W Podla prvych signalov sa zacal
dalsi ostry boj o talenty. Medzi-
narodna studia The Human Re-
sources Agenda for CEE & CIS
realizovana spolocnostou Amrop
(geograficky najvacsia organiza-
cia Executive Search spolo&nos-
ti na svete), ktora bola zamerana
na porovnanie agendy ludskych
zdrojov za poslednych pat rokov
s buducimi piatimi rokmi, pouka-
zala nato, ze strategické plano-
vanie ludskych zdrojov sa spo-
lone s identifikovanim a vyuzitim
talentov stava v oCiach top ma-
nazmentu Coraz dblezitejSie. Az
40 percent vSetkych CEO planu-
je vroku 2010 prijimat novych
talentovanych ludi.

Tieto zistenia st dobrym znamenim
aj pre personalnoporadenské spoloc-
nosti, ktoré kriza postihla pomerne
vyrazne. Pokles obratu len v oblasti
Executive Search, CiZe cieleného vy-
hladavania a oslovovania kandida-
tov, sa v niektorych pripadoch vyspl-
hal aZ na 70 percent. Spravy o oZiva-
ni trhu preto spolo¢nosti pdsobiace v
tejto oblasti urcite privitaji. Hlada-
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nie talentov vSak ziskalo iné Specifi-
ka - v centre zaujmu sd nové sktise-
nosti a vlastnosti. Najst talentované-
ho ¢loveka so zru¢nostami, ktoré si
vyZzaduje dnesok, bude ¢oraz tazsie.
Obdobnti trhovd situéciu totiz zazi-
lo len mélo z nich. A malo z nich je
odhodlanych a motivovanych s ak-
tudlnymi vyzvami uspesne bojovat.
Na zaklade spominanej studie moz-
no konstatovat, Ze najtvrdsi boj bude
o mladych Iudi s troj- aZ patro¢nymi
skisenostami.

Odbornici zdéraznujd, Ze po kva-
litnych Iudoch je dopyt stile a vo
vSetkych sektoroch, hoci aj tujestvu-
jaurcité odlisnosti a kulminacie. Na-
priklad v oblasti zdravotnictva a far-
macie je vysoky dopyt i naroky na
$pecializiciu a expertné know-how.
Okrem toho pribuda potreba vni-
mat trh komplexne po produktovej
i ekonomickej stranke. Medzi dalsie
atraktivne sektory patri energeti-
ka alebo tzv. zelené technoldgie a fi-
nanény sektor. Aj banky a finan¢né
institticie Celia naro¢nym situaciam,
preto potrebuju $pickovych Iudiane-
mozu si dovolit zaostat v medzina-
rodnom prostredi. Podla viacerych
naznakov oZiva aj automobilovy a
vyrobny priemysel. V sikromnom
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i Statnom sektore bude otazkou dia
hladanie Iudi, ktori rozumeju bizni-
su regulovanému Bruselom a regu-
laénymi tradmi.

Na druhej strane, pohlad potenci-
alnych kandidatov na pripadné rosa-
dy v profesijnom smerovani je aj na-
priek narastajicim pozitivnym sig-
nalom skér opatrny. Kriza v ludoch
vyvolala silny pocit strachu a neisto-
ty, a preto takmer kazdy, kto ma ,,is-
ta“ poziciu, len tazko podstupuje ri-
ziko len pre nepatrné zlepSenie situ-
acie alebo otdznu pracovnu vyzvu.
Motivovat $pickovych Iudi k zme-
ne je a eSte len bude tazké. Vyssi plat
nestaci a uZ nie je ani velmi dolezi-
tym faktorom. Kandidati posudzuja
atraktivnost firmy vlastnymi ocami
a skiimaju jej postavenie na trhu, fi-
nancnd situciu, meno a najma per-
spektivu a pravdepodobnost dosiah-
nutia cielov a vizii. O potencialnej
zmene uvazuju opatrnejsie. Praca
Executive Search konzultantov preto
zacCina naberat aj ina tlohu. Okrem
néjdenia spravnych kandidatov bude
tlohou dna presvedcit ich a spravne
motivovat.
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Inovacie v bankach
pocas krizy

B Podla statistik slovenski podni-
katelia Coraz tazSie splacaji svo-
je dlhy. Objem zlyhanych uverov
stupol v marci oproti vlanajsku o
viac ako 90 percent.

Mozno aj vas v poslednej dobe
napadli otazky - preco na jednej
strane sttpa pocet tverovych pod-
vodov a neumerne rastie aj pocet
nesplacanych dverov v bankach.
N4ijst vhodnu odpoved nie je jed-
noduché. Skusme teda spolu hladat
rieSenia, ktoré sa nam pontikaju.

Ako prvé vhodné riesenie mi
napada poistenie iverov. To vSak
vzniknutd situidciu neriesi pre
vSetky zucastnené strany rovna-
ko, neraz totiz ide len o prenasa-
nie problému z banky na poistov-
fiu. DalSou moZnostou ako riesit
nesplacanie tverov, je lepsie pre-
verovat bonitu Ziadatelov. Dolezi-
té je tiez zvysit pocet spokojnych
klientov, ziskat novych a vylepsit
vynosnost.

Inovacie potrebuje aj produktovy
manazment v banke. Ak bude ban-
ka klientovi zniZzovat hodnotu ne-
hnutelnosti, printti ho sijunadhod-
notit. Pokial povie klientovi, Ze jeho
prijem nestaci na uver, niekto si ho
jednoducho navysi, ¢im sa dopus-
ti podvodu. Ak odrazu zmeni tivero-
vé podmienky a klient ma problé-
myich splnit, je tovinaklienta alebo
banky? Kazdy druh tiveru je mozné
inovovat, upravit azvysit spokojnost
klientov, ale aj inkasovand sumu.

Prave kriza je najvhodnejsim ob-
dobim, kedy je potrebné ,upiect no-
vy chutny kola¢ a nevyjedat len hro-
zienkazkolaca, kedjevsadehojnost*
Upravy bankovych produktov pocas
krizy presvedcia klientov zostat v
banke a ocenit jej usilie neskor, v ca-
se priaznivého rozvoja ekonomiky.



