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«ani duvery jako meta podnikani

Spolecnost Home Credit se p¥i styku se zakazniky fidi nové ,chartou klienta”

JANA LESAKOVA

polec¢enska zodpoveéd-
nost firem je téma, ke
kterému se hlasi stale
vice firem. Rada z nich
se vSak potyka s otazkou, jak
tuto mySlenku naplnit, aby ne-
byla jen prazdnym pojmem? Je-
den z prikladq, jak muiiZe sprav-
né realizovana spole¢enska zod-
povédnost firmy vypadat, dava
i spole¢nost Home Credit. Ta se
vydala cestou zodpovédného
uvérovani a zvySovani transpa-
rentnosti své ¢innosti. V letos-
nim roce predstavila také desa-
tero zasad, které povazuje za za-
vazné. Nejen pro firmu jako ta-
kovou, ale i pro zaméstnance.
Cesta k vytvoreni spole¢en-
ské zodpovédnosti a celkové
dobrého vztahu se zakazniky
a okolim je dlouhodoba. Nelze ji
vytvorit ze dne na den. Ani zmi-
néné zasady nevznikly jen tak
,,od stolu®. , Témér dva roky
jsme zkoumali, jak nas vnimaji
zakaznici a Siroka verejnost.
Prochazeli jsme vSechny mozné

druhy komunikace, zjistovali,
jaka témata jsou pro zakazniky
vznikly nase zasady,“ rika om-
budsman Kklientt spole¢nosti
Home Credit Jan Holoch.

Deset zavaznych zasad
K tomu, aby byl jakykoli projekt
spolec¢enské zodpovédnosti
uspésny, musi splinovat nékolik
podminek. Jednou z nich je re-
alny dopad na ¢lovéka a na spo-
le¢nost jako takovou. Nesmi jit
jen o obecné deklarace a sliby,
ale o konkrétni ¢iny. Home Cre-
dit se tedy vydal cestou ,,charty
klienta“. Jde o deset stru¢nych,
ale dulezitych bodt, k jejichz
dodrzovani se firma zavazuje.
Tykaji se hlavneé vztahu k za-
kazniklim a chovani k nim.
Prikladem muze byt zasada
transparentni ceny a také zasa-
da bezplatného pred¢asného
splaceni uvéru. Zasada véasné-
ho upozornéni pak zakazniktim
garantuje, Ze firma vzdy pripo-
mene bliZici se splatku, aby ji
bylo mozné zaplatit bez sankci.

Pokud ma byt spolec¢enska
zodpovédnost tispésna, musi mit
podporu nejen vedeni firmy, ale
také zaméstnancu. ,,Pri vytva-
reni zasad jsme se ptali vSech
nasich zameéstnanci, jak zasady
vnimaji a jaké dalsi pridat. To
nam zajistilo velkou podporu za-
meéstnancu,“ popisuje proces
prijimani zasad Jan Holoch.

Diivéra zaméstnanci

Vysledkem tak je uceleny pro-
jekt, kterému vSichni zameést-
nanci véri. Dostal se uz do kaz-
dodenniho Zivota firmy a je jeho
pevnou soucasti, a to pri vytva-
Feni novy produktu i pri béz-
ném rozhodovani.

Presto je potreba dohliZet na
to, aby nezustalo jen u slov. Ta-
ké z tohoto diivodu vznikly tak-
zvané uvitaci hovory, kdy se
operatori zakazniku ptaji, jestli
byli se sjednanim uvéru spoko-
jeni, zda dostali vSechny po-
trebné informace nebo zda se
vyskytlo néco, co by radi zme-
nili. Casté jsou pokusné naku-
Py, kde se hodnoti, jak probihal
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samotny prodej uvéru. Nejde
o dil¢i kroky, ale zménu uvazo-
vani o zdkaznické zkusenosti.
,,Je to jednoducha logika. Po-
kud budou zakaznici spokojeni,
vrati se k nam. Neznamena to
jednorazoveé vyssi trzby, ale
dlouhodobé udrzitelny zptisob
podnikani,” rika Jan Holoch.
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