, zda si respondenti mysli, Ze hypotecni vér je v soucasné
dobé nejlepSim feSenim zajiSténi vlastniho bydleni. 70 % respondentli odpovédélo

ANO, 16 % vyjadtilo nesouhlas a 14 % respondentil nevi.

Graf ¢. 19: Hypotecni Gvér:

H JiZ mam

® Nemam, a ani o tom
neuvazuji

Nemam, ale planuji ho

Graf €. 19 vyjadiuje, zda respondenti v soucasné dobé vyuzivaji hypotecni aveér
¢i ne, nebo zda ho v budoucnu planuji vyuzit. 51 % respondentl jiz hypote¢ni Gver
vyuziva, 30 % ho nevyuZivd a ani o to nejevi zajem, 19 % pak hypotecni Uvér

V budoucnu planuje vyuzit.
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Otazka ¢. 15: Pokud jiz hypotecni Gvér vyuZivate, o jaky druh se jedna?

Otazka ¢. 15 byla sméfovana pouze na ty respondenty, kteti v soucasné dobé
hypote¢ni uvér vyuzivaji. K této otazce neni tieba grafické vyjadieni, a to z divodu, ze
vSichni respondenti vyuzivaji klasicky hypotecni uvér, americkou hypotéku nevyuziva

ani jeden z respondentu.

Graf ¢. 20: Jaka je délka splatnosti vaseho hypotecniho uvéru?

4% 1%

7%

m20 - 25 let
10 - 20 let
25 let a vice

H méné nez 10 let

Graf ¢. 20 znazornuje délku splatnosti hypotecnich avérl. Tato otazka opét byla
sméfovana pouze na ty respondenty, ktefi v soucasné dobé hypotecni uvér vyuzivaji.
U 88 % respondentti se délka splatnosti hypotecniho uvéru pohybuje v rozmezi
20 - 25 let, u 7 % se splatnost pohybuje v rozmezi 10 - 20 let, 4 % respondentd maji
nastavenou délku splatnosti na 25 let a vice a pouhé 1 % respondenti ma dobu

splatnosti kratsi nez 10 let.
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Graf ¢. 21: Jaka je vySe vaseho hypotecniho uvéru?

® 1 milion - 2 miliony

2 miliony a vice

500 tisic korun - 1 milion

Graf ¢. 21 vyjadiuje, v jaké vysi respondenti hypotecni uvér vyuzivaji. Tato
otazka byla opét uréena pouze t€ém respondentiim, ktefi v soucasné dobé hypotecni vér
vyuzivaji. 87 % respondentll vyuziva hypote¢ni avér v rozmezi 1 milion - 2 miliony,

7 % Vv rozmezi 2 miliont a vice a 6 % v rozmezi 500 tisic korun - 1 milion.

Graf €. 22: VyuZivate v sou¢asnosti moznost ¢erpani do minusu (kontokorentni

uvér) a jak casto?

ENE, nevyuzZivam

B ANO, pravidelné kazdy
mésic

E ANO, ptiblizné jednou za
pil roku

Graf ¢. 22 vyjadiuje, zda respondenti vyuzivaji moznost ¢erpani do minusu, tedy
kontokorentni tvér. 57 % respondentii odpovédélo, ze kontokorentni uvér nevyuziva.
37 % respondentli ho vyuziva pravidelné¢ kazdy mésic a 6 % ho vyuziva pfiblizné

jednou za pul roku.
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Tabulka €. 3: Jaké je vaSe priumérné ¢erpani kontokorentniho uvéru v K¢?

Castka vyplnéna Potet Celkem
respondentem

5000 27 135 000
10000 18 180 000
2000 6 12 000
4000 2 8 000

20000 2 40 000
500 1 500

2500 1 2500

15000 1 15 000
1000 1 1000

3000 1 3000

Celkem 60 397 000
Primér: 6 617 K¢

Otazku ¢. 19 vyplnovali pouze ti respondenti, ktefi moznosti ¢erpani do minusu
vyuzivaji. Na zaklad¢ vysledki analyzovanych v tabulce ¢. 3 vySlo primérné Cerpani

kontokorentniho uvéru ve vysi 6 617 K¢.

Graf ¢&. 23: Mate u nékteré bankovni instituce zfizenou kreditni kartu?

®NE, nemam o ni zdjem
®ANO

NE, ale uvazuji o tom

Graf €. 23 znazoriiuje, zda respondenti maji u nckteré bankovni instituce
ziizenou kreditni kartu. 74 % respondenti odpovédélo NE, 22 % ANO a 4 %

respondentll o tom jen uvazuji.
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Graf €. 24: Jak Casto kreditni kartu vyuZivate pri placeni za zboZi a sluzby?

B 1 krat az dvakrat za mésic

B 6 krat za mésic a vice

H 3 krat az 5 krat za mésic

Graf €. 24 zndzornuje Cetnost vyuzivani kreditni karty pifi placeni za zbozi
a sluzby u respondenti, ktefi v otdzce ¢. 20 odpoveédéli, ze kreditni kartu jiz maji
u nékteré bankovni instituce ziizenou. 48 % respondentl svoji kreditni kartou plati

1 krat az dvakrat za mésic, 29 % 6 krat za mésic a vice a 24 % 3 krat az 5 krat za mésic.

wr r

Graf ¢. 25: Vyuzivate u své kreditni karty tzv. grace period (beziro¢né obdobi),

tedy obdobi, kdy muZete dluh na kreditni karté splatit bez jakéhokoliv iroku?

mNE
® ANO

Graf €. 25 vyjadiuje, zda respondenti vyuzivaji u své kreditni karty tzv. grace
period (bezirocné obdobi). 55 % respondenti odpovédélo ANO a 45 % odpovedélo
NE.
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Graf €. 26: Vyuzivate v soucasné dobé spotrebitelsky uvér splatkovy? Tedy uvér na
nakup spotiebniho zboZi a sluzeb (pripadné na pokryti zavazkd vici jinym

osobam, nap¥. vypoiadani v souvislosti s dédickym Fizenim).

mNE
NE, ale uvazuji o tom
= ANO

Graf ¢. 26 vyjadiuje, zda v soucasné dob¢ respondenti vyuzivaji spotiebitelsky
uvér splatkovy. Celych 88 % tento uvér nevyuziva, 6 % o ném pouze uvazuje a 6 % ho

V soucasné dob¢ vyuziva.

Graf ¢ 27: Pokud vsoucasné dobé spotiebitelsky uvér splatkovy vyuZivate,

k jakému tcelu jste ho pouZzili?

<

Graf ¢. 27 znazoriuje, k jakému ucelu spotiebitelsky uvér splatkovy respondenti

B Vybaveni domécnosti
(spotrebice, elektronika
apod.)

H Porizeni automobilu

K podnikani

pouzili. Otazka ¢. 24. byla urCena pouze pro ty respondenty, ktefi v pfedchozi otazce
odpovédéli, ze tento druh Gvéru vyuzivaji. 50 % respondent ho pouzilo na vybaveni

domécnosti, 37 % na pofizeni automobilu. 13 % respondenti uvedlo svoje vlastni
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pouziti, a to pouziti k podnikani. Na ostatni Gcely pouziti nadefinované v dotazniku
konkrétné mensi rekonstrukce bydleni, elektroniku, vzdélani ¢i kurzy tento uvér

nepouzil ani jeden z respondenti.

5.3 Vyhodnoceni hypotéz

Dotaznikové Setfeni nejen, ze pomohlo ziskat vysledek, jaké bankovni uvérové
sluzby jsou vyuzivany v nejvétsi mife, ale také pomohlo potvrdit ¢i vyvratit pfedem

stanovené hypotézy.

Stanovenou hypotézu ¢. 1: ,,Nejéastéji vyuzivanym kratkodobym uvérovym
produktem bude kontokorentni uvér a dlouhodobym tvérovym produktem
hypotecni uvér zajiStény nemovitosti definuje otazka ¢. 11. Tato hypotéza se
potvrdila. Hypote¢ni uvér vyuzilo 72 respondenti a kontokorentni uvér vyuzilo

61 respondentt. Tyto dva Gvérové produkty tak patii mezi nejvyuzivangjsi.

Stanovenou hypotézu €. 2: ,,Nejéastéji budou mit zfizeny hypoteéni avér lidé
starsi 26 ti let, kdy doba splatnosti bude v rozmezi 20 - 25 let a vySe hypote¢niho
uvéru se bude pohybovat mezi 1 - 2 miliony* definuji otazky ¢. 2, 16 a 17. Tato
hypotéza se potvrdila. Z celkového poctu respondentt, ktefi jiz hypotecni Gvér maji
(72 respondentll) nejvice vyuzivaji hypote¢ni uvér respondenti ve veékové kategorii
27 - 35 let (57 respondentil), nasleduji respondenti starsi 35 ti let (12 respondentt) a na
poslednim misté jsou respondenti ve vékové kategorii 18 - 26 let (3 respondenti). 88 %
respondentll ma dobu splatnosti v rozmezi 20 - 25 let a vySe hypotecniho Gvéru se

v 87 % pohybuje v rozmezi 1 - 2 miliond.

Stanovenou hypotézu ¢. 3: ,,Alespoin 20 % dotazovanych bude vyuzivat
kontokorentni uvér kazdy mésic, pfi primérném cerpani 5 000 K¢* definuje otazka
¢. 18 a 19. Tato hypotéza se s mensi nepresnosti potvrdila. Kazdy mésic vyuziva
kontokorentni uver 37 % respondentli. Primérné Cerpéani respondentl bylo vypocteno
Vv tabulce €. 3 na 6 617 K¢, to znamend, Ze odhad 5 000 korun byl této ¢astce pomérné

blizko.
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Dotaznikové Setfeni kromé udaji potiebnych pro potvrzeni ¢i vyvraceni
stanovenych hypotéz také dale prineslo dalSi velmi zajimavé vysledky. Jedna se
prredevSim o nasledujici:

e 7 celkového poctu respondentti jakoukoliv formu uvéru vyuzilo 103 respondent
a v 95 procentech piipadu se jednalo o Gvér bankovni. Z tohoto vysledku je tedy
patrné, ze pokud uz lidé vyuziji moznosti pujcit si penize, zajdou si je ve vétSiné
ptipadl pajcit do banky a ne k ostatnim finan¢nim institucim;

e i pfes znalost rizika vyplyvajici z nemoznosti splaceni Gvéru u banky, by se
Vv ptipadé nouze bylo ochotno zadluzit znovu 76 % respondenti;

e 70 % respondentli vyjadtilo souhlas s ndzorem, ze hypotecni Givér je v soucasné
dobé nejlepsim feSenim zajisténi vlastniho bydlent;

e pouze 55 % respondentl vlastnici kreditni kartu u ni vyuziva tzv. grace period,
tedy bezurocné obdobi, kdy mohou splatit dluh na kreditni kart¢ bez jakéhokoliv
uroku;

e 50 % respondentli pouzilo spottebitelsky uver splatkovy na vybaveni domacnosti
a 37 % na pofizeni automobilu. Z tohoto vysledku tedy vyplyva, Ze nejcastéjSim

pouzitim spotiebitelského uvéru splatkového jsou predevsim tyto dva tcely.

54



6 SROVNANi YYHODNOSTI NEJViCE ,
VYUZIVANYCH BANKOVNICH UVEROVYCH
SLUZEB Z POHLEDU KLIENTU

Dotaznikové Setfeni marketingového vyzkumu provedeného v ramei této
bakalaiské prace poskytlo informace o tom, Ze mezi dva nejvyuzivangjsi uverové
produkty patii tvér hypotecni (klasicky) a kontokorentni. Na kazdy z téchto produkti je
Vv této kapitole prakticky ptiklad, pro ktery jsou analyzovéany nabidky jednotlivych bank,
popsany zakladni kroky a na konci vzdy vybrana nejvhodnéjsi varianta z pohledu
klienta. V ramci bakalafské prace byly analyzovany produkty nasledujicich bankovnich
instituci: Ceska spofitelna, Komercéni banka, Ceskoslovenska obchodni banka
a UniCredit Bank.

6.1 Hypotecni uvér

Pfi sestavovani parametri. modelové situace byly pouzity vysledky
dotaznikového Setfeni. To ukdzalo, Ze nejcastéji maji zfizeny hypotecni uveér lidé starsi
26 ti let, kdy doba splatnosti je v rozmezi 20 - 25 let a vySe hypote¢niho Gvéru se
pohybuje mezi 1 - 2 miliony. To znamena, Zze modelovy klient se pohybuje v téchto
hranicich. Daéle také dotaznikové setfeni zjistilo, ze Cisty mésicni pfijem se nejcasteji
pohyboval v rozmezi 15 - 25 tisic korun. Modelovy klient se opét bude pohybovat
Vtomto rozmezi. Pro srovnani jsou pouzity aktudlni informace o hypotecnich
produktech vcetné sazebnikli a smluvnich podminek, zvetejnénych na internetovych
strankach jednotlivych bank. Je tedy nutné brat v potaz, Ze toto srovnani je pouze
orienta¢ni, banka muze klientovi nabidnout i vyhodné&jsi podminky. Proto tedy pro
ucely této prace predpokladejme, Ze klient je pro banku novy a plati pro néj standardni

podminky.
6.1.1 Modelova situace

Klient XY ve véku 28 let ma zajem o hypoteéni Gvér k financovani bydleni,

konkrétné se jednd o koupi bytu 2 + 1 v centru Pibrami o rozloze 52 m? s balkonem.

Zakladni informace:
e (Cisté mésicni piijmy klienta 20 000 K¢;
e hodnota pofizované nemovitosti stanovend odhadcem 1 500 000 K¢&
(kupni cena je shodné s odhadni cenou);
e Uvér bude Cerpan jednordzove;

o klient ma nasetfené vlastni finan¢ni prostredky ve vysi 300 000 K¢;
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e maximalné je klient ochoten splacet celkem 9 tisic korun mésiéné;

e doba splatnosti se bude pohybovat v rozmezi 20 - 25 let (stanovena na
zéklad¢ vysledku dotaznikového Setieni)

e klient pfedpoklada, ze bude schopen usetfit béhem 5 ti let urcitou financni
¢astku, kterou je ochoten financovat do splaceni uvéru mimo pravidelnou
mesicni splatku;

e bankovni ticet ma zalozen u Komerc¢ni banky.

Z nasledujicich zakladnich informaci o klientovi a jeho pozadavcich Ize stanovit,
7e v tomto piipadé se jedna o Géelovy hypote¢ni uvér. Uvér bude poskytovan ve vysi
1 200 000 K¢, protoze klient mad naSetfené vlastni financni prostfedky ve vysi
300 000 K¢&. Nebude se tedy jednat o stoprocentni hypotéku, proto je nutné stanovit
tzv. LTV vysvétlené v kapitole 2.2.3., aby bylo jasné, jaké urokové sazby budou platit
pravé pro modelového klienta. Pokud vime, Ze o stoprocentni hypotéku by se jednalo
Vv pfipad€, Ze by si klient chtél pijcit 1 500 000 K¢, stanovi se LTV nasledujicim
vypoctem:

1200000

- — 0,
150000 X 100 =80%

Urokové sazby se tedy budou pohybovat do 80 % LTV popiipadé do 85 %
LTV. Pro srovnavani vyhodnosti hypotecnich tvért byly vybrany nasledujici produkty,
které nejlépe odpovidaly nastavené modelové situaci: Hypotéka Ceské spotitelny,
Hypoteéni tvér Klasik od Komeréni banky, CSOB hypotéka, Hypote¢ni tvér
Individual do 85 % od UniCredit Bank.

6.1.2 Porovnani urokovych sazeb a stanoveni doby fixace

Diilezitym kritériem pii posuzovani vyhodnosti hypotecnich vért jsou urokove
sazby. Ty jsou znazornény v tabulce ¢. 4., kterd je vytvofena na zakladé informaci
zvefejnénych na internetovych strankach jednotlivych bankovnich instituci - jedna se
tedy o minimalni tirokové sazby, které jsou vSak zaruceny pouze pii splnéni konkrétnich
podminek banky, a 1 kdyz na prvni pohled nékterd urokova sazba vypada nejvyhodnéji,
ve skute¢nosti to tak byt nemusi, jelikoZ ke splnéni podminek pro tuto sazbu si banka
muze stanovit dal§i dodatecné poplatky za rizné sluzby s hypote¢nim uvérem spojené.
Déle je také vySe urokové sazby ovlivnéna dobou fixace hypote¢niho uvéru. Pii
srovnavani vyhodnosti produktd, budeme vychéazet ztrokovych sazeb uvedenych

Vv tabulce €. 4, z nichZ jeste nékteré sazby budou upraveny o ptipadné slevy.
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Tabulka ¢&. 4: Urokové sazby vybranych hypoteénich uvéri dinor 2014 - LTV 80 %

(V % p. a.)74,75,76,77

Banka Urokové sazby s fixaci

1 2 3 4 5 10 15
Ceska spofitelna* 3,89 | 3,89 | 299 | 2,89 | 2,79 | 3,39 individualng
Komer¢ni banka 3,79 | 3,79 | 2,99 | 2,99 | 2,99 | 3,69 3,79
CSOB** 4,19 | neni | 2,99 | neni | 3,09 | 4,29 4,99
UniCredit Bank*** 404 | neni | 2,79 | neni | 2,99 | 4,35 neni

* Urokové sazby zohlediji slevu za splaceni z aktivniho osobniho tictu CS (Osobniho konta CS), slevu za sjednané pojisténi
schopnosti splacet od PCS pro pripad smrti, plné invalidity, pracovni neschopnosti a ztrdté zaméstnani.

** Urokovd sazba je platnd za predpokladu sjednani slevy za pojistént 2 ze 3 a slevy za inkaso pro spldtku hypotéky z tictu
CSOB/ERA, pri hypotecnim tivéru ve vysi od 1 000 000 K¢ do 1 999 999 K¢ bude tirokova sazba snizena o slevu ve vysi 0,2
% - tato sleva jiz v tabulce zahrnuta.

*** \ urokové sazbé je zohlednéna sleva za jednorazové pojisteni CARDIF (0,50 %), dale pak
sleva za aktivne vyuzivany ucet (0,50 %) a sleva za aktivni vyuzivani kreditni karty (0,10 %).

Pro modelového klienta byla vybrana fixace na 5 let (zlut€¢ oznaceny sloupec).
Tato doba byla stanovena zdmérné, a to z ditvodu, Ze v soucasné dobé jsou urokové
sazby s pétiletou letou fixaci velmi vyhodné a také z diivodu, Ze klient do zakladnich
informaci uvedl, Ze béhem péti let usetii urcitou Castku, kterou je ochoten investovat do
splaceni avéru. Po skonceni pétileté fixace tedy bude moci splatit ¢ast uvéru a zvolit si,
zda si znovu svij uvér zafixuje na urcity pocet let, ¢i piejde na variabilni urokovou

sazbu.

V piipadé, ze by klientovi nové podminky stanovené bankou po skonceni fixace
nevyhovovaly, je zde také moznost refinancovat hypotecni uvér. V praxi to znamena, ze
by si klient vzal hypotecni Gvér od jiné banky, ktera by nabizela lepsi rokovou sazbu

a finan¢nimi prostfedky z tohoto tivéru by stary tvér splatil.

Aby minimalni urokové sazby ztabulky ¢. 4 byly platné pro modelového
klienta, je nutné, dodrzet veSkeré podminky nastavené bankou tzn., Ze ve srovnavani

nabidek jednotlivych instituci musi byt ptipadné poplatky za vyzadované sluzby

™ Urokové sazby - Uvérové produkty v K¢ pro soukromou klientelu [online]. Ceska spofitelna, a.s., 2014
[cit. 2014-02-10]. Dostupné z WWW: <http://www.csas.cz/banka/nav/o-nas/uverove-produkty-v-kc-pro-
soukromou-klientelu-d00014589>, vlastni zpracovani.

> Ozndmeni Komercni banky, a. s. o tirokovych sazbdch v ceskych korundch [online]. Komer&ni banka,
a.s., 2014 [cit. 2014-02-10]. Dostupné z WWW: <http://www.sazebnik-kb.cz/file/cms/cs/urokove-
sazby/kb-urokove-sazby-czk.pdf?20140303090331>, vlastni zpracovani.

"® Urokové sazby hypotecnich iivérii [online]. Ceskoslovenska obchodni banka, a. s., 2014 [cit. 2014-02-
10].  Dostupné zWWW:  <http://www.csob.cz/cz/Csob/Urokove-sazby/Stranky/Urokove-sazby-
hypotecnich-uveru.aspx>, vlastni zpracovani.

" Urokové sazby — Hypotecni ivéry [online]. UniCredit Bank Czech Republic and Slovakia, a.s., 2014
[cit. 2014-02-10]. Dostupné z WWW: <http://www.unicreditbank.cz/web/urokove-sazby/hypotecni-
uvery>, vlastni zpracovani.
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zahrnuty. Do dalSiho srovnani jiz nebude zahrnut Hypote¢ni avér Individual do
85 % od UniCredit Bank. Nejen, Ze sazba je pro klienta druha nejméné vyhodna, ale
hlavnim divodem je podminka, ze klient by musel aktivné vyuzivat kreditni kartu této
bankovni instituce. To by vedlo pouze k dalsimu zadluZeni klienta vi¢i bankovni
instituci, coz by pro néj nebylo vyhodné. V dal$im srovnavéani tedy budou zahrnuty
nasledujici hypoteéni produkty: Hypotéka Ceské spofitelny, Hypoteéni uvér Klasik
od Komer¢ni banky a CSOB hypotéka.

6.1.3 Porovnani dalSich vlastnosti hypotecnich tvéra

Jelikoz hypotecni Gvér je zavazek na dlouhou dobu, nestac¢i pouze zbézné
srovnat hypotecni produkty na zakladé trokovych sazeb. Je také dilezité porovnat
ostatni podminky a ptfedev§im dal§i poplatky, které budou s hypotecnim uvérem
souviset po celou dobu jeho splaceni. Celkové by mély byt veskeré poplatky zvazovany
u kazdého klienta individualné na zakladé jeho finan¢nich moznosti. Nez tedy budou
analyzovany zvolené hypote¢ni produkty, jsou v tabulce ¢. 5 vy¢isleny dalsi poplatky,
které se budou piimo promitat do mési¢nich nakladld spojenych s hypote¢nim tvérem
klienta. Je zde zahrnuto samoziejmé i pojisténi, které je u nékterych bankovnich

instituci podminkou pro platnost urokové sazby z tabulky ¢. 4.

Tabulka & 5: Mési¢ni poplatky spojené s hypoteénim tvérem (v K&)'8"%

Hypotecni produkt
Poplatek Hypotéka Ceské C'SOB hypotéka KB - hypoteéni avér
spofitelny Klasik

Spravovani Gvéru 150 150 zdarma
Z?lozem bézného sdarma sdarma klient jiz tc?nto ucet
uctu ma
Vedeni b&zného tétu 69 55 68
Pojisténi 593 bude dopocitano* neni povinné
Celkem 812 150 + pojisténi 68

*6,48 % z mésicni splatky hypotéky navysenou o poplatek za spravu uctu

8 Cenik pro hypotéku CS [online]. Ceska spofitelna, a.s., 2014 [cit. 2014-03-02]. Dostupné z WWW:
<http://www.csas.cz/banka/nav/osobni-finance/hypoteka-ceske-sporitelny/cenik-d00019488>, vlastni
zpracovani.

" Sazebnik pro fyzické osoby — obcany ve znéni k 1. 3. 2014 [online]. Ceskoslovenska obchodni banka, a.
s., 2014 [cit.2014-03-02]. Dostupné z WWW:
<http://www.csob.cz/cz/Csob/Sazebniky/Stranky/Sazebnik-pro-fyzicke-osoby-obcany.aspx>, vlastni
zpracovani

8 Sazebnik KB pro obcany [online]. Komeréni banka, a.s., 2014 [cit. 2014-03-02]. Dostupné z WWW:
<http://www.sazebnik-kb.cz/file/cms/cs/sazebniky/kb-20140201-sazebnik-1-
obcane.pdf?20140131100142>, vlastni zpracovani.
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Dale je také vhodné porovnat naklady neboli tzv. jednordzové poplatky spojené
se samotnym potizenim hypote¢niho uvéru. V tabulce €. 6 jsou tyto poplatky tykajici se

zvolenych hypote¢nich produktt vycisleny.

Tabulka ¢. 6: Naklady spojené s poiizenim hypote¢niho uvéru (v K&)8H8283

Hypotecni produkt

Poplatek o 1 .

Hypotéka Ceské - , KB - hypotecni

spotitelny CSOB Hypotcka uveér Klasik

Zpracovani a
vyhodnoceni zadosti o zdarma 3900 2900
uveér
Garance U rokové sazby zdarma zdarma neni
na 30 dni
Cerpani uvéru* zdarma zdarma zdarma
Vypracovani
znaleckého posudku 3900 zdarma 3900
Celkem 3900 3900 6 800

* jedna se o 1. Cerpani, platné pro modelového klienta - Cerpa hypoteéni uvér jednorazové

6.1.4 Analyza zvolenych hypotecnich produkti

v o7

Dulezitym krokem zavéreéného srovnavani je vypocet pravidelné mésicni
splatky (bude vypoctena pomoci hypotecni kalkulacky), odvijejici se od doby splaceni
a také zjistit, 0 kolik korun klient hypoteéni Gvér pteplati, tedy kolik celkem zaplati na

urocich a ostatnich poplatcich za celou dobu splatnosti avéru.

Pro vyjadieni mési¢nich nakladd je nutno K pravidelné mési¢éni splatce tyto
ostatni poplatky vy¢islit mesicné. Nelze ani opomenout zvazit naklady, které souviseji
S pofizenim hypotec¢niho uvéru. V této kapitole jsou tyto poplatky a naklady zahrnuty,
protoze mohou vybér nejvhodnéjsi varianty pro modelového klienta velmi ovlivnit.
Jelikoz na zaklad€¢ vyzkumu provedeného v této bakalaiské praci, je doba splatnosti
stanovena v rozmezi 20 - 25 let, v celkové analyze bude pouzita dolni a horni hranice
tohoto rozmezi. Tedy 20 let a 25 let. Co se tyce vypoctu celkem zaplacenych trok, je

tieba brat v potaz, ze tento vypocet je pouze orientacni, a to z toho divodu, Ze pocita

81 Cenik pro hypotéku CS [online]. Ceska spofitelna, a.s., 2014 [cit. 2014-03-02]. Dostupné z WWW:

<http://www.csas.cz/banka/nav/osobni-finance/hypoteka-ceske-sporitelny/cenik-d00019488>, vlastni
zpracovani.
82 Sazebnik pro fyzické osoby — obcany ve znéni k 1. 3. 2014 [online]. Ceskoslovenska obchodni banka, a.
s., 2014 [cit. 2014-03-02]. Dostupné z WWW:
<http://www.csob.cz/cz/Csob/Sazebniky/Stranky/Sazebnik-pro-fyzicke-osoby-obcany.aspx>, vlastni
zpracovani.

8 Sazebnik KB pro obcany [online]. Komeréni banka, a.s., 2014 [cit. 2014-03-02]. Dostupné z WWW:
<http://www.sazebnik-kb.cz/file/cms/cs/sazebniky/kb-20140201-sazebnik-1-
obcane.pdf?20140131100142>, vlastni zpracovani.
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s neménnymi uroky. Coz v praxi takto nebude, jelikoZ po skonceni 5 ti leté doby fixace

se bude urokova sazba ménit, at’ uz pro klienta k lepSimu ¢i nikoliv.

e HYPOTEKA CESKE SPORITELNY

« rx x Doba splatnosti
MEsitné 20 let 25 let
Pravidelna mésicni splatka 6 530 K¢ 5560 K¢
Ostatni mésicni naklady 812 K¢ 812 K¢
Celkem 7 342 K¢ 6 372 K¢

Za celou dobu splatnosti

Ostatni mésicni naklady 194 880 K¢ 243 600 K¢

Zaplacené uroky 367 135 K¢ 468 100 K¢

Celkem preplaceni hypotecniho

uvéru (droky + ostatni naklady) AL AL

Do této analyzy je tieba pfi¢itat naklady souvisejici se samotnym pofizenim
hypote¢niho uvéru. Jelikoz vétSina sluzeb je u tohoto produktu zdarma je tieba pouze
pocitat s poplatkem ve vysi 3 900 K¢ za vypracovani znaleckého posudku
(tabulka ¢. 6). ZaloZeni b&ézného Uctu, ze kterého by méli byt provadény splatky je
zdarma.
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e CSOB HYPOTEKA

Mésiéné

Doba splatnosti

20 let 25 let

Pravidelna mésicni splatka 6 709 K¢ 5747 K¢
Ostatni mesicni naklady* 649 K¢ 587 K¢
Celkem 7 358 K¢ 6 334 K¢
Za celou dobu splatnosti
Ostatni mésicni naklady 155 760 K¢ 176 100 K¢
Zaplacené uroky 410 248 K¢ 524 060 K¢

Celkem preplaceni hypote¢niho 566 008 K& 700 160 K&

uvéru (aroky + ostatni naklady)

* véetné dopocitaného pojisténi z tabulky ¢. 5

V analyze CSOB Hypotéky bylo dopoéitano pojisténi uvedené v tabulce &. 5,

které se vypocetlo setenim pravidelné mésicni splatky a poplatku za spravu uvérového

uctu a z tohoto vysledku bylo vypocteno 6,48 %. Klient bude muset pii potfizeni

hypotecniho uvéru pocitat pouze s jednordzovym poplatkem 3 900 K¢& za zpracovani a

vyhodnoceni Zadosti o Gvér, zalozeni béZného uctu je zdarma.

e KB -HYPOTECNI UVER KLASIK

Doba splatnosti

Mésiene
erene 20 let 25 let
Pravidelna mésicni splatka 6 649 K¢ 5684 K¢

Ostatni mésicni ndklady 68 K¢ 68 K¢

Celkem 6 717 K& 5752 K¢é

Za celou dobu splatnosti

Ostatni mésicni ndklady 16 320 K¢ 20 400 K¢

Zaplacené uroky 395 800 K¢ 505 289 K¢
Celkem preplaceni hypotecniho 412 120 K& 525 689 K&

uvéru (aroky + ostatni naklady)
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Pii potizeni klient bude muset pocitat s jednorazovym poplatkem za zpracovani a
vyhodnoceni zadosti o uvér a dale také s poplatkem za vypracovani znaleckého
posudku. Celkova vySe naklada spojenych s porizenim hypoteéniho produktu je
6 800 K¢.

6.1.5 Zavérecna analyza a vybér nejvyhodnéjsiho hypote¢niho produktu

Pro zopakovani modelovy klient ve svych pozadavcich stanovil, ze je ochoten
maximaln¢ splacet celkem 9 000 K¢ mésicné, to znamena vcetné veSkerych naklada,
které budou s hypote¢nim uvérem souviset. Mésicni splatka se samoziejmée odviji od
doby splatnosti hypoteéniho uvéru. Cim delsi je doba splatnosti, tim je sice mé&si¢ni
splatka nizsi, ale klient v zavéru zaplati vice na urocich a ostatnich poplatcich. Z tohoto
divodu, bude pro klienta nejvyhodnéjsi na zakladé piedeslé analyzy zvolit dobu
splatnosti 20 let. Bude to pro néj znamenat vyssi mési¢ni naklady, ale do budoucna
nemalou finanéni Gsporu. Parametr maximalni vySe celkové mési¢ni splatky je splnén
ve vSech zvolenych variantdch hypotecnich produkti. Nyni je tedy tfeba porovnat
ostatni parametry, konkrétné zaplacené uroky a ostatni ndklady za celou dobu splatnosti,
aby bylo jasné vidét, kterd z variant bude pro modelového klienta nejvyhodnéjsi. Pro

leps$i znazornéni je toto srovnani vyjadieno graficky.
Porovnani ostatnich mési¢nich nakladi za celou dobu splatnosti

Graf €. 28 znézoriiuje vysi ostatnich mésicnich nakladd, vypoctenych v predeslé
podkapitole za celkovou dobu splatnosti 20 let. Jako nejvyhodnéjsi vychazi hypotecni
uvér Klasik od Komeréni banky, kde vysSe téchto nakladii za 20 let ¢ini 16 320 K¢, na
druhém mist& je pak CSOB Hypotéka s ¢astkou 155 760 K& a nejméné vyhodné vychazi
Hypotéka Ceské spofitelny s naklady ve vysi 194 880 K&. Toto srovnani jednoznaéné
dokazuje, Ze Komercni banka nezatéZuje tento hypotecni produkt zbyte¢nymi néklady.
Do téchto ndklada se totiz promitd pouze poplatek za vedeni bézného uctu v mésicni

vysi 68 K&, ostatni sluzby k tomuto hypote¢nimu produktu jsou oproti ostatnim zdarma.
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Graf ¢. 28: Ostatni mési¢ni naklady za celou dobu splatnosti (v K¢)
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0 ' KB - hypotecni uvér Klasik

Porovnani celkové zaplacenych uroki

Graf ¢. 29 porovnava, kolik klient celkové zaplati na arocich u jednotlivych
hypote&nich produkti. Jako nejvyhodngjsi vychazi Hypotéka Ceské spofitelny, kde jsou
celkové zaplacené uroky vycisleny na 367 135 K¢. Na druhém misté je pak hypotecni
avér Klasik od Komeréni banky s &astkou 395 800 K& a poté nasleduje CSOB Hypotéka
s castkou 410 248 K¢&. Je zde vidét, Ze rozdil mezi celkové zaplacenymi Uroky neni jiz

tak vyrazny jako u mési¢nich poplatki.

Graf €. 29: Porovnani celkové zaplacenych troki (v K¢)
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Celkové srovnani vySe pieplaceni hypote¢niho ivéru

Pro lepsi piehlednost je nutné ob¢ predeslé polozky u jednotlivych hypotecnich
produktii seCist a provést zavéreCné¢ srovnani, které vycisli celkové preplaceni
hypote¢niho Gvéru, tzn. jak uroky tak veskeré ostatni naklady, kterymi je hypoteéni
uvér zatizen. Toto srovnani je zakomponovano v grafu €. 30. Jednoznacné nejvyhodnéji
pro modelového klienta vychazi hypote¢ni uvér Klasik od Komeréni banky, kdy je
celkové preplaceni ve vysi 412 120 K&. Pak nasleduje Hypotéka Ceské spofitelny, kdy
ini vy$e pieplaceni 562 015 K&, coz piedstavuje oproti CSOB Hypotéce (vyse

pteplaceni 566 008) pouze minimalni Gsporu, konkrétné ve vysi 3 993 K¢.

Graf ¢. 30: Celkova vySe pi‘eplaceni hypoteéniho uvéru (v K¢)
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Zavérecné doporuceni nejvyhodnéjsi varianty

Nejvyhodnéjsi varianta pro modelového klienta je jednozna¢né hypoteéni uvér
Klasik od Komer¢ni banky, kdy se oproti ostatnim hypoteénim produktim jedna
o usporu vice nez 100 000 K¢. Klient bude celkové mési¢né splacet ¢astku 6 717 K¢,
coz spliiyje jeho pozadavek na maximalni vysi splatky. Celkem zaplacené tiroky pak
budou ve vysi 395 800 K¢ a ostatni mési¢ni naklady za celou dobu splatnosti 20 let
budou ¢init 16 320 K¢. Celkova vySe pieplaceni hypote¢niho uvéru tedy bude
412 120 Ké.

Jak jiz bylo zminéno, cela analyza je pouze orientacni, a to z diivodu, Ze pocita
s neménnou urokovou sazbou. Po skonceni 5 ti leté fixace je mozné, Ze se urokova

sazba zvysi ¢i snizi. Navic ostatni mési¢ni naklady se také mohou zménit, pokud banka
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své sluzby zdrazi ¢i zlevni. Hlavnim divodem vyhodnosti hypote¢niho tvéru Klasik od
Komeréni banky je pfedevSim nezatizeni uvéru dalSimi zbytecnymi poplatky. Jediny
naklad, ktery se tedy promitne do hypotecniho uvéru je vedeni bézného uctu ve vysi 68
K¢ mésicné (za 20 let celkem 16 320 K¢), ktery ma navic jiz klient u banky zalozen.
Co se ty¢e nakladt spojenych s pofizenim uvéru, klient musi pocitat s jednorazovymi
poplatky, konkrétné s poplatkem za zpracovani a vyhodnoceni zadosti o uvér ve vysi
2 900 K¢ a dale pak s poplatkem za vypracovani znaleckého posudku ve vysi 3 900 K¢.
Celkem tedy poplatky spojené s porizenim tohoto hypote¢niho produktu budou ve
vyS$i 6 800 K¢.

6.2 Kontokorentni uvér

Na zaklad¢ vysledkd vyzkumu se ukézalo, ze pravé kontokorentni uvér je
klienty druhym nejvice vyuzivanym tvérovym produktem. Na zaklad¢ zjednodusené¢ho
modelového ptikladu, bude pfiblizeno, jak zhodnotit, ktery z kontokorentnich tvéri je
pro klienta nejvyhodnéjsi. Do srovnavani budou zahrnuty nasledujici produkty:
kontokorentni vér v ramci Osobniho konta Ceské spofitelny, povoleny debet
vV ramci sluzby Miij ticet od Komeréni banky, povolené precerpani uctu Aktivni
konto od Ceskoslovenské obchodni banky a kontokorentni uvér sjednany v ramci

sluzby Aktivni konto od UniCredit Bank.
6.2.1 Modelova situace

V tabulce €. 7 je zachycen vyvoj stavu kontokorentniho uctu béhem roku 2013.
Sjednany uvérovy ramec je ve vysi 5 000 K¢, to znamena, Ze klient muze Cerpat do
minusu pouze tuto ¢astku, pokud by castka byla vyssi, banka by uctovala provizi za
ptekroCeni uvérového rdmce. V modelové situaci, kterou zobrazuje tabulka ¢. 7,
Kk tomuto stavu nedoslo. Dale 1ze také z tabulky vy¢ist, Ze kontokorentni Gvér byl ¢erpan
pravideln¢, proto si banka nebude uctovat pohotovostni provizi, tedy provizi v disledku

sjednaného avsak necerpaného tvéru.
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Tabulka €. 7: Pohyby na kontokorentnim u¢tu za rok 2013 (v K¢)

Datum Piijmy Vydaje Zustatek
21.1. 30 000 - 30 000
27.2. - 35000 - 5000
15.3. 50 000 - 45 000
19.4. - 50 000 - 5000
30.5. 20 000 - 15 000
20.6. - 20 000 - 5000
15.7. 25000 - 20 000
30.8. - 25000 - 5000
16.9 30 000 - 25000
30.10 - 30 000 - 5000
20.11 40 000 - 35000
31.12 - - 35000

6.2.2 Postup vypoctu

Pro posouzeni vyhodnosti jednotlivych produktd, je tfeba provést uzavérku
kontokorentniho uc¢tu. Pro vypocty bude pouzit standart ACT/360, coz znamena, Ze

kazdy mésic ma skutecny pocet dni a rok mé 360 dni.

Dale je také nutné objasnit dva pojmy, se kterymi se bude pracovat a to s:
¢ Kkreditnimi auroky - tedy troky z kladnych zistatki na Gctu;
e debetnimi uroky - zaporné zustatky na uctu, které neptevySuji sjednany
uverovy ramec.

Zavérka se bude provadét tak, ze se na zdkladé udaju z tabulky €. 7 postupné
vypocte vysSe kreditnich a debetnich trokd. K tomu je tfeba znat kreditni a debetni
urokovou miru. Konecny zlstatek k poslednimu dni v roce se pak vypocte pfi¢tenim
kreditnich uroka k ¢astce 35 000 K¢ v tabulce ¢. 7 a od tohoto vysledku se odeétou
urokové naklady (v modelové situaci debetni troky). Nejvyhodné&jsi pak bude ten

produkt, ktery bude k poslednimu dni v roce mit nejvyssi zlstatek.

Pro uzavérku se v praxi pouziva aplikace jednoduchého polhitniho uroceni
zustatkovym zpisobem, kde se urok vyjadii pomoci urokového ¢isla (UC) a trokového

délitele (UD) a to nasledujicim zptisobem:

Pk 360

Uc=m UD = —

p
kde P predstavuje zakladni kapital pro vypocet aroku (vySe pujcky), k pocet dni

a p je urokova mira jako pocet procent za rok.
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Pro vypocet samotného uroku U se pouZzije nasledujici vztah:

n__UC:
U = 2j-1UG
UD
kde UC; j = 1, ..., n jsou urokova ¢isla za j-tou dobu, po kterou byl ziistatek na

Getu ulozen.®

Pfed samotnou analyzou je jesté tieba pro vypoclty na zdklad¢ predchozich
vzorct vycislit pro vypocet trokovych délitelt vysi kreditnich a debetnich trokovych
sazeb pro kontokorentni véry od jednotlivych bankovnich instituci. Tyto sazby jsou

vycisleny v tabulce €. 8.

Tabulka ¢. 8: Kreditni a debetni urokové sazby zvolenych produkti

(v % p. a.)®>8087.88:89

Urokova sazba
Banka
kreditni debetni
Ceska spofitelna 0,01 18,90
Komeréni banka 0,00 19,00
CSOB 0,01 18,90
UniCredit bank 0,01 18,00

6.2.3 Analyza zvolenych kontokorentnich produktii

Nyni mame vSe potiebné pro samotnou analyzu zvolenych kontokorentnich
produkti. Na zaklad¢ tabulky ¢. 8 si tedy nejdiive vyjadiime trokové délitele pro
jednotlivé produkty. Ty jsou vypocitany v tabulce €. 9, kdy je pocet dni (360) vydélen
pfisluSnou trokovou sazbou (kreditni ¢i debetni). JelikoZ Komer¢ni banka béZné tcty
neuro¢i viz. tabulka €. 8, kdy kreditni Grokova sazba je 0,00 % p. a., nelze urokovy
délitel pocitat. V praxi to znamena, Zze Uroky pfipsané ve prospéch majitele tctu jsou

nulové.

% BOHANESOVAE. Financni matematika I. Olomouc, 2006. s. 11.

8 Cenik pro Osobni ucet Ceské sporitelny II [online]. Ceska spofitelna, a.s., 2014 [cit. 2014-03-03].
Dostupné z WWW:  <http://www.csas.cz/banka/content/inet/internet/cs/cenik_oucs_ii_r.pdf>, vlastni
zpracovani.

8 Ozndmeni Komercni banky, a.s. o virokovych sazbdch v ceskych korundch [online]. Komeréni banka,
a.s., 2014 [cit. 2014-03-03]. Dostupné z WWW: <http://www.sazebnik-kb.cz/file/cms/cs/urokove-
sazby/kb-urokove-sazby-czk.pdf?20140303090331>, vlastni zpracovani.

8 Urokové sazby korunovych uctii — obcéané [online]. Ceskoslovenska obchodni banka, a. s., 2014 [cit.
2014-03-03]. Dostupné z WWW: <http://www.csob.cz/cz/Csob/Urokove-sazby/Stranky/Urokove-sazby-
korunove-ucty-obcane.aspx>, vlastni zpracovani.

8 Urokové sazby — Bézné ucty [online]. UniCredit Bank Czech Republic and Slovakia, a.s., 2014 [cit.
2014-03-03]. Dostupné z WWW: <http://www.unicreditbank.cz/web/urokove-sazby/bezne-ucty>, vlastni
zpracovani.

8 Urokové sazby — Osobni iivéry [online]. UniCredit Bank Czech Republic and Slovakia, a.s., 2014 [cit.
2014-03-03]. Dostupné z WWW: <http://www.unicreditbank.cz/web/urokove-sazby/osobni-uvery>,
vlastni zpracovani.
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Tabulka €. 9: Vypocet urokovych déliteli zvolenych produkti

Urokovy délitel
Banka
pro kreditni uroky pro debetni uroky
Ceska spofitelna 36 000 19,045
Komeréni banka - 18,947
CSOB 36 000 19,045
UniCredit Bannk 36 000 20,000

Déle je velmi dulezité vypocitat urokova ¢isla na kontokorentnim uctu. Tyto
vypocty jsou uvedeny v tabulce €. 10, kde se nejdiive musel vy¢islit pocet dni z tabulky
¢. 7 a poté se tento pocet dni nasobil kreditnim ¢i debetnim zistatkem. Vysledek se poté
vydélil stem (viz. vzorec pro vypocet tirokového ¢isla v kapitole 6.2.2). Tento zakladni

vypocet je pro vSechny zvolené produkty stejny. Vypoctena celkova trokova ¢isla pro

kreditni a debetni zstatky, budou velmi dilezitym podkladem pro vypocet urokii.

Tabulka ¢&. 10: Vypo&et iirokovych &isel na kontokorentnim tétu (v K&)®

Dni Kreditni zistatek ucC Debetni zistatek ucC
37 30000 11100 - -
16 - - 5000 800
35 45000 15 750 - -
41 - - 5000 2 050
21 15000 3150 - -
25 - - 5000 1250
46 20 000 9 200 - -
17 - - 5000 850
44 25000 11 000 - -
21 - - 5000 1050
41 35000 14 350 - -

Celkem - 64 550 - 6 000

6.2.4 Zavérecna analyza a vybér nejvyhodnéjsiho kontokorentniho tivéru

Kdyz jsou vy¢islena celkova trokova ¢isla pro kreditni a debetni zGstatky, je jiz
mozné vypocitat vysi kreditnich (pfic¢itanych v prospéch majitele) a debetnich
(odecitanych) urokti pro jednotlivé zvolené produkty. U kazdého produktu budou
nejdiive vypocteny Uroky kreditni, pak budou nésledovat uroky debetni a nakonec bude
vycCislen zlstatek na G¢tu k 31. 12. Nejvyhodnéjsi produkt pak bude ten, ktery tento

zustatek na konci roku bude mit nejvySsi. Komparace zlstatkii jednotlivych

% ylastni analyza
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kontokorentnich u¢th je vyjadfena tabulkou ¢. 11. Postup jednotlivych vypocti

Vv tabulce ¢. 11 je uveden v piiloze ¢. Il (kde uyjsou troky kreditni a uq iroky debetni).

Tabulka ¢. 11: Komparace ziastatki jednotlivych Kkontokorentnich ucta

(v Ko™
Banka Kreditni uroky Debetni uroky Konecn):’lgljtatek na
Ceska spofitelna 1,79 315,04 34 686,75
Komer¢ni banka - 316,67 34 683,33
CSOB 1,79 315,04 34 686,75
UniCredit bank 1,79 300,00 34 701,79

I presto, ze rozdily mezi jednotlivymi produkty nejsou pfili§ vyrazné, je
nejvyhodnéj$i produkt dle vysledkli ztabulky €. 11 kontokorentni uvér sjednany
V ramci sluzby Aktivni konto od UniCredit Bank, kdy kone¢ny zlistatek na ti¢tu bude
ve vysi 34 701,79 K¢&. Jelikoz rozdily mezi kreditnimi irokovymi mirami nejsou zadné¢,
hlavnim divodem vyhodnosti tohoto produktu je nizkd vySe debetni urokové sazby,

tedy urokové sazby, kterou se uro¢i kontokorentni Gvér (viz tabulka €. 8).

1 r ,
% ylastni analyza
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ZAVER

Bakalarska prace se zabyva vyuzivanim bankovnich uvérovych sluzeb mezi
klienty na ¢eském bankovnim trhu s cilem zjistit, jaké z téchto sluzeb jsou vyuzivany
V nejvetsi mite, a také nastinit postup zjistovani jejich vyhodnosti.

Pro zjisténi jaké bankovni Gvérové sluzby jsou vyuzivany nejvice, je v praci
proveden vlastni marketingovy vyzkum, ktery byl zaméfen na bézné obcany, tedy
fyzické osoby nepodnikatele. Vyzkum byl proveden za pomoci online dotaznikového
Setfeni a celkem se ho zucastnilo 141 respondenti. Vysledky vyzkumu jednoznaéné
poukazaly na skute¢nost, ze mezi nejvyuzivanéjsi uvérovy produkt v soucasné dobé
patii hypotecni uvér. Jednim z hlavnich diivodi je pfedevsim to, Ze v dnesni dobé je to
nejrealnéj$i zpusob, jak si zajistit vlastni bydleni za situace, kdy bud ¢lovék nema
nasSetfené zadné vlastni financni prosttedky, nebo urcitou cast vlastnich finan¢nich
prostiedkii ma, avSak pro investici do bydleni je tato ¢ast nedostacujici. Vysledky dale
ukézaly, Ze druhym nejvice vyuZzivanym uvérovym produktem je kontokorentni uvér.
Dtvodem tohoto vysledku je predevSim fakt, ze lidé si v dneSni dobé neumi dobie
napléanovat svoje vydaje a Casto se pak dostavaji do kratkodobé finanéni tisn€, kterou
timto Gvérovym produktem fte$i. I pres to, ze se diky uvérim lidé v posledni dobé
dostavaji do velmi slozitych Zivotnich situaci, spojenych s nedostatkem financi pro
jejich splaceni, je postoj k finanéni vypomoci prostiednictvim bankovnich Gvérovych
sluzeb prevazné pozitivni. Lidé se tedy této vypomoci neboji, naopak podle zjisténych
vysledkt ji velmi ¢asto vyuzivaji a jsou ochotni zadluzit se vici bankovnim institucim

znovu, i pfes to, Ze maji na védomi rizika plynouci z nesplaceni svych zavazku.

Soucasti bakalaiské prace je za pomoci modelovych situaci nastinit postupy, jak
stanovit vyhodnost ¢i nevyhodnost téchto dvou nejvyuzivanéjSich tvérovych produkt
z pohledu klientt. Hlavnim problémem v této oblasti je predevsim to, ze lidé si sice
hlidaji a srovnavaji urokové sazby jednotlivych bankovnich instituci, ale bohuzel
zapominaji porovnat také ostatni podminky, at’ uz rizné smluvni podminky, schované
malym pismem pod smlouvou ¢i néklady, které ptimo s uvérovym produktem souviseji.
MuiZe se pak stat, ze nadSeni, které v nich probudi velmi pfizniva trokova sazba, opadne
v momentu, kdy vlastné zjisti, co vSe je nutné k této piiznivé Grokové sazb¢ splnit za
podminky. VétSinou pak uz ale mize byt pozd€, smlouva je jiz podepsand a klient

z prvniho nadSeni velmi rychle vystfizlivi.

Prvni modelovou situaci byl hypotecni Gvér, kdy ma klient urCity obnos

vlastnich finan¢nich prostfedkd naSetfen. Nutno podotknout, ze u hypotecnich uveért, je
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tato situace vzdy lep$i. To znamena, Ze vzdy je vyhodnéjsi situace, kdy ma klient urcity
obnos penéz nasetfen. A to hlavné z divodu, Zze trokové sazby pak byvaji piiznivéjsi,
protoze vyse pujcky je nizsi. V opacné situaci, kdy klient nema naSetfeno nic, se uz
jedna o stoprocentni hypotecni uvér a urokové sazby se pak pohybuji o 1 - 2 % p. a.
vyse. Pfi stanovovani vyhodnosti hypotecniho produktu, je opravdu vzdy nutnosti
ptistupovat ke kazdému klientovi individualné. Nelze tedy obecné stanovit, i kdyz
v reklamnich spotech bankovnich instituci se s tim velmi Casto setkavame, Ze ten ¢i
onen produkt je velmi vyhodny. Dulezitym parametrem pro vysloveni stanoviska
vyhodnosti produktu pro klienta jsou jeho nastavené pozadavky, a to piedev§im v jeho
finan¢nich moznostech. U hypotecnich produktli obecné je vzdy lepsi volbou kratsi
doba splatnosti, ale to bohuzel znamené vys$i mésicni splatku. VétSina klientd si vSak
tento fakt neuvédomuje. Shledavaji vyhodu v nizs§i mésicni splatce, kterd jim mési¢né
tolik nezatizi jejich rozpocet, ale uz nevidi, ze s niz$i mésicni splatkou souvisi delsi
doba splatnosti, kterd sebou nese predevsim vyssi troky a také vyssi ostatni naklady
S hypote¢nim uvérem souvisejici. Pokud hovotfime o ostatnich ndkladech, které
S hypote¢nim tUveérem souviseji, 1 zde je velmi dilezité tyto néklady u jednotlivych
hypote¢nich produktii porovnat. I kdyz se na prvni pohled zdd nabidka vyhodna
pfedevsim diky velmi nizké trokové sazbé, banka si to ve vétSin¢ piipadi
vykompenzuje na ostatnich poplatcich ¢i nesmyslnych poZadavcich. Jednim z
absolutné nesmyslnych pozadavka, ktery se objevil v modelové situaci v této praci, je
aktivni vyuZzivani kreditni karty. Proto byl tento hypote¢ni produkt okamzité vyrazen
z dalSich analyz, jelikoZ tato podminka by vedla pouze k dal§Simu zadluZeni modelového

klienta, coz by sebou pro né&j neslo dalsi zbyte¢na rizika.

Druhy modelovy piiklad nastinil analyzu vyhodnosti kontokorentnich tvért,
jako druhého nejvice vyuzivaného uvérového produktu. U kontokorentnich tvért je
srovnavani viceméné jednodussi. Nejedna se totiz o dlouhodoby uvér, i kdyz muze
nabyvat pfi opakovaném vyuzivani charakter stfednédoby ¢i dlouhodobéjsi. Tim vSak
nelze fici, Ze by klienti neméli byt pfi vybéru obezietni. Samoziejme je nutné porovnat
si Urokové sazby, ale hlavné je nutné hlidat si podminky vyuZzivani tohoto uvéru
a predevSim tyto podminky neporusit. Témito podminkami je piedevSim mySleno
nepifekroceni tivérového ramce, tedy nepiekrocit sjednany limit pfeCerpani. Pokud se
tomu tak stane, banky si G¢tuji nemalé sankce za toto poruseni ve vysi kolem 30 % p. a.
Dale je také nutné si uvédomit, Ze sjednany kontokorentni Uvér je tfeba aktivné
vyuzivat. Pokud tomu tak neni, banka si to opét vykompenzuje tzv. pohotovostni

provizi. Tedy provizi za to, Ze kontokorentni Gvér neni Cerpan. To samé plati 1 pro
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splatnost tohoto uvéru, pokud uvér neni splacen vcas (na zdklad¢ pozadavka
stanovenych bankou), nese sebou nemalé¢ sankce a zde uz mize nastat problém.
V modelovém prtikladu pro srovnavani vSak ani k jedné z téchto situaci nedoslo. Pokud
se V praxi jedna o takto vzorného klienta jako v modelovém piikladu, ktery nepiekroci
sjednany uvérovy ramec, uvér pravidelné Cerpa a vcas ho splati, da se fici, Ze tento Gveér
je pak celkem vyhodny a opravdu mize vykryt kratkodobou finan¢ni nouzi klienta. Pred
sjednanim tohoto druhu uvéru, je tedy tieba vSechny tyto aspekty velmi dobie zvazit,

protoze pro ,,nevzorn¢ho* klienta piedstavuje velké riziko.

At uz se tedy klient rozhodne vyuzit jakykoliv uvérovy produkt, vzdy nez toto
rozhodnuti uc¢ini, m¢l by si k produktu zjistit opravdu veskeré potiebné informace
a pfedevsim posoudit své finan¢ni moznosti. Je tfeba si uvédomit, Ze i kdyZ se jedna jen
o kratkodoby uvérovy produkt, nese sebou vzdy i urcitd rizika, které je tieba zvazit
stejné peclivé, jako u dlouhodobého tvérového produktu. I kdyz se nabidky bank
predevsim v reklamnich spotech prezentuji jako jednoznaéné vyhodné, nemusi to vSak
ve skutecnosti pro konkrétniho klienta byt pravda. V dnesni dob€ je mozné k tomuto
rozhodovani vyuzit i pomoci kvalitniho finanéniho poradce, ktery klientovi peclivé
vysvétli veskeré podminky a pomiize mu pii vybéru takového tveérového produktu,
ktery bude piesné spliiovat jeho nastavené pozadavky. Banky by naopak méli zvysit
informovanost svych klienti, pfedev§im peclivé klienta obeznamit se vSemi jeho
povinnostmi spojenymi s uvérovymi produkty, ovéfit si zda klient tyto podminky chéape
a souhlasi s nimi, a také na svych strankach neschovéavat malym pismem dutlezité
informace, které pii prehlédnuti mohou klienta uvést v omyl. Pro banky by tento krok

znamenal vyhnuti se krizovym situacim, které maji za nasledek nespokojené klienty.
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Priloha | — Formular dotaznikového Setieni

1. Pohlavi
O muz
O Zena

2.V jaké vékové kategorii se pohybujete?

O 18- 26 let
O 27-35let
O 35letavyse

3. Jste:

O pracujici
O nezaméstnany
O  student

4. Pokud jste pracujici, jaky je vas Cisty mésic¢ni piijem?
O méné jak 10 tisic korun
10 — 15 tisic korun

O
O 15— 25 tisic korun
O vice nez 25 tisic korun

5. Jaky mate postoj K finanéni vypomoci prostitednictvim bankovnich tvéri?

O pozitivni
O nevim
O negativni

6. V ¢éem podle vas spociva nejvétsi vyhoda piijcit si penize od banky? (pouze jedna
mozZnost)

velmi rychld dostupnost penéz, pomoc v kratkodobé finan¢ni tisni

pofizeni spotfebniho zbozi jako napft. spotiebice, elektronika apod.

investice do vlastniho bydleni (stavba domu, koup¢€ bytu, rekonstrukce)

pujceni velkého obnosu penéz na cokoliv

[ [ 0 [ 0 R |

1 pfesto, Ze nemam vlastni prostfedky, mohu diky bance zaplatit mensi bézné
nakupy

7. VyuZili jste ji7 nékdy jakoukoliv formu uivéru (véetné kontokorentniho tivéru -
Cerpdani do minusu)?

o ANO
o NE
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8. Pokud jste v piedchozi otdzce odpovédéli ANO - jednalo se o tvér bankovni?

o ANO
O NE

9. Pokud jste odpovédéli ANO, byli byste ochotni zadluZit se u nékteré bankovni
instituce znovu?

o ANO
O NE

10. Pokud jste bankovni uvér nikdy nevyuZili, vyberte z nasledujicich ditvodii jeden,
ktery byl pro vas nejvice rozhodujici:

vadi mi vysoké uroky

bojim se rizika v ptipad¢, ze nejsem schopny/schopna Gvér splacet

vadi mi, ze se zadluZim na mnoho let

nejsem schopen/schopna posoudit zda je pro mé vér vyhodny

uvér nepotiebuji, mam dostatek jinych zdroji

O00OoOooaod

JINA (UVEAR) . .ttt

11. Které 7 nasledujicich bankovnich uvérovych sluzeb jste jiz vyuZili? (Ize zaskrtnout
vice moznosti)

kontokorent
splatkovy avér
kreditni karta
hypote¢ni Gver
americka hypotéka
ani jednu

O0o0ooaogao

12. Mate s vySe zaSkrtnutymi bankovnimi uvérovymi sluZbami:

(pokud jste nezaskrtli ani jednu bankovni uverovou sluzbu, tuto otazku preskocte)
O pozitivni zkuSenost

O negativni zkuSenost

13. Myslite si, Ze v dnesSni dobé je hypotecni uvér nejlepSim rFeSenim zajisténi vlastniho
bydleni?

o ANO
O NE
O NEVIM

14. Hypotecéni uvér:

O JjiZ mam

O nemdam, ale planuji ho

O nemdam, a ani o tom neuvazuji
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15. Pokud jste odpovédéli ANO, vyberte, o jaky druh hypotecéniho uvéru se jedna:
O klasicky hypote¢ni uvér
O americka hypotéka

16. Jaka je délka splatnosti vaseho hypotecniho uvéru?
O ménénez 10 let

O 10-20 let
O 20-25Ilet
O 25 letavice

17. Jaka je vySe vaSeho hypotecniho tivéru?
O 500 tisic korun — 1 milion

O 1 milion — 2 miliony

O 2 miliony a vice

18. VyuZivdte v soucasnosti moznost ¢erpani do minusu (kontokorentni uivér) a jak
Casto?

O ano, pravidelné kazdy mésic

O ano, pfiblizn¢ jednou za pul roku
O ne, nevyuzivam

19. Pokud jste odpovédéli v piedchozi otizce ANO, jaké je vaSe priimérné Cerpani
kontokorentniho uvéru v K¢é?

20. Mdte u nékteré bankovni instituce ziizenou kreditni kartu?
O ANO

O NE, ale uvazuji o tom

O NE, nemam o ni zdjem

21. Pokud jste odpovédéli v predchozi otizce ANO, jak Casto kreditni kartu vyuZivite
K placeni za zboZi a sluZby?

O 1 krat az dvakrat za mésic
O 3 krat az 5 krat za mésic
O 6 krat za mésic a vice

22. \lyuZivdte u své kreditni karty tzv. grace period (beziirocnému obdobi), tedy obdobi
kdy miiZete sviij dluh na kreditni karté splatit bez jakéhokoliv uroku?

o ANO
O NE
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23. VyuZivdte v soucasné dobé bankovni spotiebitelsky uvér splatkovy? Tedy uvér na
nakup spoti‘ebniho zboZi a sluZeb (piipadné na pokryti zavazkii viiéi jinym osobdm,
napv. vypoidadani v souvislosti s dédickym ¥izenim)

O ANO

O NE

O NE, ale uvazuji o tom

24. Pokud jste odpovédéli v piedchozi otizce ANO, K jakému ucelu jste tento vér
pouZili?

pofizeni automobilu

mensi rekonstrukce bydleni

vybaveni domacnosti (spotiebice, ndbytek apod.)

elektronika

vzdélavani, kurzy

jiny (uvedte).........oooeeiinnnn

Oo0oo0ooOooao
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Priloha II - Vypocty pro Kkomparaci zistatki zvolenych
kontokorentnich produkti

1. Kontokorentni avér v ramci Osobniho konta od Ceské spoFitelny:

64 550 5
U, = =1,79 K¢
36 000
6000 5
Uy = = 315,04 K&
19,045

Konecny zustatek na uctu =35 000 + 1,79 — 315,04 = 34 686,75 KC.

2. Povoleny debet v ramci sluzby Mij icet od Komer¢ni banky:

Kreditni urokova sazba nebude pocitana, a to ztoho duvodu, Ze tento bézny ucet

Komercni banka neuroci.

6000

4= = 316,67 K&
18,947

Konecny zistatek na uctu = 35 000 - 316,67 = 34 683,33 K¢.

3. Povolené preterpani uétu Aktivni konto od Ceskoslovenské obchodni

banky:
64 550 .
Up = =1,79 K¢
36 000
6 000 5
Ug = = 315,04 K¢
19,045

Konecny zustatek na uctu =35 000 + 1,79 — 315,04 = 34 686,75 K¢.

4. Kontokorentni uvér sjednany v ramci sluzby Aktivni konto od UniCredit

Bank:
64 550 5
K = =1,79 K&
36 000
6 000 5
4 = —— =300K¢
20,00

Konecny zistatek na uctu =35 000 + 1,79 — 300 =34 701,79 K¢

Pozn. veskeré vypocty vychazi z tabulky ¢. 9 na str. 70 a tabulky ¢. 10 a str. 71.
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