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Druha cast Bankovnictvi 2 se vénuje systému financniho rizeni,
organizacni struktury a kompetenci jednotlivych bankovnich utvard,
informacniho systému, strategie a planovani, kontrolniho systému,
zaklady postaveni klienta v bankovnim podnikani, personalniho
managementu a ekonomické analyzy banky

Co je nasim zakladem, z ¢eho vychazime - Bankovnictvi |

Soucasti jsou:
> prednasky
> seminare
> zpracovani zadanych seminarnich praci a POT
> prezentace zadanych seminarnich praci
> prednasky odbornikd z praxe, predevsim v prezencni formé studia
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Plan prednasek

1) Specifické postaveni firemniho bankovnictvi
»  Podstata bankovnictvi pro fyzické osoby

»  Podstata firemniho bankovnictvi

>  Vybér klientl a jejich segmentace

»  Segmenty firemniho bankovnictvi

>  Postaveni firemnich klientu v bance

2) Firemni bankovnictvi a jeho trh

>  funkce a vyznam bankovnich poradcu

>  politika produktl a sluzeb

»  hodnoceni a ocenéni obchodniho personalu
3) Firemniho bankovnictvi a jeho strategie
Vychodiska pro tvorbu produktl a sluzeb
Tvorba novych produktt

Omezeni tvorby novych produktu
Vychodiska pro strategii

VV VY
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Plan prednasek

4) Strategie korporatnich bank (firemni bankovnictvi)
»  Tvorba strategie klienta a strategie banky

»  Produkty a sluzby ve vazbé na strategii banky
>  Stavajici klienti a akvizice novych klientu

5) Produkty firemniho bankovnictvi a jeho strategie
»  Sofistikované produkty a sluzby

»  Cash Managament a Cash Pooling

»  Syndikované uvery

»  Kolaterizované produkty (CDO, CDM apod.)

>  Spoluprace s klienty a jejich poradci

6) Ocekavany vyvoj ve firemnim bankovnictvi

»  Orientace bank

»  Priority

>  Akvizice klientu

>  Pozadavky klientl na nové produkty a sluzby
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Seminarni prace

>

>

Kazdy posluchac prezentuje jedno vybrané téma v cast Specializované bankovnictvi a jedno téma v c¢asti
Korporatni bankovnictvi. Zpracované prezentace vkladaji od odevzdavarny.

Pro cast korporatniho bankovnictvi si studenti prihlasuji dle jednotlivych seminari tak jak jsou zadany v
rozpisu témat predmétu. Prihlaseni je zavazné a prezentace musi byt vloZzena do odevzdavarny nejpozdéji
pred zacatkem seminare!!
https://is.muni.cz/auth/rozpis/?fakulta=1456;0bdobi=6249;studium=229802;kod=MPF_BAN2;predmet=79029
8;sorter=vedouci
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Pozadavky ke zkousce

Prezencni studium

Podminkou uéasti na zkousce je:

> uspésné absolvovani obou planovanych kontrolnich seminarnich testli. Podminkou pro
uspésné absolvovani kazdého z nich je dosazené hodnoceni 66% a vice (2/3 a vice).

» zpracovani, predlozeni a presentace seminarnich praci na vybrané téma s hodnocenim
prospél.

Bankovnictvi 2 Krajicek 6
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>
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LER,L. Regulace ¢innosti bank, vyd.1., Praha: Bankovni institut, a.s., 1997, 157 s.;
SARDI,A. Vnitrni bankovni audit. vyd.1., Praha: HZ Praha, 1996.112s. ISBN 80-86009-05-X
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1 prednaska

Specifické postaveni
firemniho bankovnictvi

Bankovnictvi 2 Krajicek 8
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> podstata bankovnictvi pro fyzicke osoby
> podstata firemniho bankovnictvi

> vybér klientu a jejich segmentace

> segmenty firemniho bankovnictvi

> postaveni firemnich klientu v bance

Bankovnictvi 2 Krajicek 9
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Podstata bankovnictvi pro fyzické osoby

Retailové obchody

Jednotné postupy

Velky pocet klientd

Vysoka rizika u jednotlivych klientu
Celkoveé nizsi riziko

Vysoké vynosy - marze u jednotlivct

YV V.V V V VY
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Podstata firemniho bankovnictvi

>

>
>
>

mensi pocet klientd
cilena segmentace
platebni styk

> tuzemsky

» zahranicni

> preshranicni

Bankovnictvi 2 Krajicek
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Vyber klientu a jejich segmentace
> proc vybér klientu

> smysl segmentace

» podminky segmentace

Bankovnictvi 2 Krajicek 12
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Segmentace

O klientech musime védét, pokud je chceme opravdu uspokojit, vse
(resp. co nejvice).

Pokud opravdu vime vse, teprve potom muzeme vytvorit Gcinnou
marketingovou strategii.

Soucasné mame moznost se zameérit na nas cilovy trh - tzv. cilovani
trhu (targeting).

O klientech je nezbytné nutné vedeét:

> kdo jsou (podle toho definujeme jejich vlastnosti a potreby),

> jak k nim pristupovat (strategie jejich ziskani uspokojeni jejich
potreb).

Klient

> je souhrnem vsech fyzickych a pravnickych osob, které mohou ziskat
vyrobky, produkty ¢i sluzby, ktere nabizime.

Tyto definice pochopitelné zahrnuji Sirokou Skalu osob s ruznymi a
jedinecnymi potrebami, chovanim, ocekavanim a hodnocenim. Tyto
osoby maji mnohé spolecne vlastnost1 ale jsou naprosto jedinec¢né.

Bankovnictvi 2 Krajicek 13
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Segmentace v bankovnictvi

Segment soukromé klientské sféry

Za nejdulezitéjsi je povazovana segmentace demografickych faktord,
v pripadé potreby u globalnich bank i geografickych faktoru. Ve
vybranych pripadech se potom pouzivaji kritéria psychologicka nebo
chovani klientu.

Demografické faktory:
vek,

prijem, majetek,
zamestnani,
pohlavi,

velikost rodiny,
zivotni cyklus rodiny,
vzdélani,
nabozenstvi,
rasa,

narodnost,
bydliste.

VVVYVYVYVYVYYY

Bankovnictvi 2 Krajicek 14



MASARYKOVA UNIVERZITA
EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA WWW.econ.muni.cz

0o D0
o oo
00D
o oo
0O D0
o oo
000

Segment podnikatelského sektoru (corporate banking)

Zakladem strategii je rozclenéni dle ctyr zakladnich kriterii pro
segmentaci.

Kriteria jsou:
ekonomicka aktivita,
velikost,

postaveni na trhu,
vlastnicke vztahy.

Toto rozclenéni neni mozno povazovat pouze za clenéni
z pohledi marketingu, ale ma svij vyznam i z pohledu rizeni
rizika a stanoveni trznich podild jednotlivych sektoru
v uverovém portfoliu bank.

YV V VYV V
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Postaveni firemnich klientu v bance

> drobni podnikatelé a fyzické osoby
> stredni podniky
> velké podniky

Bankovnictvi 2 Krajicek 16
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Cim tedy jsou korporatni klienti pro banku
> prinaseji rozhodujici zisk
> Pritahuji dalsi klienty

> Korporatni

> Retailoveé

Bankovnictvi 2 Krajicek 17
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2 prednaska

Firemni bankovnictvi a jeho trh

Bankovnictvi 2 Krajicek 18
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> funkce a vyznam bankovnich poradcu
> politika produktu a sluzeb
> hodnoceni a ocenéni obchodniho personalu

Bankovnictvi 2 Krajicek 19
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Funkce a vyznam bankovnich poradcu

Jak rozdelit bankovni poradce
> V bance
> mimo banku na volné noze

Bankovnictvi 2 Krajicek 20
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Politika produktl a sluzeb

Nehmotna povaha sluzeb, zejména v bankovnim
sektoru ma za nasledek odlisnosti pri jejich prodeji
od hmotnych produktu.

Pokud si klient kupuje televizi ma prodejce moznost mu ji zcela
konkrétné predveést a klient moznost se s ni seznamit. Jakou moznost se
seznamit s nabizenou bankovni sluzbou ma klient banky kterému je
nabizena investice do zahrani¢nich podilovych fondu, otevreni bézného
uctu a jiné sluzby. S vyjimkou platebnich karet napr. zlatych nebo
platinovych, kdy klient dostane do rukou prestizni kousek plastiku nema
klient banky k dispozici nic jiného nez zaznam v pocitaci banky a jeho
otisk na papirové medium.

Stejné tak pokud navstivime holice, aby nas ostrihal (oholil) po
poskytnuti jeho sluzby jiz nemame zadny pocit nového produktu.
Bankovni sluzbu, stejné jako ostatni sluzby muizeme povazZovat za
nehmotny produkt, ktery je spotrebovan v okamziku jeho poskytnuti

Bankovnictvi 2 Krajicek 21
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Hodnoceni a ocenéni obchodniho personalu

Na pocatek se zamysleme nad tim co je vlastné Ukolem zaméstnancu
prodeje - obchodniho personalu.

Hlavnim Ukolem zaméstnancl prodeje je jednak zabezpeceni vlastniho
prodeje a soucasné udrzovat trvalé dobré vztahy jak se soucasnymi, tak
potencialnimi klienty.

Bankovnictvi 2 Krajicek 22
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Maji nasledujici funkce:

>

Informovat klienty. Klienti, kteri projevi zajem o nase produkty a sluzby musi
byt informovani predev51m o vlastnostech, pouziti a prednostech nasich
produktd. Neni nutné aby se prodejci zabyvah technickymi detaily - klienti jim
v mnoha pripadech rozumi mnohém lépe. Klient si vzdy nutné nekupuje produkt,
ale vyhodu ktera je s jeho vlastnictvim spOJena

Navrhovat. Zejména v bankovnictvi jsou spravné navrhy reseni k uspokojeni
potreb klientd tim neJdule21teJSIm co bance ziskava klienty. Odrazem v potrebe
spravnych feseni je private banking, které zaznamenava svuj rozmach.
V bankach je to 1 otazka bankovnich poradcll, ktefi reseni problému bud’
klientim sami navrhnou, nebo si prizvou spec1allsty

Presvédcovat. Klienta je nutno presvedcit k tomu aby prijal nasi nabidku.
Nemizeme vSak klientovi vnucovat kazdou nabidku. Nabidka musi byt pro
klienta vyhodna, jinak ohrozujeme své budouci obchody s klientem, ale vznikne
i potencialni hrozba ze klient bude o nasem postupu informovat i ostatni.

Spolupracovat. Zejména v bankovnictvi je nutno sledovat klienta a jeho chovani,
abychom méli jistotu Ze spravné vyuziva nase sluzby.

Bankovnictvi 2 Krajicek 23
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Konkrétni prodej

Predstavte si veliky, obrovsky mnohopodlazni supermarket v USA, ve kterém dostanete
vsechno.

Séf prijima nového prodavace, s tim, Zze jej vezme na zkuSebni dobu, aby vidél, jak se osvéddi.
Po zaviraci hodiné si jej zavola do kancelare.
"Tak kolik jste dnes mél zakaznik(?"

"Jednoho, séfe.”

"Coze!? Jednoho? Nasi prodavaci udélaji primérné Sedesat az sedmdesat zakazniki denné! Co
jste cely den délal!? A kolik jste vlastné utrzil?"

"Tri sta osmdesat tisic dolaru."

Séf zalapal po dechu.
"Tri sta osmdesat tisic? Proboha, co jste prodal?”

Bankovnictvi 2 Krajicek 24
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"No, prvni jsem prodal malinky hacek na ryby.

Pak jsem zakaznika presvedcil, Zze by si mohl vzit jesté i stredni a velky hacek.

Pak jsem ho presvedcil, ze by si mél vzit i néjaky vlasec a k nému jsem mu prodal
tri pruty - maly, stredni a veliky.

Dal jsem se s nim do reci, zeptal jsem se, kde bude rybarit. Povidal, Ze na mysu,
dvacet mil na sever.

Tak jsem mu prodal jesté poradnou vétrovku, nepromokavé kalhoty a gumaky,
protoze tam dost fouka.

Presvédcil jsem ho, zZe na pobrezi neberou, tak jsme sli vybrat motorovy clun. Pak
jsem se ho zeptal, co ma za auto a vylezlo z néj, Ze dost malé, ¢lun by na ném

nemohl odvézt.
Tak jsem mu prodal jesté privés."

Bankovnictvi 2 Krajicek 25
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"A tohle vsechno jste prodal clovéku, ktery si prisel koupit jediny hacek na ryby!?"

"Ne. On puvodné prisel koupit vlozky pro svoji zenu. Tak jsem mu navrhnul, Ze kdyz
si teda o vikendu nic nebude, ze by si mohl zajit aspon na ryby."

Bankovnictvi 2 Krajicek 26
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Pobocky a pobockova sit’ banky

- prodej produktu banky

- pokryti regionu

- organizace pobocek a cinnosti

- kompetence obchodniku a manazeru
- marketing

- informacni systemy

- bezpecnost

Zapati prezentace 27
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> Klient banky

typ klienta ( objem financnich prostredkd,
typ obchodu atd., pravnicka x fyzicka osoba)
stavajici klienti ( udrzeni )

novi klienti ( ziskani )

bonita klienta

komunikace s klienty

Zapati prezentace 28
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Zameéstnanci banky

- obchodni a komunikacni dovednosti
- vzdeélani

- vybérova rizeni

- praxe

- odmeénovani

- zarazeni

- specialni pozice a znalosti (IT apod.)

Zapati prezentace 29



MASARYKOVA UNIVERZITA

EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA WWW.econ.muni.cz

Vlastni obchodni sité banky

- obchodnici zpravidla nejsou zamestnanci (
prace tzn. na ICO), zpravidla smlouva o
obchodni spolupraci

- forma exkluzivni spoluprace

- jedno az dvoustupnova struktura

- regionalni usporadani

- krizovy prodej
. kmen klientu

Zapati prezentace 30
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Maklérské a financni spolecnosti

- firmy ( resp. pravnicke osoby)
zprostredkovavajici prodej bankovnich a
pojistovacich produktu

- ruzna vnitrni organizacni struktura ( napr.
multilevel atd. )

- zpravidla prodej produktu vice bank a
pojistoven

Zapati prezentace 31
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Hodnoceni a ocenéni obchodniho personalu -
zameéstnanci banky

Smluvni vztah :

- standardni zaméstnanecky pomer
(zameéstnanecka nebo manazerska smlouva, pri
nastupu uzavirana na dobu urcitou )
Odmeénovani :

- zakladni plat + bonifikace za dosazeny vykon
- objemove zpravidla prevlada premiova slozka
mzdy ( rozliseni front a back office)

Marketing banky

Podpora odbornych praxi a stazi student( ESF MU u budoucich zaméstnavateld 32




MASARYKOVA UNIVERZITA

EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA WWW.econ.muni.cz

Hodnoceni a ocenéni obchodniku v
maklérskych a financnich spolecnostech

- obchodni smlouva

- provizni rad a objemove bonifikace

- vlastni odménovani obchodniku maklérskou
spolecnosti

- smluvni vztahy

- vedeni a sprava kmene klientu

- marketing spolecnosti

Zapati prezentace 33



MASARYKOVA UNIVERZITA

EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA WWW.econ.muni.cz

Fransiza

- fransizor x fransizant

- poskytnuti znacky a know- how

- fransizova smlouva a jeji specifika

- fransizove poplatky - vstupni, marketingove,
mesicni poplatky (minimalni poplatek),

- fransizovy manual

- Casove omezeni

- sankce

Zapati prezentace 34
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3 prednaska

Firemni bankovnictvi a jeho strategie
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> Vychodiska pro tvorbu produktu a sluzeb
> Tvorba novych produktu

> Omezeni tvorby novych produktu

> Vychodiska pro strategii

Bankovnictvi 2 Krajicek 36



MASARYKOVA UNIVERZITA
EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA WWW.econ.muni.cz

0o D0
o oo
00D
o oo
00D
o oo
000

Vychodiska pro strategii

Urceni cilového trhu

Rozhodujici pro preziti firmy je predevsim vytvoreni:
> vhodného portfolia produktu a sluzeb,

> strategie zavadéni produktd a sluzeb.

Zadna firma nemize mit ve svém portfoliu viechny produkty a sluzeb. K jejich
optimalizaci musi stanovit i jejich strategii jak je postupné zavadét.

Co je tedy smyslem:

> mit produkty a sluzby s riznym stupném zralosti,

-----

> rozlozeni produktd a sluzeb smérovat tak aby nase prijmy neustale rostly.

Bankovnictvi 2 Krajicek 37
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Koncepce, inovace a vyvoj novych produktu a sluzeb

Klicem uspéchu jsou inovace

Dobre hospodarici firma ma zajem aby uvadéla nové

vyrobky na trh v kombinaci uvedenych kategorii

a klade si nasledujici otazky:

> kde jsou hlavni rizika pri vyvoji novych produktﬁ

> které organizacni struktury jsou vhodné pro rizeni vyvoje novych
produktu

> je mozno lépe ridit procesni stranku vyvoje novych produktu

> jaké faktory ovlivni prijeti a rozsireni novych vyrobkd.

DuleZité pro uspésnou firmu je polozit si nasledujici

otazky, které se snazi najit odpoved na otazku

puvodu napadu na tvorbu novych produktu a sluzeb

a hledat na né odpovedi.
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Vychodiska pro tvorbu produktu a sluzeb

Inovace kli¢ k uspéchu

Rostouci konkurence a s ni spojena vseobecna agresivita vytvareji na tlak na
neustalou tvorbu novych produktu.

Tento trend je zrejmy ve financnictvi a bankovnictvi zejména v poslednich létech,
Banky a financni instituce jsou nuceny veénovat stale vice casu tvorbé
a vyvoji novych produktu a sluzeb. Klient muze tak lépe uspokojovat své potreby -
ma moznost si vybrat produkt, sluzbu, ktera lépe uspokoji jeho potreby.

Pri¢iny vzniku inovaci

Vnitrni faktory Vnéjsi faktory
navrhy zaméstnanct klienti

vedouci odd. styku s klienty dodavatelé

vedouci marketingu poradci

vedouci oddéleni vyvoje zprostredkovatelé
navrhy spojené s rozvojem firmy  konkurence

firemni ,,brainstorming“ skupinové rozhovory

zmény ve spolecnosti
legislativni zmény
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Etapy vyvoje produktu, sluzby

> Etapu koncepce mizeme na:

> kategorie vyrobku - vytvoreni predstav o vyrobku v ramci jeho
kategorizace,

> znacky - rozpracovava koncepci vyrobku.
> Etapa vybéru
> Etapa predbézného testovani
> Etapa analyzy zisku a planu uvedeni na trhu
> Etapa vyroby, konkretizace produktu, sluzby
> Etapa uvedeni na trh.

Podminkou pro konecnou etapu - uvedeni na trh je presné planovani,
zejména casove. Termin uvedeni na trh je nutno koordinovat i ve

spolupraci s tretimi stranami.

Ekonomika a rizeni bank 40



MASARYKOVA UNIVERZITA
EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA WWW.econ.muni.cz

0o D0
o oo
00D
o oo
00D
o oo
000

Inovace a vyvoj produktu v bankovnictvi

Do roku 1989:

> nové produkty byly vzacné

> fyZICkel osoby mély v zasadé dvé& moznosti - vkladni knizku, nebo sporozirovy Gcet vyhradné u Ceské
sporitelny

> podniky mely témeér vyhradné ycty u,Statni banky Ceskoslovenské, vyjimku tvorily pouze podniky
zahrani¢niho obchodu s G¢ty u CSOB. Zivnostenska banka méla spec1f1cke poslani a jeji uzivani bylo
pouze pro vyvolené (konta v tuzexovych poukazkach)

> banky se nemusely o klienty uchazet. Klienti byly urceni pobockam SBCS nebo CSOB dle Uzemni
prislusnosti

> u fyzickych osob si bylo moZno pouze vybrat pobocku CS, podle tradice, sympatii, dopravni
obsluznosti.

Soucasnost:

> s liberalizaci bankovniho trhu, spojeného predevsim se vznikem novych bank a znovuzrozenim
konkurence bylo bankovnictvi zaplaveno novymi produkty a sluzbami

> banky postupné na trh uvadeji produkty, ktery drive patrily jinym nebo specializovanym penéznim
ustavim (napf. SIPO - sdruzené inkaso plateb obyvatelstva zajistovala vyhradné CS) zejména
pojisténi, assets managament

> klient se stava stfedem podnikani a proto se banky snazi klienty prilakat nejrdznéjsimi vyhodami

> meéni se vnitrni rizeni, které se nejprve stava pruinéj§im a v posledni dobé se opét standardizuje

> existuje porad rfada fyzickych osob, které nevyuzivaji sluzeb bank, a proto se vyuzivaji nejriznéjsi
techniky marketingu, segmentuji se trhy s cilem ziskat dalsi kl1enty, zejména z rad klientl
nevyuzivajicich sluzeb bank, resp. odlakani klientl jinym bankam (overtake)

» Prechodem na EUR byly banky pripraveny o vyznamnou ¢ast svych ziskd z konverzi mezi ménami. Tlak

na pouzivani platebnich karet (az 3,5 % z obratu), poplatek za vystaveni platebni karty, jeji pojisteni,
cestovni pojisténi apod.)

Specifikum bankovniho marketingu

>
>

moznost jejich snadného napodobovani
staci pouze ,,Flash Idea“ a vse ostatni je jiz véci rutiny
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Zavedeni

Prodej

( 1 A S S S S S VI S S S B B B B B =

Cas

Doba zrodu nového produktu
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Zivotnost bankovnich produktt a sluzeb

Zivotni cyklus bankovnich produktl je v soucasnosti krat$i nez tomu bylo
v minulosti.

Do konce 90. let v ceském bankovnictvi banky necitili potrebu inovace,
konkurence byla nulova a bankovni produkty mely neomezenou zivotnost.

Soucasnost znamena kratkou zivotnost bankovnich produktt danou:

> agresivitou v bankovni konkurenci

> snadnou kopirovatelnosti bankovnich produktul, technologickou expanzi
> globalizaci bankovnich trhu.

Délka zivotniho cyklu bankovnich produkti a sluzeb se pochopitelné Lisi
podle jejich vlastnosti.

Bézny Ucet ma jisté dlouhou zivotnost.

Problémy vsak nastavaji u tzv. balicku sluzeb, kdy je spojeno vice sluzeb
do jednoho balicku a které je nutno neustale inovovat.
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Zivotnost bankovnich produkti

Zavadéni Rst Zralost Ustup z trhu
Charakter
Prodej Nizky Rychly rist Vrchol Pokles
Naklady na Vysoké Primérné Nizké Primérné
jednoho
klienta
Zisk Ztrata Rostouci Vysoky Klesajici
Zakaznici Inovatori Casni uzivatelé Vétsina Opozdilci
(klienti)
Konkurence Slaba Rostouci pocet Stabilni pocet Klesajici pocet
s tendenci k
poklesu
Cile Rizeni kvality Maximalni podil na Maximalni  SniZeni nakladu
marketingu produktu trhu zisk a udrzeni  a vyuzivani
trzniho podilu
Strategie
Produkt Nabidka Nabidka upravené  Diverzifikace Stahovani
zakladniho verze produktu modell a neuspésnych
produktu castym uzivatelim a znacek produktl z trhu
velkoobchodnikim
Cena Pouziti cenové Specialni cena Konkurence  SniZovani ceny
strategie k proniknuti schopna cena
»naklady plus* s produktem na trh
(cost - plus)
Distribuce Selektivni Intenzivni Zesilena Stahovani
intenzivni nerentabilnich
produktd
Propagace Spoléhani se na Tvorba kvality a Zvyraznéni Snizeni na
jakost produktl u vzbuzeni zajmu trhu rozdili a nezbytnou
prvnich v masovém meéritku  vyhod mezi Uroven
kupujicich a znackami k udrzeni
velkoobchodniku nezbytného
poctu uzivateld
Podpora Silna podpora Omezeni Zvysena Redukce na
prodej k ziskani k maximalnimu k podpore minimum
kupujicich vyuziti silné vérnosti 44
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Omezeni tvorby novych produktu

> Jedna se o sluzby

> Kopirovatelnost

» Napodobitelnost

» Neexistence autorske ochrany
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Rizeni produktt a sluzeb

Rozhodujici je vytvoreni:
> vhodného portfolia produktd a sluzeb
> strategie zavadéni produktu a sluzeb.

Zédnvé firma/banka nemuze mit ve svém portfoliu vSechny produkty
a sluzeb. K jejich optimalizaci musi stanovit i jejich strategii jak je
postupne zavadet.

Co je smyslem:
> mit produkty a sluzby s riznym stupném zralosti

oV o v 7

> rozlozeni produktl a sluzeb smérovat tak aby nase prijmy neustale
rostly.
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Dulezitost ceny

Cena

nejdulezitéjSi proménnou marketingového mixu a souvisi s ni jak objem
prodeje a s nim spojené trzni podily tak trzby firmy s ni spojene jeji zisky
a dals1 existence. Muze mit nejruznejsi podoby a vzdy vyjadruje to co za
produkt, sluzbu zaplatime. Cenu kterou zaplatime za produkt, sluzbu
musime vzdy pocitat jako souhrn vsech nakladul, které jsou s uspokojenim
nasi potreby spojené - RPSN.

Cena v bankovnictvi

vice zranitelna a predmétem tlaku a fluktuaci na trhu. Nejedna se pouze
o ceny za vedeni Uc¢tu a dalsi sluzby, které jsou poskytovany klientum
bank. Dulezita je i cena kterou banky plati svym klientum formou uroku
placenych bankami.

Duvody pro které zlstavaji u svych bank jsou:

> nezajem o noveé produkty

> dostupnost banky - dopravni obsluznost

> naklady spojené se zménou banky

> osobni vztahy

» pohodlnost.
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Cenova politika a strategie

Cenova politika
vyjadrenim vnitfnich a vnéjsich cilt firmy a plnym vyuzitim cenové strategie a taktiky.
Cenova strategie

je vyjadreni cenového rozpéti, cenové pruznosti na zakladé predpokladanych cenovych relaci
v delsim casovém horizontu.
Planovani ceny

proces na jehoz zakladé jsou stanoveny cenové politiky, strategie, taktiky a cile.
Rozhodujici vliv na stanoveni cen musi mit management, ktery pri tom vychazi z potreb firmy.

Cenové cile mohou stanoveny a vychazet z nasledujicich podminek:

> podil na trhu. Ceny jsou stanoveny k potfebam dosazeni stanovenych trznich podil(, bez ohledu na
souCasné prinosy s tim spojené. Jejich stanoveni d]e bud’ z prestizniho, nebo z dlouhodobého
pohledu, spojeneho s ocekavanim, ze vysoky trzni podil zajisti v budoucnu vyssi zisky

maximalni zisk. Na zakladé odhadu poptavky a s tim spojenymi naklady je cena optimalizovana
k maximu. Dochazi zde snadno k omylum, neboe presne urceni poptavky je nesmirné obtizné

maximalizace trzeb. Vychazi z predpokladu, Ze ¢im vétsi objem produktd bude prodan, tim budou
nizsi naklady na jednotku produkce a vyssi 21sky

maximalni vyuziti trhu. Jsou stanoveny maximalni mozné ceny s cilem nejvyssi mozné vytéznosti
preziti. Ceny jsou stanoveny tak, aby umoznovaly firmé dale existovat.

YV V V
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Faktory ovlivhujici tvorbu cen

Vnitrni faktory
> cile

> naklady

> Klienti

Vnéjsi faktory

> predbézna predstava

> zakon nabidky a poptavky
» konkurence
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Vybér metod pro tvorbu ceny

Ke stanoveni ceny musime mit k dispozici tri C :

> funkci poptavky klienta (customer’s demand schedule)
> nakladovou funkci (cost function)

» ceny konkurence (competitor’s prices).

Optimalni stanovena cena
umozni tvorit_zisk v souladu s nasi strategil pri zajisténi
ocekavanych trznich podilu.

Vyhodné stanovena cena
stanoveneé strategicke cile zisk a trzni podil prekracujeme.

Nevhodné stanovena cena

neprodlené prehodnotit stanoveni strategie a nase naklady a cenu
upravit.
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Ceny v bankovnictvi

> uroky
> poplatky
» provize

RPSN

Ekonomika a rizeni bank
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Cenova strategie

Cenové strategie - je mozno rozdélit na dvé zakladni skupiny:

> vysokych cen (sbirani smetany - skimming)

> nizkych cen (pronikani na trh - penetration).

Obé skupiny je dale mozno kombinovat s vysoko rozpoctovou a nizko rozpoctovou reklamou.

> vysoka cena a nizko-rozpoctova reklama

> vysoka cena a vysoko-rozpoctova reklama

> nizka cena a vysoko-rozpoctova reklama

» nizka cena a nizko-rozpoctova reklama

Psychologické vlivy

> vysSi prijmové segmenty klientd povazuji cenu za indikator kvality (bobos - bourgeois boheme,
jejichz filosofii je cim drazsi tim lepsi a tim vétsi dojem vyvolam, na cené mi nezalezi).

Vllvy ostatnich prvkl marketingového mixu na cenu

> pri stanoveni ceny je nutno v konecném hodnoceni brat v Gvahu i kritické porovnani nasi image,
valitu nasi znacky a reklamy v porovnani s konkurenci. (Produkty s vysokou kvalitou a reklamou
mohou mit vyssi ceny. Plati zejména pri porovnani osobnich automobill BMW, Mercedes, Jaguar,
Porsche, Ferrari apod.

Vliv ceny na dalsi t’JEastniky prodejniho procesu

> nezanedbatelny neni ani vliv ceny na ostatni ucastniky celého prodejniho procesu. Nesmime
zapominat na_distribucni spolecnosti, maloobchod, dealery, konkurenci, nase dodavatele. Jejich
rabaty jsou vétSinou stanoveny Fodllem na prodejl a s vyssim obJemem prodeje ocCekavaji i vyssi
rabat, spojeny s vétsi péci o klienty. Pokud je naSe postaveni na trhu vysoce dominantni nebo
monop%lm nesmime zapomenout na politiku, kterou reprezentuje vlada a pro niz vytvari legislativni
prostredi
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Moznosti cenové diferenciace

S cenou jako kriticky prvkem mizeme manipulovat i prostfednictvim jeji diferenciace, ktera odstranuje
diskriminacni ceny pro urcité prljmove kategorie a umoznuje nam prunik do vice cilovych segmentd.

Rozeznavame nékolik moznosti cenové diferenciace:

>

YVVV VYV V

>

Geograficka. Pro rizna geograficka Uzemi je cena stanovena rizné. Dobrym prikladem jsou ceny
osobnich automobilu, ktera se rizni jak podle svétadili (Amerika, Evropa, Asie atd.), tak v ramci
jednotlivych svétadild i podle jednotlivych zemi (je rozdil mezi cenami automobilu v Némecku
a Ceské republice).

Regionalni. Ceny na Uzemi jednoho statu_jsou rizné v jednotlivych regionech. Cena byt
a stavebnich praci je jind v Praze neZz Prerové. Stejné tak i ceny znackovych vyrobki jsou v Praze
Jme nez v Prerove.

Casova. Sezoné zavislé ceny v pribéhu roku - ceny ovoce a zeleniny, ropnych produktd. Dalsi
moznosti jsou jejich tydenni odchylky a odchylky v prubéhu dne - telekomunikacni sluzby.

Osobni. V zavislosti na véku. Slevy pro déti, studenty, dichodce apod.

Podle ucelu pouziti. Dobrym prikladem jsou vicelCelové osobni automobily, jejichz cena je
pomeérné vysoka s stejné tak i provozni naklady.

MnoZstevni. Stanovena cena je zavisla na odebraném mnozstvi.
Platebnich podmmek Konecna cena je stanovena v zavislosti na skute¢né Lhaté uhrady za dodavku.

Uprav Konecné Upravy mohou vyznamné ménit konecnou cenu - lepsi vybaveni u automobilu, lepsi
baleni vyrobkd.

Prodejniho urceni. Vyrobky urcené pro nejriznéjsi akce byvaji prodavany za akcni ceny a pfi jejich
vyrobe jsou pouzity méné kvalitni materialy a polotovary.

Soucasti stanoveni ceny musi byt i krizovy plan, ktery pripravi strategii pri neadekvatnich reakcich
konkurence.
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Priklad jednoho z moznych produktu

Spolec¢nost zajist'ujici mezibankovni
platebni styk v ramci bankovniho
holdingu

Holdingova
banka 2

Holdingova Holdingova
banka 1 bankag 3
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4 prednaska

Strategie korporatnich bank
(firemni bankovnictvi)
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» Tvorba strategie klienta a strategie banky
> Produkty a sluzby ve vazbé na strategii banky
> Stavajici klienti a akvizice novych klientu
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Tvorba strategie klienta a strategie banky

> 0O coma zajem banka
» Maximalizaci zisku na klienta
> Udrzet si klienta
> Podil na trhu
> Ziskat nové klienta
> 0O co ma zajem klient

eVWVI/

> Sofistikované produkty
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Produkty a sluzby ve vazbé na strategii banky

> Inovace jako kli¢ k uspéchu
> Etapy vyvoje produktu, sluzby
> Jakeé sluzby
> Jaké produkty
> Inovace a vyvoj produktu v bankovnictvi
» Specifikum bankovniho marketingu
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Stavajici klienti a akvizice novych klientu

VY vwv/

Co je tezsi

> Klienta udrzet

> Klienta ziskat

> Nabidky klientim

Valka topinkovacu
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5 prednaska

Produkty firemniho bankovnictvi
a jeho strategie
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> Sofistikované produkty a sluzby

» Cash Managament a Cash Pooling

> Syndikované uvery

> Kolaterizovane produkty (CDO, CDM apod.)
> Spoluprace s klienty a jejich poradci
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Sofistikované produkty a sluzby

» Over-night servis
» Cash management

> Multicash
> Poradenstvi

Bankovnictvi 2 Krajicek
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Cash Managament a Cash Pooling

Co je vice Cash Management nebo Cash Pooling
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Konkurence na trhu bankovnich sluzeb

> zZisk

> riziko

» zvysovani trzni hodnoty

> postaveni na trhu - trzni podil
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Priciny a podminky pro vznik novych bankovnich sluzeb

> prudky rozvoj moznosti informacnich technologii.

> rozsirovani clearingového systému zpracovani
mezibankovnich plateb, které je vyrazne levnéjsi
a rychlejsi nez korespondencni platby;

> vyznamny cinitelem byla i iniciativa Evropskeé
komise, ktera zrusila od roku 2004 ve vetsiné
Clenskych stati EU dan z preshrani¢nich plateb
uroku a tim zatraktivnila realny Cash Pooling.

> SEPA
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Vyznamné bezrizikové produkty

Cash Management

> vedeni béznych ucti v domaci méné
vedeni béZnych ucta v cizich ménach
platebni styk tuzemsky a zahranic¢ni

tresory operace - terminované vklady, sporici ucty
a usporné vklady

devizové transakce

operace s hotovostmi v domaci méné a cizich ménach
platebni karty, jak debetni tak kreditni

vedeni zaméstnaneckych uctu

Cash Pooling

servisni strediska

YV V V

V VV VYV V V
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Cash Pooling

Jeho varianty

monokriterialni
multikriterialni
jednomeénovy
multiménovy
lokalni
multinacionalni
uverovy
snizeni rizika
realny

fiktivni

VVVVVVYVYVYY
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Hodnoceni rizikovosti Cash Managamentu
Ze strany bank

V V VVVY

\4

vedeni béZnych ucti v domaci méné - bezrizikovy produkt
vedeni béZnych uctl v cizich ménach - bezrizikovy produkt
platebni styk tuzemsky a zahraniéni - bezrizikovy produkt

tresory operace - terminované vklady, sporici uéty a usporné vklady -
bezrizikovy produkt

devizové transakce - pokud jsou zajistény penéznimi prostredky na uctu
klienta, jedna se o bezrizikovy produkt

operace s hotovostmi v domaci méné a cizich ménach - v zasadé bezrizikovy
produkt pokud nedojde k selhéani lidského faktoru u pracovnikid banky. Banky
se je snazi omezovat a nahrazovat bezhotovostnimi operacemi

platebni karty, jak debetni tak kreditni - v pripade debetnich karet se jedna
o bezrizikovy produkt. U kreditnich karet je potom kreditni riziko v zavislosti
na vysi poskytnutého uvéeru a bonité klienta

vedeni zaméstnaneckych Ucti - bezrizikovy produkt

Cash Pooling - rizikem zistava pouze ta c¢ast uUvéru, ktera neni kryta
kreditem na uctech klienta

servisni strediska - bezrizikovy produkt
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Hodnoceni rizikovosti Cash Managamentu

Ze strany klientu

YV VY

Y VYV

vedeni béZnych Gc¢tl v domaci méné - bezrizikovy produkt

vedeni béZnych Uctl v cizich ménach - bezrizikovy produkt

platebni styk tuzemsky a zahraniéni - bezrizikovy produkt

tresory operace - terminované vklady, sporici uéty a usporné vklady -

bﬁlzrglzoikovy produkt, i kdyz jeho bezrizikovost je omezena pojisténim
vkladu

devizové transakce - bezrizikovy produkt

operace s hotovostmi v domaci méné a cizich ménach - v zasade
bezrizikovy produkt pokud nedojde k selhani lidského faktoru
u pracovniku firmy

platebni karty, jak debetni tak kreditni - bezrizikovy produkt

vedeni zaméstnaneckych Gctu - bezrizikovy produkt, navic je zde
omezena moznost pristupu neopravnénych osob k citlivym udajum
o prijmech

Cash Pooling - bezrizikovy produkt, navic dochazi k uspore nakladu na
uvery, které jsou kompenzovany zustatky na kreditnich uctech

servisni strediska - bezrizikovy produkt
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Priklad fiktivniho rizeni Cash Poolingem pro vice mén

End of day balance Fictive Cash Pooling
balance and interest

Participating account payment
balances
N i SKK Translation Settlement
usD EUR GBP EUR of adjusted
interest:
Margin
adjustment
£ EUR
vl —> > [
Translation
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Zaver Cash Managamentu

snizeni rizika na strané bank

lepsi vyuziti vlastnich zdrojl u klientt bank
snizeni zisku bank

konkurencni boj - bank ma klienta

Tlak na rozvoj bankovnich sluzeb s nizsi rizikem

V V V V VY
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Syndikované uvery

> Druhy syndikovanych uveért

> Proc syndikované uvér

> Co syndikované Uvéry prinaseji
» Bance
> Klientovi
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Kolaterizované produkty (CDO, CDM apod.)

> CDO

> CDM

> Priciny jejich vzniky
> Jak je pouzivat
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Spoluprace s klienty a jejich poradci

> Ma banka spolupracovat s poradci
> Ma klient spolupracovat s poradci

5 v7

> Co prinasi spoluprace s poradci
> Klientum
» Bance
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Konkrétni priklad

Naklady na provoz a financovani

3000

2500 —

2000 { |——

|_ |_ @ Provozni naklady
1500 |— @ Naklady financovani

|, O Celkové naklady
1000 —

500 - |

CSAS KB ING BANK RB ABN AMRO CITI OBERBANK HVB ¢soB FORTIS

Bankovnictvi 2 Krajicek 75



MASARYKOVA UNIVERZITA
EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA WWW.econ.muni.cz

0o D0
o oo
00D
o oo
00D
o oo
000

Cash Pooling

V propoctech je uvazovano pouze s Urokovymi naklady a neni bran v Uvahu Urokovy vynos
z depozit, pri predpokladaném maximalnim Groceni UCtd v:

> USD 0,2 % (vynos za uvedené Ctvrtleti je v ekvivalentu 40 582,72 K¢);

> EUR 0,3% (vynos za uvedené cCtvrtleti v ekvivalentu 30 031,70 K¢);

> neni uvazovano s poplatkem za aplikaci Cash Poolingu, ktery ¢inni obvykle v priméru 500, -.
K¢/mésic, za kazdy ucet zapojeny do Cash Poolingu a za uvedené Ctvrtleti by cCinil u 3 uctd
4 500,- KC.

Pokud do propoctu vyhodnosti aplikace Cash Poolingu zahrneme vsechny vynosy a naklady potom
uspora nakladu pro klienta cini

56 883,92 K¢

tj. snizeni nakladd na avér o 11,21 %

v daném pripadé a pri uvedenych podminkach za ctvrtleti.
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6 prednaska

Ocekavany vyvoj
ve firemnim bankovnictvi
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Orientace bank

Priority

Akvizice klientu

Pozadavky klientl na nové produkty a sluzby
Informacni technologie

YV V V V VY
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Na co se banky orientuji a jejich priority

specializace
univerzalnost
sofistikované produkty
Zisk

trzni podily

YV V V V VY
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Akvizice klientu a jeji vychodiska

analyza soucasnych, budoucich cilovych trhu a faktort ovliviujicich trh
potreby, pozadavky a hodnoty cilové skupiny klientd

podil na trhu, ktery v soucasnosti a v budoucnosti chceme obsadit
soucasna a ocekavana vykonnost a ucinnost produktu

SWOT analyza klienta a klientd - cilovych skupin a jejich urceni
analyza klientd
> stavajicich
> Potencialnich
> potreby klientd
> sluzby
> spolupraci

VYV V VYV Y

» podporu
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Co musi banky delat

> identifikaci a vyhodnoceni trhu jak po castech, tak celkovée

> popis jednotlivych segmentl trhu

> identifikaci potfeb a motivaci klientu

> definovat predpokladany vyvoj obratu a cenové urovné svych klientu
jak stavajicich tak potencialnich

> analyzovat postaveni banky na trhu a jeji image

> poznat firmu zevnitr

> poznat prostredi v némz se jak firma tak banka pohybuje jako zaklad

pro strategicka rozhodnuti

> slgér a avr]av\lyzu informaci u realizovanych i nerealizovanych projektu
véetné pricin Uspésnosti a nelspésnosti

> rozhodnout o formé a metodach propagacni kampané

> rozhodnout o uvedeni noveho produktu na trh
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Co tedy bylo a je pro dalsi vyvoj rozhodujici

> Zmeény na financnich trzich

> Soudni rozhodnuti

> Sofistikované bankovni produkty
> T
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Rating - agentury nejsou odpovédné za ztraty investort

Americky soud zamitl Zalobu penzijnich fondd na ratingové agentury Moody's
Investors Service, Standard & Poor's a Fitch Ratings.

Pétice penzijnich fondu v Zalobé tvrdila, ze prisla o 457 miliont dolart (témér devét
miliard KC), protoze se spoléhala na ratingy, které se pozdéji ukazaly jako
nadhodnocené. Agentury tvrdi, Ze ratingy predstavuji jejich nazor, ktery je chranén
prvnim dodatkem americké Ustavy o svobodé slova.

Fondy tvrdily, Ze v dasledku chybnych ratingt téchto agentur utrpély rozsahlé ztraty
u hypotecnich dluhopisu.

Rozhodnuti soudu je vyznamnym vitézstvim pro ratingové agentury. Ty nyni celi
kritice ze strany investord, regulatort i politiki, podle nichz prehnané vysokymi
ratingy prispély k eskalaci hypotecni a financni krize.

Agentury tvrdi, Ze ratingy predstavuji jejich nazor, ktery je chranén prvnim

dodatkem americké Ustavy o svobodé slova.
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Development Balance Sum of banks and
customer deposits
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Balance Sum, 3M PRIBOR and Net Inflation
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Net Profit and 3M PRIBOR
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Development bank risk
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