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1. Cil prace

Vzhledem ke specifickému zadéani predmétu jsou cile této prace dva — jedna jeji Cast se

zabyva bankovnictvim, druhd pojistovnictvim.

V ¢asti vénované bankovnictvi budou shrnuty informace popisujici segment bankovniho
retailu s pfihlédnutim k modernim formam distribuce produktu (pfimé bankovnictvi) a k té
cCasti retailového bankovnictvi, ktera v soucasnosti zaznamenava obrovskou poptavku
(spotiebitelské pajcky). Cilem prace je dany segment nejenom popsat, ale i podrobit kritické
analyze a nasledn¢ na zéklad¢ odhadt budoucich trendt navrhnout konkrétni doporuceni pro

dany trzni segment.

produkt cestovniho pojisténi poskytovany tiemi pojistovnami pisobicimi na ¢eském trhu.
Cilem porovnani je urcit z pohledu klienta nejvhodnéjsi pojistny produkt a souc¢asné posoudit
spravnost strategie dalSich dvou pojistoven, jejichz produkt nebyl touto praci shledan jako

nejlepsi.

2. Kriticka analyza segmentu bankovniho retailu

Pfedn¢ je tfeba hned na uvodu mit na paméti specificky charakter bankovnictvi. Ve své
povaze mizeme zatadit bankovnictvi do sféry sluzeb nematerialni povahy. Naprostou vétSinu
bankovnich sluzeb ovliviiuji nematerialni faktory. Spole¢nymi rysy jednotlivych sluzeb,
takzvanych bankovnich produktl, je nematerialni charakter, dualismus hodnotové a vécné
stranky a jejich vzajemna propojenost a podminénost (Drdla, M., Martinovicova, D.

2005:102).

Z nematerialni povahy bankovnich produktii plyne nékolik diillezitych skute¢nosti, naptiklad,
ze jsou neskladovatelné, coz znemoznuje vytvaret jejich zdsoby a pfinasi tak vysoké naklady
spojené s udrzenim kapacitnich moZnosti banky. Abstraktnost produktu vyvolava potfebu
dalsiho zvySovani nékladii urcenych na marketingovou komunikaci a navic nutnost neustale
zékaznika vychovavat a vést k zajmu o nabizené produkty. Ty navic nelze patentové chranit,
coz znamena pomérné malou moznost ziskat casovy naskok pred konkurenty. (Drdla, M.,
Martinovicova, D. 2005:102) Zdanlivé sama negativa ale mohou znamenat 1 urcitou vyhodu:
neustala potieba ,,byt ve stichu* udrzuje banky ve zna¢né pruznosti v reagovani na nové

pozadavky klientli, coz vzhledem k tomu, ze na trhu je jesté stale velky prostor pro jeho



roz§ifovani a ptihlédnutim k nastupu novych distribu¢nich kanalti bankovnich sluzeb mtize

byt velice diilezity faktor, jak uvidime dale.
2.1 Popis segmentu bankovniho retailu

Uz pred vstupem Ceské republiky do Evropské unie bylo tuzemské bankovnictvi souéasti
sttedoevropskych, respektive globalnich finan¢nich skupin. Poté, co se zem¢ stala unijni
soucasti, je na bankovnictvi diilezité hledét mnohem vice v globalnim kontextu, protoze
takové je i uvazovani bankovnich central jednotlivych pené¢znich ustavil. Proto se ani v této

praci neni mozné nékdy vyhnout nadnarodnimu pohledu.

Region stfedni a vychodni Evropy, kam naSe bankovnictvi patfi, ¢ita celkem 440 miliont
obyvatel. O vyznamu retailového bankovnictvi svéd¢i skutenost, Ze se na celkovych
vynosech segmentu podili 51 procenty, zatimco na korporéatni bankovnictvi piipada 38 % a na

investi¢ni bankovnictvi dokonce jen 11 % trhu (Mayr, M., Moneta. A. 2006:7).

Podle prizkumu provedeného spolecnostmi Fessel & GfK, RmPLUS, TNS MODUS a
SMG_KRC na objedndvku Bank Austria Creditanstalt v soucasnosti bankovnictvi
zaznamenava silny trend poklesu uspornych vklada ve prospéch rostouci poptavky po
uvérech. Objem osobnich piijcek v zemich stfedni a vychodni Evropy od roku 2000 vzrostl na
desetindsobek, ¢imz dohanime vyspél¢€ zapadni trthy (7Z HVB Bank Czech Republic 2006).
Nejvetsi nariist zdjmu zaznamenava sice Rumunsko (16 % proti ttem procentiim v roce 2002
v populaci nad patnact let), zatimco Cesko naopak patfi k zemim s nejsiln&j§im poklesem
chuti zadluzovat se (za posledni ¢tyti roky klesl podil uvérovanych klientli ze 62 na 56

procent).

O situaci na trhu v regionu jeste 1épe vypovida skute¢nost, ze zatimco za poslednich pét let trh
pujcek domacnostem v zemich eurozony vyrostl o pouhych 5 procent, v regionu novych
sttedoevropskych ¢lentl to bylo o 25 procent. Pro uplnost dodejme, ze ,,balkanské* zemé
jihovychodu Evropy rostly o 77 % a rusky trh dokonce 0 90 %. Pomérné slabsi je situace na
trhu s depozity: eurozéna rostla opét o 5 procent, nové ¢lenské zemée o Sest procent, Balkan jiz
jen 0 36 % a Rusko 0 42 %. Z toho je ztejmé, ze ¢im vychodnéji od eurozony, tim je veétsi
hlad po zadluzovani se a naopak mensi viile spofit. V ¢islech to znamena, Ze ,,evropsky
primér* rustu zadluZovani domacnosti €inil za poslednich pét let 62 %, zatimco primérny

rust uspor predstavoval jen 26 % (Mayr, M., Moneta. A. 2006:8).



Jestlize tato prace nema pouze popisovat dostupnd fakta, ale také kritiky zhodnotit trendy
vyvoje bankovniho retailu, je zajimavé podivat se na penetraci trhu bankovnich sluzeb. I tady
plati, ze ¢im vice od zapadu mifime k vychodu, tim mén¢ jsou bankovni sluzby vyuzivany — a

tim v¢Etsi je ristovy potencidl dané zemé pro bankovni sektor.

Tabulka ¢&. 2.1 hezky vystihuje situaci: Cesko patii k zemim se sluiné vysokou celkovou
penetraci bankovnich sluzeb: ,,bankovni populaci, tedy dospé&lé obcany, kteti maji n¢jaky
vztah k bance, at’ uz jako stfadatelé, drzitelé béznych ucti ¢i jako Gvérovani klienti, u nas
tvoii 81 % populace. Rekord drzi Slovinsko, kde je to bez jednoho procentniho bodu veskeré
obyvatelstvo, tedy dokonce vice, nez ve vyspélém Némecku a Rakousku. UmysIng jsem
zvolil podrobngjsi tabulku ze studie Fessel & GfK, RmPLUS, TNS MODUS a SMG_KRC,

protoZe z ni vyplyva i jak vysoka je penetrace ve skupinach jednotlivych bankovnich

produkti.
BG BiH CRO CZ H PL RO SCG SK SLO A D
bank. populace 37 | 37F | B3 |81 |65 (62 |50 | 64 | 81 | 99 |98 (98
jakekoli konto 79 68 48 35 60 63 89 93 97

e
platebni karta 15 66 64 44 40 28 27 49 TB a2

ersankomici [0 |0 |5 |8 12 s o1 ]e s (u )

telef. bankovnictvi 0 0 2 5 3 2 0 1 2 4 4 5
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Tab. 2.1: Penetrace vybranych bankovnich sluZeb v stiedo- a vychodevropskych zemich na konci roku 2005

Z c¢iselnych udaji mimo jiné ndzorné vyplyva vzajemna propojenost a podminénost
bankovnich sluZeb — protoZe karetni Gi€ty bezprosttedné souviseji s €ty béznymi, predstihlo
Slovinsko majici prim v celkové bankovni penetraci v rozsifeni platebnich karet také zapadni

Rakousko a Némecko.

Dulezitym trendem soucasného bankovnictvi jsou ptimé kanaly, to znamena internetové a
telefonni bankovnictvi, ptipadné i rizné varianty téhoz, jako naptiklad GSM bankovnictvi

vyuzivajici mobilni telefony.



V soucasnosti se celosvétoveé provadi 18 % veskerych bankovnich sluzeb ptes internet a 9 %
veskerych transakci probihé po telefonu (Fialova, B. 2006). 1 ze srovnani téchto dvou
ukazateli je zfejmé, Ze modernéjsi on-line banking spolehlivé porazil starsi technologii
telefonu. Tento naskok se ma jeste prohloubit, podle odbornych odhadii citovanych ve stejném
zdroji maji naptiklad v roce 2010 transakce pies web predstavovat celkem 28 % vSech

prevodu, zatimco telefonicky probéhne jen 12 % vSech transakci.

Dalsi rozvoj kanala ptimého bankovnictvi ovlivni také bezpecnost datovych ptenosii. S tou to
ptitom podle dostupnych udaji neni nejslavnéjsi. Renomovana internetova spole¢nost Internet
Info ve spolupréci s financnim serverem MéSec.cz, ktery provozuje, v roce 2005 provedla na
toto téma studii. Ackoli si jeji autofi uvédomuji, ze také klienti musi dodrzovat bezpecnostni
pravidla pfi provadéni transakei prostfednictvim internetu, soucasné ptiznavaji, ze zakladni
verze zabezpeceni aplikaci internetového bankovnictvi jsou v nékterych ptipadech
nedostatecné (Zamecnik, P, Krémadr, P. 2005). Za kvalitngjsi verze pak klienti musi platit

nemalé penize.
2.2 On-line konta versus pujcéky

Zajimavé je srovnat piistup tuzemskych bank ke dvéma bankovnim produktiim, které podle

dnesnich trendl tvofi patet moderniho bankovnictvi: on-line banking a poskytovani ptjcek.

Ptimé bankovnictvi dnes jiz poskytuji skutecn€ vSechny v tuzemsku pisobici retailové banky:
BAWAG Bank, Citibank, Ceska spoftitelna, Ceskoslovenska obchodni banka, eBanka, GE
Money Bank, HVB Bank Czech Republic, Komercni banka, Postovni spofitelna,
Raiffeisenbank, Volksbank, Waldviertler Sparkasse von 1842 i Zivnostenska banka. Jejich
postoj k poskytovani plijcek rovnéz on-line nejlépe dokumentuje tabulka €. 2.2 na nésledujici

strané.

Tabulka vychdzi z iidaji uvadénych na oficidlnich internetovych strankach vSech
zminovanych bankovnich domt k 13. ¢ervnu 2006. Pokud banka nabizi vice typt uvért,
vzdycky byl zvolen takovy, ktery odpovidé charakteru individualni pijcce pro fyzickou osobu

bez podnikatelského opravnéni a bez nutnosti vazané¢ho uziti poskytnutych prostiedkd.

Zatimco on-line bankovnictvi je dnes v Cesku zcela b&Znym standardem, je zjevné, Ze
poskytovani ptijcek prostiednictvim stejného distribu¢niho kanalu je dosud v plenkach.

Fakticky jenom eBanka poskytne svému klientovi redlné plijcku v reZimu on-line bez nutnosti



navstévy ¢i komunikace s kamennou pobockou. Ostatni banky, pokud viibec produkt ,,on-

line** uvéru poskytuji, vlastné svym zplisobem klamou zékaznika: ve skute¢nosti bud’

umoziuji jenom odeslat z webu formulaf s neformalni zddosti o uvér, nebo slibuji vytizeni

pujcky po telefonu, ptiCemz ndvstéva na pobocce je vzdy nakonec nutna.

penézni ustav poskytuje pujcku on-line? poznamka

BAWAG ne udajné Ize prislib pajcky ziskat jiz po telefonu

Citibank ne zadost 1ze podat ptes web

Ceska spofitelna ne

CSOB ne

eBanka ano produkt Spotiebitelsky uveér 1ze jednat ptimo v
rezimu on-line

GE Money Bank ne banka sice nabizi ,,on-line* Expres pajcku, ve
skutecnosti jde jen o webovy formulaf zadosti,
kterou musi schvalit centrala

HVB Bank ne

Komeréni banka ne u Perfektni plijcky by mél klient dostat zavazny
prislib po telefonu

Postovni spofitelna ne

Raiffeisenbank ne banka slibuje vyfidit Rychlou ptij¢ku do 5 minut

Volksbank ne

WSPK ne

Zivnostenska banka ne

Tab. 2.2: Piehled on-line pujcéek poskytovanych ¢eskymi bankami v poloviné éervna 2006

2.3 Slusny soucasny standard zakladem slibné budoucnosti

Ze shromazdénych udaji je ziejmé, ze tuzemské, respektive sttedoevropské bankovnictvi
proziva obrovsky technologicky boom, mé pted sebou stale velky prostor pro dalsi rust, ale
soucasn¢ také vzhledem k obrovské konkurenci spolu jednotlivé banky svadéji znaéné boje o

klienty.

Aby byly banky konkurenceschopnéjsi, budou muset jesté vice sledovat a pruzn¢ reagovat na
technologické zmény, které tak jako v jinych odvétvich budou asi stale rychlejsi. Aby tento
ukol mohly splnit, budou také potiebovat Iépe pracovat s daty, které uz ted’ Casto maji k
dispozici, ale zatim jim nedostate¢né ,,rozuméji*. VéEtSina bank proto v soucasné dobé
implementuje data data warehouse, neboli datovy sklad, ktery tyto problémy tesi (Klofacova,

S., Maslo, M. 2003).



Posledné citovani autofi uvadeji zajimavy priklad vyuziti takového softwarového feseni. Ze
zkuSenosti bank totiz vyplyva, Ze az 10 % zakaznikti kazdoro¢né migruje ke konkurenci.
Ziskéavani novych klientt je pfitom obrovsky finan¢né narocné a banky casto ptes vSechna
data, kterd maji, nedokazi rozlustit signaly, ktera jejich klientské databaze ukryvaji. Piikladem
budiz klient, s dobrou finan¢ni situaci a mnohaletou klientskou historii, ktery banku pozadal o
informace o hypote¢nich uvérech. Banka mu informace sice poskytla, ale nic vic. Klient si ale
nelenil vyzadat informace 1 u konkurenc¢nich penéznich domu. Banka nereagovala ani poté, co
klient vybral pomérné velky obnos na terminovaném uctu. A nepfisla s reakci ani tehdy, kdy
klient své ucty prevedl ke konkuren¢ni bance. To je jasny ptiklad Spatného nakladani s
klientskymi daty — v modelovém ptikladu sta¢ilo nabidnout zadkaznikovi na miru Sitou

hypotéku a banka by nepftisla o dobrého klienta.

Co z toho vyplyva a co 1ze bankovnimu sektoru doporucit? Nic nelze ménit na skutecnosti, Ze
cesky bankovni trh je zna¢né koncentrovany. Funguji zde jiz téméf vyhradné silné nadndrodni
finan¢ni skupiny, neda se tedy ani ¢ekat vyraznéjsi zmeéna poctu hract. A trendy jsou jasné:

posilovani on-line bankingu a s ohledem na pfiznivou ekonomickou progndzu nejspis nebude

mensi ani chut’ spotfebitelti dal utracet i za cenu uveért.

Jednou z vyznamnych konkuren¢nich vyhod pro tu z bank, ktera pfijde s takovou nabidkou
jako prvni, se mohou stdt masové poskytované on-line ptijcky. Dokud se nestanou
standardem, bude pro ostatni banky dlouho takovy krok neptekonatelnym — i vzhledem k jisté
konzervativnosti v uvazovani bankovniho managementu. Banka, ktera zacne nabizet on-line
pujcku, tak mize ukousnout vyrazné velky kus z trzniho kolace jak ivérového segmentu
bankovnich produktt, tak i v segmentech piibuznych (karetnim) ¢i dal$ich (bézné ucty, on-

line banking).

Zdénlivé hazardni doporuceni ptfitom zdaleka nenese takova rizika, jak by se mohlo zdat.
Vzhledem k vysoké penetraci bankovnich sluzeb ¢i platebnich karet, ale i s ohledem na
existenci spolehlivych technologickych feSeni a ivérovych registra, je dnes poskytovani
uvéri on-line veelku realné, aniz by bance hrozily vyraznéjsi ztraty zptusobené rizikovymi

klienty.



3. Porovnani cestovniho pojisténi

Ve druhé ¢asti seminarni prace porovname cestovni pojisténi poskytované tfemi

pojistovacimi ustavy.

Toto pojisténi je pritom vlastné souborem nékolika druhti pojistek — pojisténi 1écebnych vyloh
v zahrani¢i, irazového pojisténi, pojisténi odpovédnosti za Skodu zplisobenou tieti osobé na
majetku a na zdravi a pojisténi storna zajezdu v ptipadech, kde se klient nemiize z vdznych
divodu zjezdu zacastnit (Drdla, M., Martinovicova, D. 2005:283). Pojisténi 1é¢ebnych vyloh

.....

Martinovicova, D. 2005:283).

Pro tplnost je mozna na miste uvést, ze produkty oznaCované jako cestovni pojiSténi a ur¢ené
individualnim klientim neni mozné zaménovat s pojisténim cestovnich kancelaii proti ipadku
ve smyslu ptisluSného zakona, po jehoz pfijeti smi cestovni kancelaf provozovat jen takovy
podnikatel, ktery ma sjednano povinné pojisténi pro ptipad, ze nebude schopen splnit své

zéavazky vuci zdkaznikim.
3.1 Vybirame pojistku na cestu

Pfi vybéru pojistoven ke srovnani byl zvolen postup modelového klienta. V tivahu tedy
bereme Castou skutecnost, kdy klient fesi cestovni pojiSténi doslova na posledni chvili. Kromé
tradiéni Ceské pojistovny tedy jesté budeme porovnavat nabidku dvou dal3ich pojistnych
ustavi, které umoziuji sjednani cestovniho pojisténi prostfednictvim internetu (podle stavu
uvadéného finanénim serverem Penize.cz ke dni 14. ¢ervnu 2006). Jde tedy o pojistovny

Allianz a Generali. Ve vSech ptipadech jsme zvolili standardni verzi pojistky.

Existuji rizné typy cestovnich pojisténi, jejichz presnou specifikaci je vzdy nutné peclive
prostudovat v kazdé smlouvé, respektive vSeobecnych smluvnich podminkach té které
pojistovny. VSeobecné ale plati, Ze se rozlisuji pojistky podle véku (pro déti, produktivni
dospély vek a pro seniory), dale podle destinace cesty (tuzemsko, Evropa, svét) a pak podle
typu aktivit provozovanych cestovatelem (b€zna turisticka sazba, sportovni nebo sluzebni

cesta).

V modelovém ptikladu propoc¢itdme variantu pro obvyklou rodinu, tj. 2 rodice a 2 déti,

sedmidenni turisticky pobyt v evropské destinaci. Podminky porovnavanych pojistek véetné
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sjednaného pojistného plnéni a celkové vyse pojistné jsou piehledné usporadany v tabulce 3.1

na této strané.

plnéni Allianz Ceska pojistovna Generali
odpovédnost za Skodu 2 000 000 2 000 000 1 000 000
zpusobenou na zdravi
odpovédnost za Skodu 1 000 000 1 000 000 1 000 000
zpusobenou na majetku
odpovédnost za finanéni 500 000 50 000
Skodu
odpovédnost za naslednou 100 000
Skodu
1é¢ebné vylohy 1 000 000 1500 000 1700 000
trvalé nasledky Grazu 400 000 200 000 200 000
smrt nasledkem urazu 200 000 100 000 100 000
zavazadla 20 000 10 000 10 000
celkova cena 840,- 966, - 784.-

Tab. 3.1: Srovndni cestovniho pojisténi nabizeného tiemi vybranymi ceskymi pojist’ovnami

Dilezité je jeste uvést, jakym zplisobem jednotlivé srovnavané pojistovny stanovuji tarif

pojistného.

Pojistovna Allianz Gctuje za kryti 1écebnych vyloh, Grazu, odpovédnosti za Skodu ¢i ztraty
zavazadel 40,- korun na jeden den, pro déti do 15 let mé polovi¢ni sazbu. Vyhodou pojisténi
je, ze v cen¢ jsou automaticky obsazena vSechna rizika, nevyhodou, Ze zdkaznik nemuze
vyloucit pojisténi rizika, které nepovazuje za pottebné, nebo je dokonce nevyuzije (napiiklad

cestuje bez zavazadel).

Naproti tomu Generali pojistovna dovoluje sjednat pojistku 1écebnych vyloh s urazem (za
25,- K¢, resp. pro déti o Sest korun levnéji), odpoveédnosti (3,- KE denn€) ¢i zavazadel (rovnéz
3,- K¢ denné&) samostatné¢, zakaznik tedy nekteré z doplitkovych pojisténi nemusi sjednévat.
Pro rodi¢e s détmi v pubertalnim véku je jesté dilezita skutec¢nost, Ze na rozdil od obou

dalsich pojistoven Generali povazuje za déti dospivajici mladez az do osmnacti let.

16,-) korun, uraz za pét (resp. Ctyfi) korun, stejné stoji 1 pojisténi odpovédnosti. Pojisténi
zavazadel vyjde na 10,- (resp. 5,-) korun denné. Je zjevné, ze takova konstrukce stanoveni

ceny miize pro fadu klientli vypadat ptizniveé: mohou si sjednat pojisténi jen na ta rizika, ktera
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povazuji za vazné hrozici. Na druhou stranu je také pravdou, ze kazda takova moznost ve
svém kone¢ném dlsledku ohroZzuje samotného klienta nedostateCnym pojiSténim, ale i renomé
pojistovny, kdy pak neptisobi ptili§ dobte nepokryti vSech skod vzniklych klientovi, tfebaze

nebylo vinou pojistovny, Ze si tato rizika odmitl klient pojistit.

Pfi podrobném prostudovani prehledné tabulky bych doporucil zvolit pojisténi u Generali
pojistovny. A to nejenom proto, Ze vysledna cena pojistky vychazi nejlevnéji — cenu pojistky,
zv1ast pti tak nevyznamnych rozdilech, jako v modelovém srovnani, by klient nikdy nemél

povazovat za zasadni faktor, podle kterého se rozhoduje.

Domnivam se ale, Ze nejpodstatnéjsi slozkou cestovniho pojisténi je pojisténi 1écebnych vyloh
v zahrani¢i. Tady Generali poskytuje nejvyssi kryti pti veelku srovnatelném kryti trazovych
rizik (nic na tomto tvrzeni neméni fakt, ze Allianz nabizi pii trvalych nasledcich o dvé sté tisic
korun vice — pfi skutecné vazném trvalém poskozeni jde totiz beztak v obou ptipadech o
castky spiSe symbolické, nez zdsadni, a pro béZzného klienta na turistické cesté v ramci Evropy

neni mozné piedpokladat pfili§ velkou hrozbu trazii takového rozsahu).
3.2 Argumenty ve prospéch poraZenych

Pouze korunové ukazatele nevypovidaji dostatecné o kvalité¢ jednotlivych pojistek, jsou jen
orienta¢nim voditkem pii rozhodovani klienta. Dtlezitd mtze byt také marketingova
komunikace zvazovanych pojistoven ¢i ptipadné vyhody plynouci pro klienta z ptisluSnosti
pojistovny do velké finan¢ni skupiny. Tyto benefity zde vSak neporovnavame, protoze nejsou

prfedmétem této prace.

I tak je ale mozné ve prospéch obou ,,porazenych* pojistoven uvést né¢jaké argumenty. Pro
Allianz naptiklad svédci prave ten fakt, Ze v jedné cené je zahrnuto pojisténi vSech rizik, aniz
by néktera klient mohl z ispornych divodi vyloucit. Pfi spravné komunikaci to mtze byt
vnimano jako velmi solidni nabidka, zvIasté, pokud by pojistovna dokazala upravit cenu tak,

aby pro ni bylo srovnavani s konkurenci ptiznivéjsi. Prostor zde nejspis existuje, protoze 1 jina

»zapadni“ pojistovna Generali si uctuje za lécebné vylohy a traz podstatné niz$i cenu.

Ve prospéch Ceské pojistovny miize vyznivat tradi¢ni jméno. I kdyZ pro jednu &ast klientely
ptredstavuje monopolisticky moloch, pro jinou ¢ast klientl osvéd¢enou domaci znacku, které
lidé veri. Znaéné€ negativni skuteCnosti ale je podstatné vyssi cena pojistného a z mého

pohledu nepfili§ seridzni zplisob stanoveni ceny, ktery dovoluje, aby se klient nedostatecné
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pojistil. Zalezi vSak na pfistupu klientského personalu, zda je schopen klientii rizika

dostate¢né oziejmit a zabranit pfipadnym pozdéj$im rozladénim.
4. Zavér prace

Tato prace byla zaméfena na dvé zcela odlisné ¢asti financni branze — bankovnictvi a

pojistovnictvi.

V prvni Casti jsem se pokusil na zdkladé shromdzdénych informaci naértnout mozny dalsi
trend v bankovnictvi. Domnivam se, ze a¢ tfeba na prvni pohled miize jit o ne¢ekané
doporuceni vénovat se rozvoji on-line poskytovani spotiebitelskych pijcek, jde jisté o nazor,

ktery ma své opravnéni a je také dostatecné podpoien argumenty obsazenymi v ptislusné casti

této prace.

Druhé ¢ast seminarni prace spiSe vécné srovnava cestovni pojisténi poskytovana tfemi
vybranymi pojistovnami a nejenze doporucuje modelovému klientovi konkrétni pojistku, ale

také uvadi argumenty na obhajobu dvou zbyvajicich porazenych pojistoven.

Prace kromé toho ukézala, Ze také v bankovnictvi a pojistovnictvi najdou uplatnéni nejenom

strohé Ciselné analyzy, ale také znalost spottebitelského chovani a trendl a kreativni ptistup.
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