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Souhrn

Diplomova prace se zabyva analyzou soucasné situace na ¢eském trhu retailového bankovnictvi
se zaméfenim pozornosti na rozdily tradi¢nich a nizkonakladovych bank. Teoreticka cast
v uvodu vymezuje finanéni trh, na ktery navazuje profilace bankovniho systému Ceské
republiky. Jsou zde popsany funkce a sluzby, které poskytuji centralni banka a obchodni banky,
a to veetné legislativnich opatieni a popisu bankovnich produkti. Nasleduje charakteristika
tfi nejvétsich tradiénich bank, Ceské spotitelny, Ceskoslovenské obchodni banky a Komeréni
banky, a tfi nejvétSich nizkonakladovych bank, mBank, Fio banky a Air Bank. V analytické
¢asti je provedena komparace béznych ucti, spoticich uctl a spotiebitelskych avéri nabizenych
charakterizovanymi bankami. Dale je prostiednictvim analyzy ¢asovych fad popsan vyvoj
poétu klientdi a b&znych uéth Ceské spofitelny a Komeréni banky. Souéasti prace je také
statistické vyhodnoceni dotaznikového Setieni zkoumajici preference bankovnich klienti.
Na zavér jsou formulovany navrhy a doporuceni pro bankovni instituce vedouci ke zlepSeni
poskytovanych sluzeb.

Kli¢ova slova: tradi¢ni banka, nizkondkladova banka, bankovni produkt, bézny ucet, spofici
ucet, spotiebitelsky uvér, bankovni poplatky, kodex mobility

Cil a metodika

Cilem diplomové prace je statistickd komparace aktualni nabidky béznych uctl, spoticich ucti
a spotiebitelskych uveéri pro retailové klienty, které nabizi z pohledu poctu klient tfi nejvétsi
tradicni banky a tfi nejvétSi nizkondkladové banky. Cilem je také stanovit dopad zmén
bankovniho trhu na Ceskou spofitelnu a Komeréni banku. Dalsim cilem je zjistit preference
klientl, které maji rozhodujici vliv pfi volbé banky a bankovnich produkti. Vysledkem prace
budou navrhy a doporuceni na zlepSeni poskytovanych sluzeb bank.

Nejprve byla provedena analyza dokumentl zabyvajicich se problematikou bankovnictvi.
Analyzovany byly odborné publikace, zakony, denni tisk, vyroéni zpravy bank a internetové
stranky bankovnich subjektd. Ze shromazdénych informaci byla zpracovéana teoreticka
vychodiska, charakterizovany zkoumané bankovni domy a provedena komparace nabizenych
béznych Gétl, spoficich Géti a spotiebitelskych uveéri. Pro redlnou komparaci spotiebitelskych
uvéri byla navic vyuzita metoda mystery shopping. Nasledky vstupu novych bank na trh byly
pro Ceskou spofitelnu a Komeréni banku analyzovany pomoci elementarnich charakteristik
casovych fad poctu klientl a poctu béznych ucti za obdobi 2004 — 2013. Pro zjisténi preferenci
klientl bylo realizovano vlastni dotaznikové Setfeni, které probihalo technikou elektronického
dotazovani CAWI v ramci dotaznikové sluzby Vyplito.cz. Vybérovy soubor respondentl byl
stanoven technikou usudkového vybéru. Dotaznik byl mezi respondenty distribuovan
prostiednictvim e-mailu a socidlnich siti. Jednotlivé otazky byly rozdéleny na dvé casti:
meritorni a tiidici, pficemz byl zvolen uzavieny a polouzavieny typ otazek. Sesbirana data
z dotaznikového Setieni byla statisticky zpracovana v programu MS Excel a pro stanoveni miry
zavislosti kategoridlnich proménnych byla provedena analyza kvalitativnich znaki s vyuZitim
chi-kvadrat testu a Pearsonova kontingen¢niho koeficientu, vypocty byly uskutecnény
na hladin€¢ vyznamnosti ¢ = 0,05 ve statistickém softwaru Statistica.



Vysledky

Stejné sluzby vyuzivané v rdmci bézného U¢tu mize mit klient u jedné banky zcela zdarma,
u jiné zase klidn¢ i za nckolik desitek korun mésicné. Nejvyhodné€jsi bézny ucet nabizi
Air Bank, u které klient za bézn¢ pouzivané sluzby neplati ani korunu, navic pfi aktivnim
vyuzivani platebni karty dosdhne i na bonusové uroceni ziistatku na bézném uctu stejnym
urokem jako na spoficim Uctu, tedy 1,1 % p. a. S timto urokem Air Bank poskytuje také nejlepsi
podminky pfi srovnani spoficich ucta, klienti maji diky TOP3 garanci i zaruku dlouhodobé
vyhodného spoteni. U ostatnich bank je zhodnoceni prostiedkli velmi nizké, nebot’ drzi sazby
hluboko pod 1 % p. a. Nejlevnéjsi trokovou sazbu u spotiebitelského uvéru ma Komeréni
banka, ktera v rdmci modelového ptikladu 110 tisic korun se splatnosti 4 roky nabidla Gvér
s RPSN ve vysi 9 %. Priizkum poukézal mj. na velké rozdily, které v té€chto sazbach na trhu
panuji. Mezi nejnizsi a nejvyssi RPSN je vice nez 10% rozdil.

Analyza ukazatelti Ceské spotitelny zna¢i v oblasti celkového poétu klienti klesajici trend
fadové o 10 tisic rocné, naopak pocet béznych ucth vykazuje rostouci trend o téméf
40 tisic klientd. U Komer¢ni banky oba tyto ukazatele vykazuji rostouci trend, u celkového
poctu klientd je mozné sledovat nértst o 50 tisic klientli ro¢n¢€ a u poctu béznych uctl pak rocni
narast pres 25 tisic. I ptesto, ze nové banky registruji ro¢ni narast klientti o nékolik desitek tisic,
k oslabeni pozic tradi¢nich bank nedochazi. Z toho lze usuzovat, ze klienti vyuzivaji bankovni
ucty u vice bank a k nové zaloZzenému uctu si radéji ponechaji i ten stavajici.

Z dotaznikového Setfeni vychazi jednoznacné preference u klientii rozdilného veéku. Zatimco
u mladych jsou nejvyuZzivanéjSimi nizkonakladové banky, s ptibyvajicim vékem vzrista obliba
tradi¢nich bank. Pii volbé banky mé na rozhodovani klientd velky vliv vySe poplatkd,
dostupnost pobocek a bankomati, celkovd nabidka bankovnich sluzeb a také doporuceni
od znamych. Vyznamnost faktoru dostupnosti roste s vékem klientt, zcela opac¢né je tomu
u vySe bankovnich poplatkii, kterd je pro nejmladsi vékovou kategorii naprosto zasadnim
kritériem. Z hlediska transak¢nich kanald se pro vétsinu klientt stalo internetové bankovnictvi
nepostradatelnou zélezitosti, roste také vyuziti mobilniho bankovnictvi. Jiz vice nez polovina
klientd n€kdy zménila svou hlavni banku, pfiblizné stejny pocet klientl ale nemd ponéti
0 existenci Kodexu mobility, toto ¢islo navySuji zejména klienti tradi¢nich velkych bank, kde
znd Kodex v priméru pouze kazdy ctvrty klient. Pokud by se dnes klienti méli znovu
rozhodnout, u které banky si zalozi sviij bézny ucet, pro bezmala dvé tietiny z nich by byla
prvni volbou jedna z péti novych nizkonakladovych bank, nejvice klientd by pak zamifilo
do Air Bank. Nejcast&ji vyuzivanym spoficim produktem je spofici ucet, nasleduje penzijni
pripojisténi a stavebni spofeni. Alespoinl jednou v Zivoté si jiz pujCila penize necela polovina
klientli, nejvice vyuzivanymi jsou spotiebitelsky a hypotecni tvér. Za zédsadni parametry avéru
klienti povazuji celkovou ¢astku, kterou pieplati, vysi mesicni splatky a vysi urokové sazby.

Pomoci statistické analyzy kvalitativnich znakli bylo potvrzeno, Ze klienti s nizSim vékem
pomérove vice vyuzivaji nizkonakladové banky a neboji se svou banku zménit, na rozdil
od starsich klientd, kteti ve vétsi mife vyuzivaji tradi¢ni velké banky, kterym jsou navic vice
loajalni. Dale bylo zjisténo, Ze klienti s niz§im mési¢nim piijmem plati své bance poméeroveé



niz§i poplatky za vyuzivani bézného osobniho uctu nez klienti z vyssich piijmovych tiid, ktefi
naproti tomu vyuzivaji vétsi pocet spoficich produkta.

Na ¢eském bankovnim trhu panuje zdravé konkurence. Vstup novych bank zapfi¢inil zlepSeni
jak celkové nabidky, tak klientského pfistupu. Soucasné portfolio produktti a sluzeb nabizené
vSemi bankami napfi¢ trhem je natolik pestré, ze dokaze uspokojit potieby klientli vSech
vekovych i1 ptijmovych kategorii. Pro tradicni velké banky je ohrozenim moderni generace Y,
u které hlavni rozhodovaci roli hraje vySe bankovnich poplatkii, pficemz klesd vyznamnost
dostupnosti poboc¢ek a bankomatii. Vzhledem k tomu, Ze se dnes tradicni velké banky opiraji
zejména o klientelu stari 40 let, v budoucnosti jim hrozi nemaly pokles klientti. Resenim
by méla byt snaha o snizeni bankovnich poplatkii na minimum. Poplatky za vedeni ucti,
zpracovani uvéru, odchozi platby ¢i vybér z vlastniho bankomatu pak zrusit aplné.
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Pro zvyseni konkurenceschopnosti nizkonakladovych bank stoji za uvazeni rozsifeni jejich
stavajiciho portfolia o vSechny standardné vyuzivané bankovni sluzby a produkty. Celkova
nabidka bank je totiZz jednim z dillezitych kritérii pfi volbé banky. V nabidce by tak kromé
bézného Uctu, spoficiho Gctu a spotiebitelského véru nemély chybét ani kontokorent, kreditni
karta a hypotecni Gvér. Své marketingové aktivity by dale mély zaméfit na rozsiteni povédomi
Kodexu mobility a klast diraz na to, ze zména banky je jednoducha zalezitost.

Pro vSechny banky plati, ze idedlnim klientem je klient, ktery vyuzivé vice produkti naraz,
je vuci své bance loajalni a svou banku dale doporucuje piibuznym a ptateltim. Proto je vhodny
personalizovany pfistup, kdy banka ke klientovi pfistupuje individudln€, analyzuje jeho
chovéni a na jeho zdkladé mu nabidne vhodnou formu urcitého zvyhodnéni. To je mozZné zajistit
napf. sniZzenim Urokul v ptipadé fadného splaceni Givéru, u spoficiho uctu nastavit vyssi troceni
pro obdobi, ve kterém klient nevybiral Zadné finan¢ni prostredky, pfi aktivnim placeni debetni
kartou nabidnout bonus v podob¢ vybéru z bankomatu cizi banky zdarma, odménit klienta v den
jeho narozenin ¢i vyro¢i od zalozeni spoleéného partnerstvi. Bankam Ize dale doporudit, aby
jejich komunikace s klienty byla maximaln¢ jednoducha, srozumitelna a dostupna. Podminky
vyuzivani bankovnich produktti by mély byt jasné a ptehledné, aby klient ihned po prvnim
precteni mél piehled o tom, co mize od daného produktu oc¢ekavat a jaké jsou s nim spojené
naklady. Banky by také mély odstoupit od pozadavku povinnosti provazani nékterych produktu.
Jakékoliv vynucovaci jednéni je nezaddouci a pro fadu klienti miiZze byt i neakceptovatelné.

Soucasné banky se jiz neobejdou bez podpory na strané¢ modernich technologii, proto je tieba
inovacim v této oblasti vénovat znacnou pozornost. Nedilnou souc¢ésti by mélo byt responzivni
zobrazeni internetového bankovnictvi a kompatibilita mobilniho bankovnictvi se vSemi
rozsifenymi opera¢nimi systémy. Tyto kandly by mély zarucit spolehlivé, bezpecné
a komplexni tizeni vlastnich financi, v€etné moznosti ztizeni ¢1 zruSeni béznych a spoficich
uctl, platebnich karet, avérovych produktl apod. Zajisténa by méla byt také uzivatelska
privétivost, prehlednost, rychlost a jednoduchost vytvareni platebnich pitikaza. Dalsi dalezitou
soucasti téchto kanali by méla byt i moZnost ¢lenéni transakci do kategorii, vytvareni
finan¢nich piehledii pomoci interaktivnich grafii nebo vyhleddvani nejbliz§ich pobocek
a bankomatil prostfednictvim geolokace.
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