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Souhrn

Diplomova prace se zabyva souCasnym stavem a vyvojem na ceském trhu
retailového bankovnictvi. JSOU porovnany bézné ucty, spofici ucty, terminované vklady
a spotiebitelské uvéry u sedmi vybranych ¢eskych bank. Vybrané banky V praci tvoii
tfi nejvetsi banky na ceském trhu a Ctyfi mensi banky. Prostiednictvim analyz ¢asovych fad
je popsan vyvoj poctu uctt i klientd. Duraz je kladen na rozdily ve vyvoji mezi tradi¢nimi
velkymi bankami a jejich menSimi konkurenty. Charakterizovan je ivyvoj v objemu
piijatych vklada a poskytnutych uvéri. Soucasti prace je dotaznikové Setieni, ve kterém byly
ziskany odpovédi na téma banky a jejich produkty. Jsou popsany vysledky Setfeni
a na zakladé odpovédi z dotazniku jsou v praci provedeny analyzy kvalitativnich znak.
Na zavér prace je provedeno celkové zhodnoceni vysledk a navrhnuta doporudeni pro

banky i jejich klienty.
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Uvod

Bankovnictvi je nezbytnou souc¢asti moderni spolecnosti. Je jednim z hlavnich piliit
mnohych svétovych ekonomik. Pouzivani béznych Gcth, platebnich karet a mnohych dalsich
bankovnich produktii se stalo pro fadu ¢eskych obcanti samoziejmosti a nékdy i nutnosti
pro zivot. Banky se staly prostfednikem kazdodennich finan¢nich transakci mezi obcany
i firmami. Na trhu bankovnictvi existuje na uzemi Ceské republiky silné konkurenéni
prostfedi. Pfedevsim v poslednich letech po vstupu novych mensich bankovnich subjektii
na tuzemsky bankovni trh je tento stav patrny. Vétsina bank nabizi velké mnozstvi riznych
produkti. Nové, inovativni produkty, banky vyuzivaji k ziskdni novych zakazniki
i K udrzeni si stavajicich klientii. Bézny ob¢an nema $anci v takovém mnozstvi moznosti
podrobné znat vyhody a nevyhody vSech produktii u jednotlivych bankovnich instituci.
| diky velké konkurenci dochédzi k vyrovnavéani nabizenych produkti napii¢ bankovnim
trhem. Banky jsou mezi sebou navzajem nuceny presvédCovat Kklienty svymi
marketingovymi aktivitami. Reklamy na bankovni produkty jsou tak nyni k vidéni

na kazdém rohu.

Cil prace a metodika

Cilem diplomové prace je porovnani bank puisobicich na tuzemi Ceské republiky
na zakladé nabizenych srovnatelnych bankovnich produktid. Pro diplomovou praci byly
vybrany vkladové i uvérové produkty bank. Budou porovnavany banky vSech
velikosti — od velkych po malé bankovni instituce. Zastupcem velkych bank je Ceska
spofitelna, a.s., Komer¢ni Banka, a.s. a Ceskoslovenska obchodni banka, a.s. Stiedni a malé
banky jsou zastoupeny bankami: Moneta Money Bank, a.s., Air Bank a.s., mBank, a.s.
a Fio banka, a.s. Zaroven bude provedena komparace jednotlivych produktti a zhodnocena
jejich kvalita. V feseni budou hledany determinanty, které ptisobi na inovace v bankovnich
produktech a na chovani bankovnich klientd. Pomoci dotaznikového Setfeni bude
u respondentl zjiSténo, jaké faktory nejvice ovliviiuji bankovni retailovou klientelu
pii vybéru financnich produkti. Vysledkem prace bude formulace navrhii na zlepseni

kvality sluZeb, které jsou klientim nabizeny.

Zékladnimi informa¢nimi zdroji diplomové prace byla sekundarni data poskytnuta
jednotlivymi bankami, odbornymi publikacemi a dale primarni data ziskana z dotaznikového

Setfeni, jehoZ respondenti jsou obcané nad 15 let. Podkladové udaje byly zpracovany



metodami z oblasti ¢asovych fad, indexni analyzy a analyzy zavislosti kvalitativnich znakd.
V diplomové praci byly vyuzity zakladni teoretické modely poznani. Analyzou byly
rozebrany a nasledné hodnoceny vybrané bankovni produkty. Pomoci komparace
byly vybrané produkty porovnany dle danych kritérii a nasledné¢ pomoci syntézy byly

formulovany vlastni zavéry vyplyvajici z provedenych piedchozich krokd.

Zhodnoceni vysledk( a zavér

Cesky bankovni trh byl Vv této praci oznaen za silné konkurenéni. V roce 2016
na ném pusobilo celkem 41 bankovnich instituci. Diky tomu tak existuje na trhu nepieberné
mnozstvi nabizenych podobnych bankovnich produktti. V provedené komparaci vybranych
bankovnich produkti bylo zjisténo, Ze charakterizované banky nabizi obdobné sluzby.
Kazdy klient ma vSak jiné preference a pfi podrobné&jSim pohledu na nabidku si miize vybrat
jiny ideélni produkt nez n€kdo jiny. Komparace byla zamétend pfedevsim na poplatkovou

politiku a nabizenou urokovou sazbu u uéti jednotlivych bankovnich domu.

Vsechny porovnané nabizené bézné UcCty lze vést bez poplatku. Lisi se vSak
vV podminkach, za kterych na nulovy poplatek mohou klienti dosdhnout. Nové
nizkondkladové banky nabizi vétSinou alesponn zakladni bézny tucet bez poplatku
a bez jakékoliv podminky na dosahnuti této ceny. Velké banky zacaly také nabizet ucet
bez poplatku za vedeni, ale ziskat nulovy poplatek mohou klienti pouze pfi splnéni danych
podminek. Naopak za konkurenéni vyhody tradi¢nich bank, mezi které patii zejména Ceska
spofitelna, CSOB nebo Komeréni banka, lze povazovat zejména tradici, stabilitu a fyzickou
dostupnost pobocek nebo bankomatii. Pokud se klienti rozhoduji mezi dvéma srovnatelnymi
produkty, mohou tyto dalsi faktory hrat rozhodujici roli. U spoficich produktt je zjevny
velky pokles primérnych urokovych mér od roku 2012. Nové banky, které vysokym tirokem
lakaly prvni klienty, od této strategie postupné upousti a rozdil mezi Groky novych
a tradi¢nich bank se postupné zmensuje. Z porovnavanych bank ma nejvyhodnéjsi spofici
ucet Air Bank, kterd pro klienty platici kartou nabizi trokovou sazbu 1,0 % p.a.
bez jakéhokoliv omezeni pro vybéry nebo poplatku za vedeni spoficiho Gt¢tu. Mnohem vice
se odlisnosti mezi bankami projevuji vV nabizenych uvérech. Klient mize vhodnym vybérem

uctu respektive banky usetfit snadno az nékolik set korun ro¢né.

Z analyzovanych dat 1ze tvrdit, ze dochazi k velkému nartstu klientd mensich bank

na ukor velkych a tradi¢nich bank. Tento trend vygradoval pfedevSim v poslednich péti



letech, kdy na trh vstoupily dalsi nizkonakladové banky. U objemu ulozenych vkladu
a poskytnutych uvéri velkymi bankami dochazi k postupnému tbytku ve prospéch objemu
u mensich bankovnich instituci. U obou faktorti byl prokédzan pomoci analyzy Casovych fad
statisticky linearni rostouci trend. Vyvoj téchto charakteristik je vSak mnohem méné
dynamicky nez vyvoj poctu klientd. . Pocet klientd mensich bank vykazuje velky narast
za poslednich Sest let, kdy na trhy postupné vstoupily dalsi zcela nové banky. V soucasnosti
ma naptiklad Air Bank vice nez 400 tisic klientt a Fio ma dokonce pies 550 tisic klientd.
Ob¢ zminéné banky zacaly fungovat teprve v roce 2012. Primérné vychdzi na jednoho
obc¢ana Ceské republiky vyrazné vice nez jeden vedeny b&zny ucet. Ke konci roku 2013
evidovala Ceské narodni banka 16,7 milionti Gi&tii. Zna¢na &ast klientd, kteii prejdou do jiné
banky si tak ponechava et i ve své ptivodni bance a u nové vyuziva pouze ty sluzby, které

je vychazeji levnéji nebo jim vice vyhovuji z jinych divodi.

Vysledky z dotaznikového Setfeni potvrdily, Ze jeden z nejvétsich divoda k odchodu
klientd je jejich nespokojenost s poplatkovou politikou. Pii vybéru bézného uétu je pro témef
pro banky je maximalni snizeni poplatkti za sluzby, které lze povazovat za standardni.
V dnesni internetové dob& je hromadnd obsluha béznych Gc¢td nakladové mnohem
efektivnéjsi nez diive. Na svych souéasnych ziscich to dokazuji i mensi banky, které
nevybiraji poplatky za vedeni uctu béznych ani spoficich. Z novych bank byly v roce 2015
v zisku Air Bank, Equa Bank, Fio banka a mBank. Vzhledem k tomu, Ze ziskani klienta je
obecné vyrazn€ drazsi, neZ udrZeni si stavajiciho, je na misté obezietnost predev§im
u velkych bank, které maji stale ¢asto zpoplatnény zékladni nabizené sluzby. BéZny Ucet
muze byt povazovan jen za zakladni sluzbu, ke které si klienti ¢asto zalozi u stejné banky

I jiny, pro banku ziskovéjsi produkt.

Pro ziskéni, pfipadn€¢ pro udrZeni si stavajicich zdkaznikl, lze doporudit
I individualni a férovy pfistup k zakaznikiim. Zaroven nabizené produkty je tieba co nejvice
zjednodusit, aby klienti mohli snadno a rychle zjistit, co dand sluzba nabizi a zaroven
I obnasi. Diky jednoduchosti si sami mohou jednotlivé produkty porovnat a vybrat ten, ktery

vvvvvvvvv

jim nejvice vyhovuje. U slozitéjSich produktn, které byvaji pro banku ¢asto i vynosnéjsi, je
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kamennych pobocek pro kazdodenni platebni styk zacind byt vzhledem ke stale
rozmahajicimu se internetovému a mobilnimu bankovnictvi diskutabilni. Tato obchodni
mista by se tak mohla stat spiSe mistem poradenskym. Spokojeny klient se stane vuci bance
vice loajalni a muze pozitivné informovat o dané bance své znamé, kteii se nasledn¢ mohou
také stat zakazniky jeho banky. V dotazniku bylo prokazano, Ze klienti, ktefi maji vétsi

prehled o bankovnim trhu, ¢astéji zménili banku.

Tradi¢ni velké banky jsou u Siroké vefejnosti brany jako drahé. Pfitom i ony dokazi
nabidnout srovnatelné ceny pfi splnéni danych podminek, které Casto rozdéluji zadkazniky
na aktivni, ktefi et pravidelné pouzivaji, a neaktivni. Vzhledem k vysledku dotaznikového
Setfeni, kde bylo prokazéano, ze klienti znali nabizenych bankovnich produkti jsou méné
nachylni ke zméné banky, by bylo vhodné pro velké banky vylepsit svou povést a povédomi
u Siroké vetejnosti. Vzhledem k tomu, Ze jiz vice ¢i mén¢ ptizpusobily své produkty novym

trendiim, bylo by vhodné o téchto zménach 1épe informovat.

bankach a jejich produktech. Pokud zakaznik dokaze vhodné specifikovat své pozadavky
a chovani, a zaroven ziska dostatecny piehled o potfebnych sluzbach, mize si zaloZit lepsi
produkt, ktery mu bude opravdu vyhovovat. Ma pak moznost usetfit na poplatcich a ziskat

na vysSim troku fadové az nékolik set nebo 1 tisic korun rocné.
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