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UvOoD

Za téma této diplomoveé prace jsem si zvolil strategické zhodnoceni pozice vybrané uvérové
spoleCnosti na ¢eském trhu. Mij vybér nebyl viibec nahodny, tyka se problematiky, které se
v praxi jiz tretim rokem vénuji. Od cCervence 2005 jsem c¢lenem tymu oddéleni plateb
Vv zacinajici ivérové spolecnosti Beneficial Finance, a. s., coz vzbudilo mljj zdjem o fenomén

spottebitelskych uvérti a soucasnych moznosti financovani spottebitelskych aktivit viibec.

Spotiebitelské uveéry jsou v soucasné dobé jednou znejvyuzivanéjSich forem financovani
vybaveni, piestavby a oprav domacnosti ¢i dovolené. S rozmanitymi nabidkami bank
a financnich instituci  se seznamujeme denné na kazdém kroku prostfednictvim

marketingovych aktivit.

Ruist zajmu o spotfebitelské uvéry v CR byl zptisoben Sirokou nabidkou zboZi a sluzeb, které
zde ne vzdy byly dostupné, a konkurenénim bojem pravé mezi bankami a finanénimi

institucemi.

Dluh byl v ¢eské spolecnosti po zna¢nou dobu vniman velmi negativné. Masivni marketing
bank a finan¢nich instituci a nartst zivotni urovné vsak tuto situaci nalezité zménily. Zatimco
jesté pied péti lety platilo ve vétSiné domacnosti pravidlo placeni v hotovosti, zadluZit se je nyni
naprosto normalni. Trh spotfebitelskych uvért, hypoték a splatkového prodeje roste
Vv poslednich péti letech rychleji nez kdy v minulosti. Lidé jiz ptistoupili na to, ze pokud néco
chtéji, nemuseji dlouho spofit. Naopak mohou si to rychle pofidit na uvér. Podle vétSiny

tuzemskych bankéiti je prostor pro dalsi zadluZovani domacnosti ve srovnani se zadpadnimi

zem&mi obrovsky.

Cilem této diplomové prace vSak neni detailni zaméteni se na konkrétni produkty firmy, nybrz
analyzovat potencial uplatnéni spolecnosti na trhu a poukazat na nejefektivnéjsi cesty jejiho

sou¢asného a budouciho rozvoje. K tomu nam poslouZi metody strategické analyzy.

K tomu, aby v dne$nim tvrdém konkuren¢nim boji firma obstala, neni mozné pouze operativné
¢i takticky fesit konkrétni problémy, ale je nezbytné analyzovat spolec¢nost jako celek, jako

soucast urcitého funkéniho systému a zaroven i v delsim ¢asovém horizontu.
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Zakladni podminkou uspéchu na trhu je ve financni sféfe stejné jako kdekoliv jinde nabidnout
zakaznikiim urcitou konkurenéni vyhodu. Zaroven vSak o tuto vyhodu efektivné pecovat
a udrzovat ji, sebemensi zaSkobrtnuti mize firmé ptinést dalekosahlé ztraty v budoucnu. Proto
se i v této diplomové praci pokusim takovou konkuren¢ni vyhodu pojmenovat a naudit se s ni

pracovat.

Vétsina vyznamngjsich firem jiz dnes svou strategii ma, malokterd se vSak opird o skutecné
kvalitni analyzu. Proto jsem si vyty¢il cil takovou strategickou analyzu firmy provést a odhalit
pomoci jejich metod jak si dané firma na naSem trhu stoji, pokusit se odhadnout jeji potencial
a navrhnout smér jejiho budouciho sméfovani, ptitom vSak mit na zfeteli 1 pfipadna ohroZeni,

kterd nesmime podcenit.

K vypracovani strategické analyzy bude v diplomové praci vyuzita fada jiz tradi¢nich metod
jako jsou PEST analyza, ¢i Portertiv model péti sil, analyza konkurence, velmi vyraznou tlohu
zde bude mit SWOT analyza. To v3e bude podloZeno internimi materidly a dokumenty
spoleCnosti a podpofeno mymi vlastnimi zkuSenostmi z praxe. Teoreticka cast bude Cerpat

predevsim z odborné literatury, ¢asopisti a budou pouzity i relevantni internetové zdroje.

Diplomovou praci miizeme rozd¢lit na jeji teoretickou a praktickou ¢ast. Teoreticka ¢ast nam

objasni metody, které nasledné v praktické ¢asti vyuzijeme ke zhodnoceni strategie spolecnosti.

Abychom mohli provést strategickou analyzu spole¢nosti Beneficial Finance, budeme se
Vv teoretické Casti nejprve vénovat metodam této analyzy. ZaCneme externi strategickou
analyzou, ktera slouzi pfedevsim ke zhodnoceni vlivu vné¢jSiho prostiedi ve vztahu k firmé.
K tomu vyuZijeme ptedevsim metodu PEST a Porteruv model péti konkuren¢nich sil. Interni
strategicka analyza bude provedena na zakladé¢ hodnoceni zdroji podniku, budeme hledat

klicové kompetence a hodnotit portfolio spole¢nosti metodou BCG analyzy.

Prakticka ¢ast diplomové prace aplikuje vySe zminéné metody a postupy na redlné prostredi
trhu spotiebitelskych uveérd. Seznamime se v ni nejprve se spolecnosti Beneficial Finance, a. s.,

s predmétem jejiho podnikani a jeji nabidkou.



Nasledné se budeme vénovat externi analyze spole¢nosti, abychom vidéli, jaké sily ji ovliviuji
z vnéjSku a se kterymi musime pocitat. Na to navdzeme interni analyzou firmy. Urcitym
sjednocenim vySe zminénych analyz pak bude firemni SWOT analyza, kterda dava do

souvislosti vnéj§i s vnitfnim prostredim.

V zavéru diplomové prace bude rozebran a zhodnocen vystup vyse zminovanych analyz. Budou
vyzdvizeny pozitivni stranky a zaroven upozornéno na nedostatky v jejim fungovani. Na jejich
zakladé budou predlozena doporuceni tykajici se zlepSeni a posileni strategické pozice
spole¢nosti s cilem navazat na Uspésny rozvoj v prvnich péti letech jejiho ptsobeni na ¢eském

trhu.



TEORETICKA CAST

V tomto prvnim oddilu diplomové prace se budu zabyvat zékladnimi teoretickymi metodami,
které umoznuji managementu spole¢nosti zhodnotit strategii organizace na zakladé vystupl
analyzy vné&jSiho prostfedi doplnéné o analyzu vnitiniho prostfedi organizace. Literatura uvadi

celou fadu dostupnych metod, z nichzZ jsem v této diplomové préci pouZil pouze vybrané.

1. ANALYZA VNEJSIHO PROSTREDI

V dne$ni dobé plné dynamickych zmén je zdkladem pro dalsi GspéSny rozvoj spole¢nosti
a implementaci vhodnych opatfeni dobra znalost vnéjsiho prostedi organizace a faktord, které
toto prostiedi tvofi a ovliviiuji. Divodem pro¢ analyzovat okolni prostfedi je identifikovat
vlivy, které mohou na organizaci puisobit a provéfit tak ptipravenost na déni v tomto prostiedi.
Dulezité je vzdy identifikovat pouze skute¢né podstatné vlivy. Ve snaze identifikovat vSechny
vnéjsi faktory muze dochazet ke ztraté celkového nadhledu managementu a neschopnosti
spravné identifikovat rozhodujici strategické sily. Analyzu je vhodné provadét pravidelné

a o jejich vystupech informovat vedeni spolecnosti.

Vnéjsi prostiedi miuZeme analyzovat ve dvou rovinach. Prvni rovinu ptedstavuje makrookoli,
které souCasné¢ ovlivituje 1 vSechny ostatni organizace, druhou pak okoli, které¢ se podniku

bezprostiedné dotyka, mizeme jej oznacit za mikrookoli.

1.1. PEST analyza

Kazdy podnik ovliviiuje charakter okoli v némz se nachazi a zaroven je vyrazné timto okolim
sam ovliviiovan. K tomu, aby strategické fizeni mohlo byt tispésné je nutné vychazet ze znalosti
nejen samotného podniku, ale rovnéz i jeho okoli. Prvnim krokem pti formulovani cili

a postupti, jak téchto cili dosahnout, tak musi byt strategicka analyza.

Analyza zacind rozborem okoli podniku. PEST Analyza je moderni metodou rozboru
makrookoli a jeho vlivu na podnik. Za rozhodujici oblasti tohoto vlivu jsou povaZzovany
politické, ekonomické legislativni, socialné-kulturni, technické a technologické faktory
makrookoli. PEST analyza déli vlivy makrookoli do ¢tyt zakladnich skupin. Oznaceni PEST je

spojenim pocatecnich pismen anglického oznaceni téchto skupin.



P (Political) — politicko-legislativni vlivy

E (Economical) — ekonomicke vlivy

S (Social) — spole¢ensko-kulturni vlivy

T (Technological) — technicko-technologické faktory

Zékladni smysl PEST analyzy je identifikace takovych oblasti, jejichz zména by mohla mit
vyrazny dopad na podnik a odhad zmén, které by v téchto oblastech mohly nastat. Tyto zmény
mohou mit obrovsky vliv na konkurencni pozici podniku na trhu a signalizuji potencialni
potfebu upravy firemni strategie. Analyza upozoriiuje na prilezitosti a varuje pred riziky.
Podniky vnimavéjsi vii¢i svému okoli zpravidla dosahuji lepsich vysledka, nez ty, které vnimaji

své okoli méné citlivée.

= Politické a legislativni vlivy — napt. stabilni politicka situace, ¢lenstvi v mezinarodnich

a nadnarodnich organizacich (typu EU),

= Ekonomické faktory — kupt. stav a prognoza vyvoje zakladnich ekonomickych ukazatel

(hruby domaci produkt, inflace, nezaméstnanost, salda vefejnych rozpoctl
a zahrani¢niho obchodu, vyvoj ménovych kurzi),

= Sociélni a kulturni faktory — typu Zivotni Groven a styl obyvatelstva, charakteristika

pracovni sily, vzdélanost, demograficka struktura a popula¢ni vyvoj, ochrana zZivotniho
prostiedi,

= Technické a technologické faktory — inovace a nové technologické trendy, dostupné

technologické postupy.

Je tteba zdlraznit, ze cilem PEST analyzy neni analyzovat vSechny slozky jednotlivych faktord,
ale najit ty slozky, které maji pro podnik vyznam, jinymi slovy, které pro néj mohou znamenat
néjakou vyznamnou pfilezitost (Sanci) nebo naopak hrozbu. Analyza by rovnéz méla usilovat

o stanoveni n¢jaké pravdépodobnosti, se kterou k této Sanci nebo hrozb¢ dojde.

Konkrétnim ptikladem takovychto Sanci a hrozeb mtze byt kuptikladu deregulace cen nebo
ptistupu do daného odvétvi (napt. v pripadé prodeje automobilti ma dojit k tomu, Ze je nebudou
prodavat pouze specializované prodejny, ale prakticky kdokoliv), fuze a akvizice,
technologické a strukturdlni zmény, vétsi diraz na ochranu zivotniho prostfedi, rostouci

globalizace apod.



Protoze kazda vyznamnéj$i firma se pohybuje v tom ¢i oném rozsahu na mezinarodnim trhu,
méla by se PEST analyza zaméftit na vSechny trhy, na kterych dana firma ptisobi. Pii zkoumani
jednotlivych trhli jsou dulezitymi slozkami zdkaznici (customers), samotna zem¢, v niz firma
pusobi (country), naklady, kterych na daném trhu dosahuje (cost) a konkurence (competition),
s niz se setkava. V ramci PEST analyzy tak lze pouzit metodu 4C, ktera se pravé zaméiuje na
vyse vyjmenované slozky. Vysledkem této metody muize byt tfeba rozhodnuti, do které zemé

firma umisti své zavody, zda své vyrobky bude prodavat na jednom nebo na vice trzich apod.

Politicko — legislativni vlivy

Antimonopolni politika
Ochrana zivotniho prosttedi
Ochrana spotiebitele
Danové zakony
Zahrani¢néobchodni regulace
Pracovni pravo
Politicka stabilita

Ekonomické faktory

Hospodarské cykly
Trendy vyvoje HDP
M¢énové kurzy
Kupni sila obyvatelstva
Urokové miry
Inflace
Nezaméstnanost
Primérna mzda
Ceny energii

Socio — kulturni faktory

Demograficky vyvoj
Zmény v Zivotnim stylu
Mobilita obyvatelstva
Urovei gramotnosti
Vyuziti volného ¢asu

Technologické vlivy

Podpora vyzkumu a vyvoje
Uroveii technologie
NoVvé objevy
Rychlost zastaravani




1.2. PORTERUV MODEL PETI SIL

Jedna se o metodu vypracovanou vroce 1980 E. Porterem z Harward School of Business
Administratic. SlouZi k analyze mikrookoli spole¢nosti. Porter v ni vypracoval a poskytl

prakticky ramec pro urceni konkurencni strategie.

Porteriv model vychazi ze systematického popisovani vlivl, které bezprostiedné ovlivituji
podniky ptlisobici a nabizejici své produkty na konkrétnim trhu. Metoda je jindy oznaovana
také jako Porterova analyza konkurence, coz zduraziuje zaméfeni modelu na konkurenéni
tlaky a rivalitu na zkoumaném trhu. Rivalita vznikd pltisobenim péti zékladnich sil, které

vyznamnym zpusobem ovlivituji zda bude podnik konkurenceschopny ¢i nikoliv.

Tyto faktory vyznamné ovliviiuji moznost dosazeni zisku. Cilem konkurenéni strategie je dle
Portera najit takovou pozici spole¢nosti, ve které se mize nejlépe t€émto vlivim branit, nebo je
vyuzit ve svij prospéch.. Obecné plati, Ze ¢im vyssi je intenzita plisobeni nekteré¢ho z faktort,

tim je situace spole¢nosti obtizné;si.

Schéma ¢. 1: Porteriiv model péti sil

Potencialni
nowvi
konkurenti

(0 et Ee sty
Potencidldc i
nevef ko)

- T %q

i 2 1 25 Odbératelée
Dodavatelé Ko nEni @
(Dohadovadt scheoprost riv alita (Dohadovaci
dExdavatein) = " Echogmost

(Fivaiita soupererd mest 1 hupegiofok)
stehveglelmd orgarazas e i)

'"“'"-._‘_\ 3
Nahradni (nov é)
vyrohky
(e rd me sty

rdfpa i v ol
5 Wbt

Zdroj:  http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-konkurencnich-sil/
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PORTER postavil model fungovani trhu na téchto 5 faktorech:

a) konkurenti v odvétvi

a) potencialni nove vstupujici firmy
b) dodavatelé

c) odbératelé

e) hrozba novych substituti.

1.2.1. Konkurenti v odvétvi

Rivalita mezi existujicimi podniky je vysledkem snahy jednotlivych podnikl vylepsit si své
trzni postaveni. Kazda firma si je pii svém pulsobeni védoma soupefeni mezi sebou

a konkurenci. Rivalita se zvySuje za nasledujicich okolnosti:

Velky pocet vzajemné si konkurujicich firem blizkych si svou velikosti i silou,
nizké tempo rustu odvétvi, kde zvyseni trzniho podilu je mozné jen na Ukor konkurenta,
fixni nebo skladovaci néklady jsou v poméru k prodejni cené vysoké,

poskytované vyrobky nebo sluzby nejsou diferencované,

V V V VYV V

Vysoké naklady na opusténi odvétvi (souvisi to napf. s loajalitou managementu k urcité

¢innosti, s vlastnictvim vysoce specializovanych aktiv apod.).

1.2.2. Potencialni nové vstupujici firmy

Véznost hrozby vstupu dalsich firem na stavajici trhy je ovlivnéna tim, jak snadné nebo obtizné
je pro nového konkurenta vstoupit na trh, tedy jaké existuji bariéry vstupu do odvétvi Dle

Portera to ovliviiuji zejména:

> uspory zrozsahu (Snizuji se vyznamné pramérné naklady na jednotku produkce
s rustem objemu produkce (velikosti firmy)?)

» kapitalova naro¢nost odvétvi (Vyzaduje podnikani vyznamné investice?)

» stupenn diferenciace produktli (Je na trhu nabizen jeden produkt nebo je nabidka
velmi Siroka?)

» vladni politika (Existuji zdkonnd omezeni upravujici vstup do odvétvi?)

» know-how (Je obtizné ziskat dostatecné kvalitni znalosti a technologie pro zaloZeni

nové firmy?)



1.2.3. Dodavatelé

Dodavatelé mohou svym pfistupem ménit a ovliviiovat cenu a kvalitu dodavanych surovin
(produkt). To zavisi pfedev§im na jejich pozici na celém trhu a vii¢i konkrétnimu odbérateli.

Silu dodavateli ovliviiuji pfedevsim tyto faktory:

> vysoké naklady na zménu dodavatele,
» silny image dodavatele,
> nezédkonné (kartelové) dohody mezi dodavateli.

1.2.4. Odbératelé (zakaznici)

Odbératelé (zékaznici) mohou stejné jako dodavatelé vyrazné ovliviiovat ziskovost odvetvi

svym tlakem na cenu nebo kvalitu produkce. Jejich sila je dana predev§im témito faktory:

» sdruzovani (koncentrace) odbératelii
» existence alternativnich zdroja (substituti)
» soucasti nebo materidl tvofi podstatnou ¢ast nakladii a proto jsou odbératelé ochotni

hledat nejlacingjsi/nejlepsi dodavatele i za cenu vy$Siho Usili

1.2.5. Hrozba novych substituti

Existence substituti a snadnost jejich ziskdni velmi ovliviuji atraktivitu daného odvétvi
i ziskovost. Cim snadnéji lze nabizeny produkt nahradit jinym, tim méné atraktivni je dané

odvétvi. Manazeti by méli pti vyvoji novych produktii vzdy hodnotit:

» konkuren¢ni produkci, zda neposkytuje vyssi uzitnou hodnotu a kvalitu,
» obtiznost prechodu k ndkupu a uZivani substitutu,
» moznost zmirnit riziko substituce prostfednictvim dodate¢nych sluzeb ¢i vyrobki

k vlastnimu produktu spole¢nosti

Nékdy se mizeme také setkat s oznacenim vlady a vladni politiky jako tzv. 6. sily. Vysledkem
spole¢ného pisobeni vsech vyse uvedenych faktort je ziskovy nebo ztratovy potencidl odvetvi.
Porteriiv model je povazovan za jeden z velmi silnych nastrojii pro stanovovani obchodni

strategie s ohledem na vné&jsi prostiedi (mikrookoli) spole¢nosti.



1.3. ANALYZA KONKURENCE

Smyslem analyzy konkurence je zaujmout takovou pozici, kterd by umoznila spolecnosti
maximalizovat vlastni schopnosti, které¢ ji odliSuji od hlavnich konkurenti. Dilezité je

uvédomovani si pozice vlastni spolecnosti ve vztahu ke konkurenci, kterou budeme analyzovat.

Dukladné poznani konkurentll je velmi cenné, Casto se vSak podcenuje nebo byva povrchni

a nedostatec¢né, predpokladame, Ze o své konkurenci jiz vime vse.

Prvnim krokem je vytvofeni obecného piehledu o konkurentech z hlediska obratu, poctu
zamestnancl, sortimentu ¢i podilu na trhu. Nesmime opomijet zhodnoceni strategickych
zaméri konkurenta znaseho pohledu, uréit rozsah konkuren¢niho boje z hlediska
geografického ¢i produktového. Rovnéz spravné popsat silné stranky a konkuren¢ni vyhody

soupefe je pro celkovy vystup analyzy velmi dalezité.
Zakladni faktory ovliviujici pfednosti a nedostatky konkurence jsou:

A. Trini faktory
- trzni podil
- S§ife sortimentu
- kvalita produktii
- cenova politika
- distribuce

- marketing

B. Financni faktory
- financni situace
- likvidita
- cash-flow
- struktura kapitalu

- naklady

C. Lidské faktory
- Uroven managementu
- kvalifikace a struktura pracovnika

- vedeni a loajalita lidi
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D. Technologické faktory

uroven technologie

flexibilita

inovace

vyrobni procesy

suroviny a energie

E. Organizacni faktory

systém fizeni

organizacni struktura

systém komunikace v organizaci

stupen centralizace rozhodovani

Tabulka ¢. 1: Zakladni prehled moZnych variant hodnoceni konkurence

1-2 mista

zisk, ne podil)

konkurenéni pozici

néasledovani ostatnich

ROZSAH ¢ ‘ T ZPUSOB ZAKLADNI
T STRATEGICKY PODIL NA KONKURENCNI z 23
KONKURENCNIHO ZAMER TRHU POZICE SRATEGICKEHO| KONKURENCNI
BOJE BOJE STRATEGIE
Agresivii expanze Konkurent se stava
At Byt dominantnim gresivii €xp silngj$im, strategicky Vétsinou silny Boj o vedeni v ndkladech
Lokalni . akvizicemi a . P X o
lidrem trhu . ., se posouva do ofenzivni boj v celém odveétvi
internim rdstem 0 iy "
vyhodnéjsi pozice
” E)n(panze '"tﬁ'"”f‘ Stabilni konkurenéni L Snaha o odliSeni se v
N Vytlacit rstem (zvySeni . s Agresivni boj s n . o
Regionalni . PR - . pozice a schopnost si ji PRV celém odvétvi (v kvalite,
dominantniho lidra podilu na tkor . podstupovanim rizika oz -
. udrzet sluzbach, image)
konkurent)
’ Lo Expanze . Kombinace S ey
3 P Byt mezi pfednimi e f Konkurent uviznul ve —_— Zameéfeni se na konkrétni
Nérodni . prostfednictvim sy ofenzivniho a
lidry trhu R skupiné firem o . segment trhu
akvizici defenzivniho boje
Dostat se mezi . Udr'zem . Konkurent hleda ox: A
. . a . soucasného podilu i P VétSinou defenzivni
Mezinarodni prvnich 10 firem na|, . Y odlisnou (silng&jsi) X
(rast odpovida ristu - boj
trhu e pozici
odveétvi)
< " . .| Vzdavani se podilu PV .
Globaln Zlepsit svoji pozici 0 ST ([ i Konkurent ztraci svoji Konzervativni

Ptedstihnout
konkrétniho rivala

Konkurent ma
problémy, hleda pozici,
kterou by ubranil

UdrZzet svoji pozici

Konkurent ma
problémy a opousti
odvétvi

Prezit

Zdroj:
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2. ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI

Analyza vnitiniho prostfedi organizace piedstavuje zhodnoceni procesit organizace, zdroju
pouZivanych vramci téchto procest, pfitemz diraz musi byt kladen na soulad procesi
(vyuzivani zdrojit) s tendencemi vnéjSiho prostiedi. Vystupy analyzy vnitiniho prostiedi jsou

pak podkladem pro formulovani silnych a slabych stranek organizace v ramci SWOT analyzy.

Do analyzy vnitiniho prostiedi je nutné zahrnout i analyzy portfolia, z nichz nejpopularné;si

jsou analyzy BCG (Boston Consulting Group) a GE (General Electric)

2.1. Zdroje a kompetence organizace

Uspé&snost pripravované strategie organizace je vedle vn&jsich podminek rovndZ zavisla na
strategickych moZnostech organizace samotné. Strategické moznosti kaZzdé organizace jsou
dany jejimi vnitfnimi a vnéj$imi zdroji, schopnosti provadét stanovené zameéry a celkovou
vyvazenosti viech jednotlivych sloZek organizace. Analyza strategickych moZnosti organizace
ma vyznam pii urceni, zda zdroje a moznosti organizace skutecné odpovidaji prostredi, v némz

se dany podnik pohybuje.

V ramci interni analyzy se pokousime odhadnout jak velky objem zdroji ma podnik k dispozici
a jakym zptisobem je mozné dané zdroje vyuzivat. Dilezité je rovnéz posoudit do jaké miry jde

o zdroje jedine¢né a nenapodobitelné, tedy o zdroje, které mohou ptinaset konkurenc¢ni vyhodu.

Zdroje organizace muzeme rozdélit do ¢tyt zakladnich kategorii, z nichz kazdd ma

nezastupitelny vyznam pro jeji spravne fungovani. Jedné se o zdroje:

- finan¢ni

- fyzicke

- lidské

- nehmotné povahy
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Tabulka ¢. 2: Typy vnitinich zdroju

PODNIK

Fyzické zdroje Lidske zdroje

- strojni vybaveni struktura pracovnich sil
- vyrobni plochy - organizace prace
- skladovaci prostory vzajemna zastupitelnost

Finan¢ni zdroje Nehmotné zdroje
- disponibilni kapital - image spolecvfnosti
- zévazky a pohledavky - ochranné znamky
- moznosti ziskat avér - znalost trhu
- software

Zdroj:  Kovat, F., Strach, P.: Strategicky management, VSE, Praha, 2003

Ktomu, aby bylo mozné pIn€¢ pochopit a vyuzit vSech zdroji a kompetenci, které ma
organizace k dispozici, neni mozné vychazet z pouhého jejich vyctu, ale dulezité je zaméfit se
na jejich vzajemné vazby. Nékteré prvky se mohou velmi dobfe dopliovat a vytvaret tak
prospésny synergicky efekt. Zaroven vsak mohou vznikat i vazby velmi kontraproduktivni.

K popisu téchto vztahd se vyuziva maticovych a portfoliovych srovnavani.

2.2. Portfolio analyzy

Jeden z nejdilezitéjSich nastroju pro vytvareni efektivnich vyrobkovych a zdrojovych strategii.
Je vhodna predevSim pro diverzifikované podniky, které nabizeji Sir§i spektrum produktd
a nabizeji je na rozdilnych trzich a riznym cilovym skupinam. Nékteré produkty firmy mohou
byt na trhu velmi uspésné, u jinych naopak muize byt postaveni firmy konkurenci velmi

ohrozeno. U kazdého produktu je nutné:

- vytvafet vlastni strategii vyvoje
- posuzovat konkuren¢ni pozici

- vychazet z limitovanych zdroji organizace

Pii sestavovani analyz je nezbytné rozhodnout se, zda budeme posuzovat jednotlivé vyrobky

a jim prislusné trhy samostatné¢ nebo zda budeme nékteré blizké skupiny produktd sdruzovat
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pro lepsi prehlednost. Velky vyznam ma i jednozna¢né vymezeni trhu na kterém jsou dané

produkty nabizeny.

Za nejzndméjsi a nejrozsitenéj$i analyzy portfolia spolecnosti jsou dnes povazovany analyza

BCG a analyza vytvofena spolecnosti General Electric (GE).

© N o o

2.2.1. Chovani organizace ve vztahu k pristupu ke zdrojim

a) Strategie budovani — v ptipadé, Ze organizace od ur¢itého produktu ocekava vyrazny
uspéch a ziskani trzniho podilu, podporuje tento produkt i za cenu obétovani

kratkodobého zisku.

b) Strategie udrZovani — v ptipadé, Ze spoleCnost jiz nabizi takovy produkt, ktery je
uspésny, vykazuje vysoky trzni podil i zajimavé tempo ristu, bude organizace usilovat

o maximalni prodlouzeni tohoto stavu a zamezeni poklesu tspésnosti (prodejnosti)

c) Strategie sklizeni — je vyuzivana u téch prvka portfolia spole¢nosti, kde se podatilo
dosahnout vysokého trzniho podilu, ale dochazi ke stagnaci. Duraz jiz neni kladen na

dlouhodobé cile. Hlavni cil je maximalizace cash flow v kratkém obdobi.

d) Strategie ustupovani — v piipadé, ze vyrobek nesplnil o¢ekavani v prodejnosti ¢i
nedosahl pozadovaného trzniho podilu a stdva se neefektivnim, nebo v Ustupové fazi
Zivotniho cyklu produktu je vhodné tento sortiment eliminovat. VZdy je nutné zvazit

vyuziti volnych kapacit a zavedeni novych produktt.

2.2.2. Kroky sestaveni portfolio analyzy

Sestaveni matice portfolia.

Zhodnoceni konkuren¢niho prostfedi pro kazdou podnikatelskou ¢innost a vyvozeni zavéri
o atraktivité polozek portfolia.

Hodnoceni konkurenceschopnosti aktivit zastoupenych v portfoliu.

Detailnéjsi pohled na situaci podniku, urceni hlavnich ukolii a zvazeni specifickych
ptilezitosti a ohrozeni.

Stanovit potfebu finan¢nich a jinych zdroji na podporu strategii jednotlivych aktivit
Porovnani aktivit z hlediska ziskovosti, pfitazlivosti odvétvi s rozd€leni produktt dle priorit.
Hodnoceni vyvazenosti portfolia.

Zhodnotit, zda je navrhované portfolio v souladu s podnikovou strategii a jaka opatfeni je

tieba ucinit v ptipadé evidentnich mezer v jeji realizaci.
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2.3. Analyza BCG (Boston Consulting Group)

Jednd se 0 metodu vyuZitelnou k optimalizaci portfolia diverzifikovanych produkti, ktera se
objevila v 70. letech 20. stoleti, kdy byla poprvé publikovana poradenskou firmou Boston
Consulting Group. Vychazi ze tfech zakladnich parametrd, na jejichz zaklad¢€ by firma méla

posuzovat své produktové portfolio.

2.3.1. Parametry BCG analyzy

A) Relativni podil na trhu

Pii hodnoceni podilu na trhu se nevychazi z absolutniho podilu, ale ze vztahu k podilu na trhu
nejvetsitho konkurenta. Podil zachycujeme na horizontdlni ose BCG matice. Tato osa vyuziva
logaritmické stupnice, kdy hodnota 1 predstavuje situaci, kdy trzni podil hodnocené organizace

je ekvivalentni podilu nejvétsiho konkurenta.
B) Riist trhu

Zda trh produktu, na kterém firma operuje ma dostatecnou dynamiku ¢i naopak, e vyznamny
faktor, ktery ovliviiuje rozhodovani firmy o setrvani produktu ¢i jeho odstranéni z nabidky. Je

vyjadien jako procentuelni ro¢ni tempo rustu trhu (aktualni nebo ocekavané budouci).
C) Celkovy objem prodeje

Vyznam konkrétni prodavané polozky vyjadieny jako celkovy objem prodeji je naznacen

obvodem kruZnice, ktera zobrazuje dany produkt v BCG matici.

2.3.2. Zasady a vychodiska BCG analyzy

a) Kristu generovaného cash flow dochazi umérné relativnimu podilu na trhu na zakladé
zkuSenosti a Uspor z rozsahu.

b) Ke zvysSeni objemu prodeje nad urcitou mez jsou nutné dodateéné naklady na zvySeni
produkénich kapacit.

c) Dodate¢né naklady jsou nezbytné i pii zvyseni relativniho podilu na trhu pii soucasném
rustu trhu

d) Kpoklesu rustu trhu dochazi automaticky v okamzZiku, kdy nastava u produktu faze
zralosti. ldedlIni je vyuzit maximalniho relativniho podilu na trhu a vysokého kladného

cash flow k rozvoji novych nadéjnych produktu.
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e) Vzdy je tfeba mit na paméti, Ze se jedna pouze o interni rozdéleni produktd v rdmci

firmy.

Portfolio analyza je vyznamny strategicky ndstroj a je vhodné ji sestavovat se sttednédobym
(3 = 5 let) vyhledem. Je mozné vytvofit si tak predstavu o budoucim vyvoji firemniho portfolia.
Nezbytné nutné je vSak umét ohodnotit konkurenéni organizace a trendy na trhu jako celku.

Posuny jednotlivych produktii ¢i podnikatelskych jednotek v matici mohou byt ovlivnény:

- fazi zivotniho cyklu sledovaného produktu,
- technologickym vyvojem v oboru,
— konkuren¢nimi aktivitami,

- aktivitami vlastni spole¢nosti.

2.3.3. Kategorie BCG analyzy

HVEZDY (Stars)

Za hvézdy jsou povazovany ty produkty ¢i skupiny, které vykazuji vysoky relativni podil na
trhu a zaroven sledovany trh vykazuje vysoké tempo riistu. Jedna se o velmi uspesné produkty,
neni vSak zaruceno také vyrazné kladné cash flow, coz mize byt zptisobeno nakladnou finan¢ni
podporou udrzeni takového stavu. Hvézdy jsou nejéastéji produkty, které se ve svém zivotnim
cyklu nachdzi ve fazi rastu. Typicky je zde vysoky objem prodeje. Ve schématu jsou
zastoupeny kruhy A a B.

DOJNE KRAVY (Cash Cows)

Tato skupina predstavuje nejvice ziskové produkty ¢i podnikatelské jednotky. Obvykle se jedna
0 produkty ve fazi zralosti. Typicky je vysoky relativni podil na trhu, ale pii nizkém tempu
ristu trhu. Nékdy mtize dochézet jiz k poklesu trhu. Tyto produkty generuji nejvétsi penézni
toky, do jejich rozvoje jiz neni vhodné piili§ investovat. Penézni prostiedky, které z dojnych
krav plynou se Casto reinvestuji do produktii ve stadiu hvézd ¢i otaznikl, ¢imz se vytvari
predpoklady pro dalsi rozvoj produktového portfolia. Pfedpoklada se u téchto produktii vysoky

objem prodeji. Ve schématu jsou zastoupeny kruhem D.
HLADOVI PSI (Dogs)

Tuto skupinu piredstavuji predev§im produkty v konecném stadiu svého zZivotniho cyklu, nebo
produkty, kterym se nepodafilo dosdhnout ocekdvanych objemti prodeje a podilu na trhu.
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Charakteristické pro tuto kategorii je nizké tempo rtstu trhu a relativné nizky trzni podil. U
produktd v této kategorii je nutné zvazit, zda je mozné vhodnou strategii zlepSit jejich
postaveni, nebo produkty z trhu stahnout. Nékdy muze podnik tyto vyrobky udrzovat v nabidce
védome. Jednd se predevsim o vyrobky, které podporuji image podniku nebo dopliuji
sortiment, aby nedoSlo ke ztraté zakaznikli. Penézni tok z téchto produktii je obvykle zaporny.

Ve schématu jsou zastoupeni kruhem E.
OTAZNIKY (Question Marks, Problem Children)

Za otazniky povazujeme takové produkty ¢i podnikatelské jednotky, které jsou nejCastéji
V pocatecni fazi svého zivotniho cyklu. Typické je pro né vysoké tempo ristu trhu, ale prozatim
nizky relativni trzni podil. Produkty vykazuji typicky zaporné penézni toky. Obvykle jde
0 vyrobky, které vyZaduji vysoké finanéni zdroje, aby bylo dosazeno Zzadouciho podilu na trhu.
Jedna se zejména o vydaje na reklamu, inovace a vyzkum. O otaznicich hovofime proto, ze
v danou chvili nejsme schopni fici, zda se produkty zatadi do skupiny uspéSnych (hvézd) ¢i

psu. V této oblasti by se nemélo nachdzet mnoho produktii. Ve schématu ptedstavuji kruh C.

Schéma ¢. 2: BCG MATICE

Temporustu trhu

A

Relativni trzni podil

Zdroj: Veber, J.: Management, str. 423
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2.3.4. Nedostatky BCG modelu

1.

V modelu pisobi faktor tempa rastu trhu jako exogenni veli¢ina a organizace se tak
zaméiuje na ruast relativniho podilu na trhu a nikoliv na podporu riistu trhu jako celku.
Relativni podil na trhu, zejména na mezinarodnich trzich, nemusi byt rozhodujicim
faktorem pro posuzovani pozice vyrobku.

Nejsou zohlednény vazby mezi jednotlivymi produkty.

Vysledky je vzdy nutné interpretovat na zéklad¢ znalosti o minulém a budoucim

vyvoji ¢i Zivotnich cyklech produktii organizace.
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3. SWOT ANALYZA

Autorem této analyzy je Alberte Humphrey, ktery vedl v 60. a 70. letech vyzkumny projekt na
univerzit¢ ve Stanfordu, kdy byla vyuzita data od 500 nejvétSich americkych spolecnosti
s cilem vytvofit vhodnou metodou pro posouzeni a vyhodnoceni strategie podnikani kazdé
organizace. Pfedchidcem SWOT analyzy byl napiiklad model S-C-P (structure — conduct —
performance) vyvinuty pro tvorbu strategie.

Jedné se o komplexni metodu kvalitativniho vyhodnoceni v8ech vyznamnych stranek fungovani
firmy, ktera je i silnym nastrojem pro celkovou analyzu vnitfnich i vnéjSich faktorti a v podstate

zahrnuje postupy technik strategické analyzy.
Nézev SWOT je sloZzeninou pocatecnich pismen nasledujicich anglickych vyrazi:

S - silné stranky podniku (Strenghts)

W — slabé stranky podniku (Weaknesses)
O — vngjsi prilezitosti (Opportunities)

T — vnéjsi hrozby (Threats)

Schéma €. 3: Postaveni SWOT analyzy v tvorbé strategie

4 N

SILNE STRANKY PRILEZITOSTI

SLABE STRANKY HROZBY

N /

VOLBA
STRATEGIE

Zdroj: Veber, J.: Management, str. 428

SWOT analyza managementu poskytuje logicky ramec pro hodnoceni aktualni i budouci
pozice vlastni organizace.Z vysledného hodnoceni miize management zvolit na strategické

alternativy, které by mohly byt vdané situaci nejvhodnéjsi. Je vhodné provadét ji
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pravidelné a ziskat tak informace o tom, které interni ¢i externi faktory nabyly nebo naopak
ztratily na vyznamu vzhledem k podnikovym ¢innostem. Kvalitn¢ sestavena SWOT analyza

miize vyznamné prispét ke zvySovani vykonnosti organizace.
3.1. Analyza silnych a slabych stranek

Tato ¢ast SWOT analyzy se zabyva posouzenim internich faktord, které ovliviiuji organizaci.

Ke zhodnoceni silnych a slabych stranek je nutné kazdy faktor odstupiiovat podle duileZitosti:

- rozhodujici silna stranka,
- marginalni silna stranka,
- neutralni faktor,

- rozhodujici slabé stranka,

- marginalni slab stranka
a dale podle intenzity vlivu faktoru (vysoky, sttedni, nizky).

Vysledkem je matice, ktera nabizi ¢tyfi zakladni dilezité alternativy vzniklé kombinaci vykonu

a dalezitosti.

Tabulka €. 3: Matice vykonu a duleZitosti

VYKON

vysoky nizky

vysoka | Soustiedit snahu | UdrZet snahu

DULEZITOST
nizka Udrzet snahu Nizka priorita

Zdroj: Stavebni technologie [on-line]. 2008. Dostupny na WWW:
<http://www.stavebnitechnologie.cz/view.php?cisloclanku=2002041701>
Na zakladé S - W analyzy je ziejmé, Ze silné stranky vzdy nemusi piinaset vyhodu. Divodem
muze byt napiiklad nizka dulezitost zvoleného faktoru. Rovnéz i velké soustiedéni na
prekonani slabych stranek spoleCnosti nemusi pfinést ocekavany efekt, jestlize naklady na

jejich odstranéni pievysi celkovy ziskany uzitek.
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Ukéazky silnych a slabych stranek

Silné stranky

= Kapitélova vybavenost

= Vysoka produktivita prace

= Vyrobkova politika

= Kvalitni management

= Dobré organizacni struktura

= Investice do vyzkumu a vyvoje
= Kovalitni infrastruktura

= Image firmy (vyrobku)

Slabé stranky

* Omezena konkurenceschopnost na zahrani¢nim trhu

» Nizka produktivita prace

= Strnuld organizacni struktura

= Nedostatek kapitalovych prostredkii

= Nedostatecny vyzkum a vyvoj

= Nepiehlednost informaci o trzich a zakaznicich

= Zastaralé technologické vybaveni
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3.2. Analyza prilezitosti a rizik

Je slozkou SWOT analyzy, ktera se zabyva vlivy vnéjSitho prostfedi. Umoziuje rozlisit
atraktivni pfilezitosti, které mohou firm¢ v soucasné dobé i v budoucnosti piinaset vyhody.
Nejde tedy pouze o aktualni stav, ale vzdy je vhodné piedvidat i vyvoj téchto faktori v ¢ase

a vyvarovat se problému se kterymi se bude organizace potykat.

Ptilezitosti je tfeba hodnotit z hlediska jejich atraktivnosti a soucasné i pravdépodobnosti

uspéchu. Naopak rizika z hlediska vaznosti a pravdépodobnosti, ze danad rizikova situace

nastane.
Tabulka ¢. 4: Matice prileZitosti
PRAVDEPODOBNOST
USPECHU
ATRAKTIVITA 1 2
3 4
Zdroj: Stavebni technologie [on-line]. 2008. Dostupny na WWW:
<http://www.stavebnitechnologie.cz/view.php?cisloclanku=2002041701>
Legenda:
1 prilezitost s nejvys§im uzitkem
2-3 e zajimave pokud se zvysi jejich atraktivita, nebo pravdépodobnost tspéchu
4 malé, nebo nevyuzitelné prilezitosti

Tabulka ¢. 5: Matice rizik

Pravdépodobnost udalosti

Véaha ! 2

Zdroj: Stavebni technologie [on-line]. 2008. Dostupny na WWW:
<http://www.stavebnitechnologie.cz/view.php?cisloclanku=2002041701>
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1 nejvaznéjsi riziko
2-3 e e potieba dukladnéjsiho zkoumani, zda nehrozi vaznéjsi riziko
4 mald rizika - moZno ignorovat

Vybrané priklady prilezitosti a hrozeb

PrileZitosti

=  Dobré jméno Ceského exportu na zahrani¢nich trzich
= Hospodarsky boom na zahrani¢nich trzich

= ZvySeni necenové konkurenceschopnosti produktii

» Vyuziti moznosti financovani ze zdroji EU

» Ptiliv pfimych zahrani¢nich investic

=  Snizeni danoveé zatéze

= Vysoké mira korupce, byrokracie, neochota urednikii

= Spatna vymahatelnost prava

= Silna konkurence

» Ekonomicka recese ve vyznamnych ¢astech svéta

= Rostouci konkurence v dusledku ptechodu investic do zemi s niz§imi naklady
= Rist mezd a cen dovazenych vstupti

= Inflace

= Vysoka diferenciace v odvétvi
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= Statni regulace
= Stagnace odvétvi
= Substitu¢ni produkty

» Nedostatek kvalifikovanych pracovnich sil

3.3.Vystup SWOT analyzy

3.3.1. Vhodnost strategie

Smyslem SWOT analyzy je ptipravit takovou koncepci budouciho zptisobu fizeni organizace,
ktera zachova soucCasny stav nebo zlepsi konkurenéni postaveni spolecnosti na trhu. Zakladem
je ,,dobra strategie”. Diky této analyze dokdzeme komplexné vyhodnotit fungovani firmy,
objevit problémy nebo nové prilezitosti k rlstu. Je soucasti strategick¢ho (dlouhodobého)

planovani spole¢nosti.

,Dobré strategie*:

vystihuje budouci ptilezitosti,
- neutralizuje hrozby z vnéjsiho okoli organizace,
- tézi se silnych stranek organizace,

- odstranuje slabé stranky.

Pokud bychom chtéli heslovité vyjmenovat jednotlivé silné ¢i slabé stranky, ¢i prileZitosti
a hrozby, dojdeme k zavéru, ze neni mozné vytvofit obecny vzor, protoze vSechny tyto faktory

se lisi podnik od podniku, v zavislosti na odvétvi a zivotnim cyklu tohoto odvétvi.

3.3.2. Pristupy ke strategii organizace

Ruiznou kombinaci stavu silnych (slabych) stranek a vnéjSich prilezitosti (hrozeb) v souvislosti
S charakterem odvétvi ve kterém se podnik nachdzi je mozné volit rizné typy firemnich
strategii. Jednotlivé strategie mohou mit i dil¢i organiza¢ni slozky. Touto vzajemnou interakci
silnych a slabych stranek na stran¢ jedné a ptilezitosti a hrozeb na strané druhé lze ziskat dalsi
kvalitativni informace, které charakterizuji a hodnoti uroven jejich vzajemného stfetu. Dle

charakteru interakci rozezname 4 zakladni ptistupy:
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S-O - ptedstavuje nejvyhodnéjsi pristup a je idedlni pro realizaci ofenzivni strategie
spole€nosti, spo¢iva ve vyuziti vyraznych silnych stranek i prilezitosti, které plynou z vnéjsiho
prostiedi organizace. Typické pro tento pristup je hlubsi pronikani na trh, rozvoj trhi ¢i vyrazné

inovace.

W-O - je pristup, kterym se organizace snazi kompenzovat pocetné slabé stranky vhodnym
a proziravym vyuZitim okolnich ptileZitosti. Casto se projevuje uzaviranim strategickych

alianci mezi firmami nebo jejich vertikalni integraci.

S-T — jedna se o pristup, ktery umoznuje pirekonat vyrazné hrozby ve vnéjSim prostredi tim, ze
maximalné vyuzijeme silnych stranek vlastni organizace. Typickych projevem je uzavirani

strategickych alianci a horizontélni integrace.

W-T - pfistup, ktery se pokousi o feseni obtizné situace, kdy musime Celit vyraznym hrozbam

z vnéjsiho prostiedi, ale nemadme ani zadné vyrazné silné stranky. ReSenim se stava redukce

spole¢nosti, prodej ¢asti spolecnosti ¢i kone¢né feseni (likvidace spolecnosti).

Schéma ¢. 4: Pristupy vyplyvajici ze SWOT analyzy

POCETNE PRILEZITOSTI
A
WO SO
POCETNE . _ | POCETNE
SLABE < > SILNE
STRANKY STRANKY
WT ST
v

VYRAZNE HROZBY

Zdroj: Veber, J.: Management, str. 430

-25-



Vystupem kompletni analyzy SWOT by mélo byt takové chovani spoleCnosti, které
maximalizuje silné stranky a pfilezitosti a minimalizuje vlastni nedostatky a hrozby vné&j$iho

prostiedi.
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PRAKTICKA CAST

4. SPOLECNOST BENEFICIAL FINANCE, A. S.

Spole¢nost BENEFICIAL FINANCE byla zalozena vroce 2002 jako akciova spolecnost.
Jedinym akcionafem a zaroven zakladatelem byla britska Household International (U.K.)

Limited. V roce 2007 byla firma odkoupena a stala se pfimou soucéasti nadnarodni bankovni

skupiny HSBC.

HSBC (Hongkong and Shanghai Banking Corporation) je tieti nejvétsi financni instituci na
svete. Spolecnost byla zalozena v roce 1865 skotskymi obchodniky jako odpoveéd’ na pozadavek

vétsi podpory financovani rostouciho obchodu mezi jihovychodni Asii a Evropou.

4.1. Bankovni skupina HSBC

HSBC Bank plc. oteviela svou prazskou pobocku v roce 1997 a v soucasnosti poskytuje Siroké
spektrum bankovnich sluzeb zejména pro ptredni spoleCnosti a fadu investiCnich produktl
uréenych individudlnim investorim. Aktudlné nabizi od biezna 2008 movitym klientim
klasické bankovni sluzby od vedeni bézného ¢i kreditniho Gétu az po hypotecni uvéry. HSBC
Bank plc je soucasti HSBC Holdings plc, se sidlem v Londyné.

S cilem dosahnout Sir§iho prosazeni HSBC Group ve svété piijala v roce 1998 vétsina Clend
skupiny jednotnou mezinarodni obchodni znacku HSBC a symbol charakteristického
Sestiuhelniku (Hexagon).

Logo HSBC

HSBC <)

4.1.1. Historie HSBC Group®

V padesatych letech 20. stoleti, v prostiedi radikalné odlisnych politickych i hospodaiskych
podminek povaleéného svéta, zménila The Hongkong and Shanghai Banking Corporation svou
strategii v dalS$im rozSifovani a expanzi. Pomoci akvizici a alianci banka rozvinula jak $iti

svych sluZeb tak i geografické zastoupeni.

! HSBC Bank CR [on-line]. 2008. Dostupny na WWW: <http://www.hshc.cz>
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V roce 1959 byly dokonceny dvé podstatné akvizice bank; The British Bank of the Middle East
a Mercantile Bank. V roce 1965 banka ziskala majoritni podil v Hang Seng Bank, ktera byla
zalozena roku 1933 v Hong Kongu. V roce 1981 byla zalozena banka The Hongkong Bank of
Canada néasledovana v roce 1986 bankou The Hongkong Bank of Australia Limited.

V roce 1991 presly vSechny spolecnosti skupiny HSBC pod jednotného vlastnika HSBC
Holdings plc se sidlem v Londyné. Akcie nového holdingu se zacaly obchodovat na burzach
v Londyné a Hong Kongu. Akvizici britské Midland Bank v roce 1992 vznikla jedna

z nejvetsich bankovnich a financnich organizaci na svéte.

HSBC prosazuje od 90. let strategii vyvazeného rustu orientujictho se jak na vyspélé
ekonomiky, tak na rozvijejici se trhy. Vyznamné akvizice v 90. letech zahrnovaly banky
v Brazilii a Argentiné. Akvizici pfedni francouzské banky CCF (Credit Commercial de France)

v roce 2000 HSBC zna¢né rozsitila své sluzby v ramci Evropské unie.

4.1.2. Zakladni udaje o HSBC Group

- Pohledavky v hodnoté 759 mld. USD (2004)

- Cisty zisk pred zdanénim 12,5 mld. USD (2004)
- 9 500 pobocek

- 215 000 zaméstnanct

- Zastoupeni v 80-ti zemich svéta

Schéma ¢. 5: Skupina HOUSEHOLD (HSBC)

# '-;
i+l ;i ®
o, SR,
1933 5 A H—FC
otevreni prvni = :

pobocky v Kanade .

1973 zalozeni
pobocky ve Velké
Britanii - HFC
9]
E—1

Bank

Frank J Mack
ran ackey H/OSEHOLD @
HSBC <» 2001 -2002

Zalozeni pobocéek v

2003 Mad'arsku, Ceské \o.,
Slouéeni s HSBC republice a Polsku.
druhou nejvétgi’ Beneficial®Finance f' .
financni skupinou

svéta. \ ‘t

Zdroj:  Prezentace spoletnosti Beneficial Finance, a.s. pro studenty Skoly mezinarodnich a vefejnych vztahii (interni zdroje)
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4.2. Zakladni data o Beneficial Finance, a. s.

Datum zapisu: 17.kvétna 2002
Obchodni firma: Beneficial Finance a.s.
o Praha 5, Smichov, Nadrazni 23, ¢.p. 344,
Sidlor PSC 151 34
Identifikacni ¢islo: 266 97 068
Pravni forma: Akciova spole¢nost

Zakladni kapital spolecnosti byl navySen zpocate¢nich 27,5 mil. K¢ na soucasnych
349 800 000,- K¢&. Tvoii jej 1 272 000 ks akcii na jméno v listinné podobé, jmenovitd hodnota
akcie ¢ini 275,- K¢.

V cele spolecnosti stoji peticlenné predstavenstvo, pricemz jménem spole¢nosti mohou jednat

navenek spole¢n¢ dva ¢lenové predstavenstva. Dozorci rada je tvotfena ze tfech ¢lentl.

4.2.1. Vize, mise a logo spole¢nosti
Vize
,, Uvér jako vétSinovy Zivotni styl, dneSek jako zacditek realizace lidskych snii. “
Poslani

Nabidnout lidem dosud netuSené moznosti financovani jejich aktivit, diky nimz tyto své sny

mohou realizovat.

Cile

- Poskytnout spotiebitelské a jiné Gvéry co nejSirSimu segmentu potencialnich zakazniku.

- Podpotit spotiebitelsky boom v CR

Maximalizovat zisk akcionafe

Pro ziskové organizace plati, ze pokud jsou tyto dvé komponenty v souladu, dostavuje se
bezrizikova implementace strategie s ptsobicim faktorem a to vSe je doprovazeno silnym
charakterem kultury organizace. Soulad mezi strategii a kulturou je tedy zasadni, nicméné jista
mira konfliktnosti je nutnd z divodu vykonového tlaku na ucinnost zdrojii a efektivnost
organizace.
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Logo

Logo spolecnosti je vyvedeno v tmave zelenych odstinech. Stejné barvy jsou spole¢nosti vlastni

i v jejim interiérovém zpracovani.

Logo spolecnosti

BeneficiallFinance

Pobockova sit’ je tvofena v soucasné dobé 9 regiondlnimi pracovisti — 2 pobocky se nachdzeji
v Praze, dal3i najdeme v Brn¢, Ostravé, Plzni, Olomouci, Teplicich, Hradci Kralové a Ceskych

Budéjovicich.

4.2.2. Pfedmét podnikani

Beneficial Finance je nebankovni specializovana finan¢ni instituce zamétena na poskytovani

uvért. Jeji nabidku tvofi:

spotiebitelské uvery (retail)

osobni pajcky (pobocky, direct lending, telesales)

kreditni karty

pojisténi

Pocet klientd spole¢nosti se blizi hranici 130 000, pticemZz objem pohledavek
k 31. 12. 2006 dosahl hranice 2,6 mld. K¢ a fadi tak Beneficial Finance mezi
5 nejvyznamnéjsich nebankovnich poskytovatelii spotiebitelskych pujéek. Z tabulky o vyvoji
poctu klientti Beneficial Finance je mozné odvodit jak dynamicky rozvoj spole¢nost za 6 let své

existence zaznamenala.

Tabulka ¢. 6: Klienti Beneficial Finance, a. s.

Rok Pocet klientt Zména (v%)
2002 1 500 -
2003 16 000 967%
2004 49 000 206%
2005 81 000 65%
2006 100 000 23%
2007 130 000 30%

Zdroj:  Interni udaje spolecnosti Beneficial Finance, a. s.
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Rovnéz velmi dynamicky byl vyvoj poskytnutych pohledavek z avéri, které v soucasné dobé

dosahuji vyse 3 mld. K¢.

Spotrebitelské uvéry

Zakladnim pilif podnikéni spolecnosti predstavuji spottebitelské tivéry, které spole¢nost nabizi
ve spolupréci s celou fadou renomovanych i mensich prodejci (retailerd). S obchodnimi
partnery je sjednana smlouva, na jejimz zaklad¢ uzavira Beneficial Finance s obchodnikem
dohodu o financovani zboZi, které se zékaznici rozhodnou nakoupit na splatky. Smluvni vztah
mezi zékaznikem a Beneficial Finance je pak upraven smlouvou o spotiebitelském uvéru, ktera
upravuje vysi uvérového ramce, dobu splaceni a vysi mési¢nich splatek. Mezi nejvyznamnéjsi
obchodni partnery patii Electroworld, Asko, Kika ¢i Reta, ale i vyznamné spolecnosti ptimého

prodeje jako Vorwerk ¢i Lux.

Osobni pujcky

Piimé osobni pijcky jsou poskytovany rozrastajici se pobockovou siti, kterd umoznuje
klientiim, ktefi se nachazeji ve spadové oblasti pfimé sjednani a uzavieni uvérové smlouvy.
Dalsi moznosti je i sjednani ivéru po telefonu. Tuto moznost mohou vyuzit predevsim ti klienti,
pro které je cesta na pobocka pfili§ narocnd. Telefonicky kontakt je i1 zadklad pro aktivni
nabizeni osobnich uvérti ze strany spolecnosti. Pfi nabizeni osobnich pljcek se nejcastéji
vychazi z provéfené databaze kvalitnich klientt, ktefi se spoleCnosti jiz uzavieli mensi

spotiebitelsky uver a byli vytipovani na zakladé dobré platebni moralky.

Kreditni karta HSBC

Beneficial Finance zacala od roku 2007 rovnéz nabizet stavajicim i novym klientim svou

vlastni kreditni kartu HSBC, kterou vydava ve spolupraci s matei'skou spole¢nosti.

Kreditni karta umoznuje svému majiteli disponovat s pevné stanovenym uvérovym limitem —
provadét bezhotovostni transakce, vybirat hotovost ¢i konsolidovat své ostatni zdvazky za
zvyhodnénych podminek. Karta nabizi 52 dnti dlouhé beziirocné obdobi, ve kterém je mozné
cerpanou castku uhradit bez navyseni. V ostatnich ptipadech je nutné hradit alesponn minimalni
splatku, ktera &ini 5 % z dluzné ¢astky. Urokova mira &ini 1,65 % p.m., v piipadé konsolidace
jinych pujcek je uplatnéna urokova sazba vyrazné nizsi (9 %). Za vyraznou vyhodu je mozné
povazovat bonus 0,5 % z uskute¢nénych transakci, ktery je mozné proménit zpét v disponibilni

finan¢ni prostiedky. Kreditni karta je vydavana ve spolupréci s asociaci MasterCard.
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PojiSténi uvéra

Ke vSem uvértim je na zadost klienta mozné sjednat i pojisténi proti neschopnosti splacet, které
spole¢nost poskytuje ve spolupraci s pojistovnou Cardif Pro Vita a umoziuje klientim pojistit

se pro pripad umrti, plné invalidity ¢i pracovni neschopnosti.
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5. ANALYZA VNEJSIHO PROSTREDI

5.1. PEST analyza Beneficial Finance

Spole¢nost Beneficial Finance je jednou z nékolika spole¢nosti podnikajicich pod touto
znackou ve svétd. Nejznaméj§i a nejvyznamnéjsi je bezesporu jeji britska jmenovkyns. V CR
pusobici spolenost byla zalozena a sidli v Praze, pobocku zalozila v roce 2005 rovnéz ve

slovenské Bratislave.

Aby bylo mozné fadné posoudit aktudlni pozici spolecnosti na ¢eském trhu a zaroven zhodnotit
jeji strategické zaméry do budoucna, je nezbytné dobie znat nejen situaci uvnitt firmy, ale i

vnéjsi okoli organizace, které vyznamné ovliviiuje piipadny Gspéch ¢i netispéch jejiho pocinani.

Pokusime se identifikovat oblasti, jejichz zmény a existence vibec mohou mit vyrazny dopad
na podnikani Beneficial Finance a odhadnout trendy, které se téchto oblasti pfimo dotykaji,

protoze citlivé vnimani zmén vnéjsiho prostiedi je vyznamnym prvkem strategického fizeni.

5.1.1. Politicke a legislativni vlivy

Ceska politické i legislativni prostiedi se jiz vyznaduje relativni stabilitou a nepiedstavuje pro
podnikani spolecnosti vyraznéjsi ohrozeni. Zakladni zdkonna opatieni, kterymi je nutné se tidit
jsou Zakon o Ochrané¢ spotiebitele ¢i Smlouva o uvéru, které predstavuji zakladni ramec pro
poskytovani finan¢nich sluZzeb spole¢nosti. Na c¢innost firem v této oblasti pak dohlizi
vyznamné Ceska obchodni inspekce, predevsim z pohledu klamani spotiebitele ohledné vyse

nakladi poskytnuti avéru.
Z&akon €. 321/2001 Sb., o nékterych podminkach sjednavani spotiebitelského uvéru

V souvislosti s timto zdkonem bylo v roce 2001 bylo uzdkonéno povinné zveiejiiovani RPSN
(ro¢ni procentni sazba nakladi) Zakonna Uprava je vztaZzena na specifické podminky smluv,
v nichZ je sjedndvan spotiebitelsky uveér. Pro spotiebitele predstavuje tato pravni uprava
vyrazny pozitivni posun v oblasti jeho ochrany. Vytvofenim jednotného a prithledného
pravniho prostfedi v oblasti poskytovani spotiebitelského uvéru zdkon vyrazné posiluje pozici

spottebiteltl a usnadiiuje orientaci v nabidce uvérovych produktu.
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RPSN

Zakonnou povinnosti je uvadét u kazdé avérové smlouvy vedle urokové sazby i tzv. RPSN
(ro¢ni procentni sazba nakladtl), coz je hodnota, kterd vyjadiuje celkové naklady na avér véetné

vsech ptipadnych poplatkii.
OSOBNI BANKROT

Hrozbou se muze stat novy zakon o osobnim bankrotu, ktery nabyl Gi¢innosti 1. 1. 2008, jimz
jsou chranéni dluznici na ukor véfiteld a ktery snizuje navratnost ptijcky za urc¢itych podminek
na pouhych 30 % a to i u klientd, ktefi v okamzZiku vyhlaSeni osobniho bankrotu nejsou ve
vymahacim procesu u Beneficial Finance.

JEDNOTNA PRAVIDLA PRO SPOTREBITELSKE UVERY V EU

Vyraznou zménu na trhu spotiebitelskych uvéri by mohlo znamenat schvaleni jednotnych

pravidel jejich poskytovani, které schvalil po¢atkem roku 2008 Evropsky parlament.

Tato tiprava by umoznila klientim odstoupit od uveérové smlouvy do 14 dnli od uzavieni
Vv ptipadé€, ze se objevi pro klienta vyhodnéjsi alternativa nebo klient usoudi, ze neni schopen
uver splacet. Vyrazny tlak je rovnéz na snizovani poplatkili za pred¢asné splaceni tivérd, coz by

opét vedlo k poklesu vynosti.

V disledku usnadnéni moznosti poskytnuti avéru osobam v ramei celé EU bude mozné zamértit
se na Sirsi okruh potencidlnich zakaznikl, zaroven se vSak ¢isté domaci konkurence na trhu

spotiebitelského uveérovani rozsiti o zahranicni spolecnosti.

5.1.2. Ekonomické faktory

Ceska republika se v soucasné dobé& nachazi ve fazi dynamického ristu ekonomiky, ktera je
silné taZena exportem a rostouci spotfebou domacnosti, ktera je ze stale vétsi ¢asti financovana
prostiednictvim uvéru. Nizké urokové sazby CNB ziroveii umoziiuji bankam a splatkovym
poméry stale relativné nizka zadluZzenost obyvatel CR davéa piilezitost k dalsimu zvySovani

poctu klientli a objemu poskytnutych ptjcek.
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RUST UROKOVYCH SAZEB

Po dlouhém obdobi sniZzovani Grokovych sazeb doSlo v druhé poloviné roku 2007 k z&sadnimu
obratu ve snaze potlacit rostouci hrozbu inflace. Jiz na toto bylo nutné reagovat Upravou
vlastnich urokovych sazeb Beneficial Finance smérem nahoru. V pfistich dvou letech se da
predpokladat dalsi rtst urokovych sazeb, coz povede ke zdrazeni nabizenych produktd

spole¢nosti.
PREDLUZENOST DOMACNOSTI

Ackoliv ¢eské domacnosti nejsou zatim mirou zadluZenosti srovnatelné se zapadni Evropou.
Klienty splatkovych spoleénosti jsou viak piedevsim lidé se stfednimi a niz§imi ptijmy. V CR
dochazi ptedevsim u nizsich ptijmovych skupin obyvatel k prudkému néartistu domacnosti, které
své dluhy prestavaji splacet. Registr SOLUS eviduje ke konci roku 2007 na 582 tisic lidi, kteti
maji problémy se splacenim svych zavazkl a jejich pocet rychle nardsta. Hledani kvalitnich
potencidlnich klientd se tak bude stavat stale obtiznéjsim, pokud budeme chtit zachovat

stavajici miru rizika.
VYVOJ DOMACI EKONOMIKY

Ceska ekonomika zaziva jiz patym rokem silny rast HDP, ale je velmi pravdépodobné, Ze
v nasledujicich letech toto tempo ponékud ochladne. Spotiebitelské vydaje jsou vyznamnou
slozkou hospodatského ristu a muzeme tedy ocekavat i pomalejs$i rast trzeb v obchodech
a snizeni ochoty lidi utracet. Rovnéz ptipadny nartist nezaméstnanosti by vedl ke zmenseni
okruhu potenciélnich novych klientt, ktefi se kvalifikuji na poskytnuti spotiebitelského uvéru ¢i
vydani kreditni karty. Celkové vSak mutzeme piedpokladat dal§i zvySovani Zivotni Grovné

a pfiblizovani se k priméru EU.

5.1.3. Socialni a kulturni faktory

V Ceské republice stejné jako v ostatnich postkomunistickych zemich doslo v 90. letech
k vyrazné zméné v nakupnich zvyklostech obyvatelstva, k masivnimu narustu poctu obchodu a
velkych obchodnich fetézeli predevsim. Nakupovani a konzumni zplsob zivota ruku v ruce
srostouci zivotni urovni vede ke zméné zazitych stereotypti ve vztahu k dluhu. Rovnéz

otevienost hranic a mezinarodni integrace davaji Sir$i prilezitosti jak firmam tak zakaznikGm.
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ZMENA STEREOTYPU - DLUH = PROBLEM

Ceska spole¢nost po dlouhé obdobi vnimala dluh jako problém a zdroj potencialniho ohrozeni,
k nakuptim vyuzivali lidé piedev§im vlastnich tspor ¢i pujcek v ramci rodiny ¢i od znamych.
S vyraznym zjednoduSenim procesu schvalovani Givéri a mohutnou reklamni kampani doslo
Vv poslednich 10 letech ke zméné ptistupu lidi a zivot na dluh se stdva béznou alternativou.
V tomto trendu sméfuje CR vstiic zapadni Evropé a USA, mizeme tedy oéekavat pokradujici
zdjem o spotiebitelské uvéry a jiné osobni pljcky. Vyraznym impulsem k podpote

spotiebitelského tvérovani se aktuadlné stavaji kreditni karty.
INTEGRACE A MOBILITA OBYVATELSTVA

Vzhledem ksilici integraci narodnich ekonomik a vytvafeni nadnarodni globalizované
ekonomiky je dilezité vyporadat se se silicim konkurencnim tlakem ve finanénim sektoru.
V ramci EU dochéazi ke sjednocovani podminek pro poskytovani uvért, coz otvira lidem
moznost vypujéit Si v zahrani¢i a vybrat si mezi $ir$i nabidkou produkti a firem. Cesi viak
obecné nepatii mezi narody, které ve vét$i mife vyuzivaji moznosti, které se vyskytuji
Vv zahrani¢i, lze tedy ptredpokladat, Ze vétsi otevienost tohoto trhu nepovede k vyraznému
poklesu zajmu o domaci tveérové spolecnosti ¢i banky. Jednotna pravidla naopak zarucuji, Ze

rozdilnost nabidky v jednotlivych zemich nebude natolik zfejma.

5.1.4. Technické a technologické faktory

V oblasti financovani a uvéri mizeme hledat techniku a technologii pfedev§im ve zpisobu,
jakym jsou dnes finan¢ni prostiedky vyuzivany a zaroven v cestach, jakymi mlizeme tyto
finanéni zdroje ziskat. SoucCasn¢ nesmime opomijet rychlost ziskani téchto finan¢nich
prostiedkti, ktera ma tendenci neustale se zvySovat. Konkurenceschopna bude pouze ta
spole¢nost, kterd dokaze rozhodnout o zaptijéeni financnich prostfedkil a zaroven je poskytnout
Vv nejkrat§im mozném Case. Kli¢em k tomu je kvalitni software a minimalizace manualnich

procesti.
INTERNETOVE OBCHODY

V souvislosti s vysokym nartistem vybavenosti Ceskych domacnosti internetem a pocitacéi
rychle vzristd pocet internetovych obchodl a stejné tak i jejich trzeb. Lidé hledaji cenove
vyhodnéjsi alternativu ke klasickym kamennym obchodiim. Dilezitym tkolem kazdé firmy

poskytujici spotiebitelské uveéry bude zaméfit se na vyvoj vlastnich internetovych aplikaci pro
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on-line uzavirani a schvalovani uvérovych smluv a vyuzit tak prudkého vzestupu popularity

téchto obchodu.
BEZHOTOVOSTNI PLATEBNI STYK

Prudky rozvoj internetového obchodu a novych platebnich nastroji vede k postupnému poklesu
pouzivani hotovosti ve prospéch riiznych druhti platebnich karet. Tento trend bude nadale
zesilovat, vedle velkych mést se postupné rozsiii i do mensich obci, kde v soucasnosti jesté neni
snaha obchodnikli nabidnout zédkaznikiim moznost thrady kartou tak vysoka. Vedle klasickych
debetnich karet zde existuje velka ptilezitost pro nebankovni instituce k vydavani vlastnich
kreditnich karet, k ¢emuZz neni potfebna pfimo bankovni licence. Konkurence v oblasti
kreditnich karet je vsouCasné dobé jiz velmi silna, presto velka ¢ast obyvatel nema
s pouzivanim kreditni karty zkusenosti, coz je patrné predevs§im v zaménovani kreditni karty za

klasickou debetni kartu.

5.2.PORTERUV MODEL PETI SIL

Beneficial Finance je spolecnost, kterd vstoupila na trh nebankovnich poskytovatelti finan¢nich
sluZeb relativné pozdé (2002). V té dobé byl jiz trh se spotiebitelskymi Givéry v Ceské republice
rozdélen mezi nékolik nejvyznamnéjsich spolecnosti, zakaznici jiz byli seznameni s produkty,
které tyto spole¢nosti nabizi a ze strany bankovnich instituci neexistovala ptima konkurence.
V roce 2007 je vsak situace diametralné odlisna a pro zhodnoceni dalsiho smétovani Beneficial
Finance v tomto odvétvi vyuzijeme Porteriiv model péti sil, ktery nejvyznamnéjsi konkurencni

slozky mikrookoli mapuje.

5.2.1. Konkurenti v odvétvi

Oblast financovani spotiebitelskych aktivit obcanti je podrobena prudkému konkurenénimu boji
mezi bankami navzajem a nebankovnimi finan¢nimi institucemi. Z prudkého konkurenc¢niho
boje vychazi jako vitéz vZdy klient, coZ je patrné na pozvolném poklesu vySe bankovnich

poplatkd, uvoliovani podminek pro sjednani ivéra a rychlosti se kterou jsou uvery Cerpany.

Pocet bank v poslednich letech v CR stagnuje. Vieobecnym trendem v bankovnim sektoru je
upoustét od selektivniho zameéteni se na tizkou skupinu klientd (napt. bonitni klienti u Citi

Bank, podnikatelé u Zivnostenské banky), dochazi tak ke vzniku jednoho masového trhu, ze
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kterého se vétSina bank snazi ziskat maximalni podil. Na tomto trhu se dostavaji do ptimého

konkurenéniho boje s ostatnimi nebankovnimi institucemi.

Tabulka & 7: Bankovni instituce v CR

Banky s pfevazné Ceskou ucasti 8
Banky s pfevazné zahrani¢ni ucasti 14
Poboc¢ky zahrani¢nich bank 15
Banky celkem 37
z toho stavebnich spofitelen 6
Zdroj: CNB

Vzhledem ke stale relativné nizkému zadluzeni ¢eskych domécnosti ve srovnani s vyspélejsimi
ekonomikami zde zlistava velky potencidl pro dalsi rist poctu klientd i objemu poskytnutych
uvéri a konkuren¢ni tlak nyni jest€ nedosahuje zahrani¢nich hodnot. Hrozbu konkurence

naopak zesiluje nizka diferenciace produkti téchto spolecnosti, coz vyplyva ze zaméteni na co

-----

Nejvice viditelny je boj o klienty mezi pétici nejvétsich eskych bank, kterymi jsou Ceska
spofitelna, Komercni banka, Ceskoslovenska obchodni banka, GE Money Bank a UniCredit
Bank.

Na poli nebankovnich spole¢nosti zaméfenych na spotiebitelské Gvéry svadi netprosny boj
o zékaznika leadefi tohoto trhu a zaroven ptimi konkurenti Beneficial Finance: Cetelem, Home
Credit a GE Money Multiservis. Na tyto spole¢nosti se vice zaméfim v oddilu Analyza

konkurence.

5.2.2. Potencialni nové vstupujici firmy

Hrozba v podob¢ vstupu dalSich firem do odvétvi je ve finan¢nim sektoru silna. Vyznamna
omezeni a pravidla existuji pfedev§im v bankovnim sektoru, ktery je pIné pod dohledem CNB.
O vzniku nové banky rozhoduje ptimo CNB dle § 4 a 5 zakona &. 21/1992 Sb., o bankach, ve
znéni zakona ¢. 165/1998 Sb.

Vstoupit na trh jako nebankovni financni spolecnost zaméfena na poskytovani Gvéri je dnes
snadné, neexistuji bohuzel Zadna zvI&Stni omezeni ani dohled. Specidlni legislativa upravujici

danou oblast podnikani by byla do budoucna pifinosem i pro zakazniky téchto spole¢nosti.
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Omezenim vstupu do odvétvi mohou byt:

= vysoké vstupni naklady, které je nutné investovat v piipadé¢ zaloZeni spole¢nosti
nezamefené pouze na ,,podomni“ osobni pijcky, kdy je nutné investovat vyznamné
prostiedky do programového vybaveni, reprezentativnich pobocek, a mit v pozadi

vyznamneho investora.

=  Know-how a technologie — bez ziskani odbornikti v oblastech spotiebitelskych aveéra,
kreditnich karet, fizeni rizika, marketingu a jinych neni mozné zakladat spole¢nost

s ambicemi vyznamného hrace na trhu.

5.2.3. Dodavatelé

V piipad€¢ Beneficial Finance a jinych nebankovnich finan¢nich instituci (nebankovni finan¢ni
instituce nejsou opravnény piijimat vklady a vyuzivat je k financovani svych aktivit) mizeme

hovotit o dodavatelich v podobé:

a) bank, u kterych maji tyto spolecnosti a) uvérové ramce, bankovni ucty,

b) matetskych spolecnosti a holding, které je financuji.

Banky jako dodavatelé finan¢nich prostfedkli nutnych pro podnikéni jsou v siln€j$i pozici na
trhu nez splatkové spole¢nosti samotné, jelikoz zavazky téchto firem vici bankam byvaji
vyrazné vyssi a obvykle se jedna o nadstandardni dohody o poskytovani finan¢nich prostredkii
S dohodnutym urokovymi mirami a pripadnymi sankcemi. Jejich uzavieni piredchazi

dlouhodobéjsi analyzy a zkoumani nabidek na trhu.

V ptipadé ristu urokovych mér z uvéri cerpanych Beneficial Finance napt. u Unicredit Bank je
spole¢nost nucena toto zvyseni akceptovat a pln¢ jej odrazit v cenach (tirocich) spotiebitelskych

uveéru i kreditnich karet.

5.2.4. Odbératelé (zakaznici)

Na sou¢asném tvérovém trhu v Cesku ma koneény zékaznik silné slovo. Na trhu se vyskytuje
velké mnozstvi firem, které¢ nabizeji moznost poskytnuti uveéru. Nejveétsi vyhodu maji klienti
hledajici osobni bezicelovou ptijcku, ktefi si mohou vybrat z celé fady bank, nebankovnich
finan¢nich instituci az po diskutabilni pajcky na hranici zakona. Z Siroké nabidky mohou
zékaznici vybirat i v pifipadé kreditnich karet. Oblast financovani spotiebitelskych ptijéek

Vv obchodnich fetézcich je naopak pevné rozdé€lena mezi jednotlivé splatkové spolecnosti
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a zakaznik tak nema ve vétSin¢ ptipadi moznost zvolit financovani zbozi jinou pro néj

atraktivnéjsi spolecnosti pokud trvéa na pofizeni zbozi na splatky v daném obchodé.

Diky dostupnosti internetu a jinych propagac¢nich materiald maji klienti velmi dobry pichled

o nejvyhodnéjSich nabidkach ptjcek a vznika tak silny tlak ze strany zakazniki na:

* snizovani minimalni mésicni splatky,
» snizovani urokovych mér osobnich a spotiebitelskych uvérd,

= prodluzovani beztiirocnych lhut.

5.2.5. Hrozba novych substitutii

V nabidce uveérovych produktii existuje velice silnd konkurence a vétSina produktd bez ohledu
na spoleénost, ktera je nabizi, jsou si navzajem blizkymi substituty. V ptipadé finanénich sluzeb
tedy nezalezi ptili§ na poskytnuté ptjcce, pouze na podminkach, za kterych jsou tyto finan¢ni

prostfedky poskytnuty.

Vyhodou na strané poskytovatele byla v této oblasti dfive jistota dlouhodobéjsiho zavazku
klienta, ktery byl vazan pevné¢ danymi podminkami splaceni pujcky, kterou nebylo mozné
uzaviit predcasné pokud klient nemél momentalné dostatek finan¢nich prostiedkti. Od roku
2006 dochazi k masovému rozsitovani sluzeb KONSOLIDACE PUJCEK. Prikopnikem v CR
byla mensi banka Bawag Bank a k masovému rozsifeni ptispéla GE Money Bank.

Napt. u GE Money mitizete konsolidovat vSechny své ptijcky, které splacite pravidelnymi
mési¢nimi splatkami, kreditni karty a kontokorenty. Konsolidovat mtizete zavazky jinych bank
i splatkovych spole¢nosti. Podobné techniky vyuZivaji i mnozi vydavatelé kreditnich karet

a V soucasnosti jiz i Beneficial Finance.

Nyni jsou tedy produkty spotiebitelského uvérovani jednim znejlepSich ptikladd uplné
substituce jednoho produktu jinym a tento trend bude i nadéale pokracovat.

5.2.6. Zavéry analyzy

Z popisu jednotlivych faktorii ohrozeni vyplyva, ze ne kazdy ma pro uspéch Beneficial Finance
stejny vyznam, nejveétsi potencialni hrozbu ptredstavuje konkurence uvnitt odvétvi, coz dava
zakazniktim silnou vyjednavaci pozici a moznost zvolit si bez omezeni vhodny produkt. S tim
souvisi i hrozba substituce jednotlivych financnich produktid. Nebezpeci ze vstupu dalSich

pfimych konkurentd neni tak vysoké, protoze vétSina nové vznikajicich nebankovnich
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spole¢nosti je mensiho charakteru a je zaloZena piedev§im na snaze individualnich podnikateli
zhodnotit vysokym trokem vlastni finan¢ni prosttedky nez nabizet kvalitni financni sluzby

a retailové uvéry ¢i kreditni karty.

Pofadi vyznamnosti jednotlivych faktort konkurence dle mého hodnoceni je graficky
znazornéno nize. Hodnotici stupnice je od 1 do 5, kdy 5 znamena velmi silnd hrozba a 1 velmi

slab& hrozba.

Schéma €. 6: Porteriv model péti konkurenénich sil

Hrozba vstupu
novych konkurenti

Ll

Sila dodavateli 2 Qonku rence ( 4 Sila zakazniki

uvnitf odvétvi

T

Hrozba substitutu

5.3.ANALYZA KONKURENCE

Na bankovnim i nebankovnim finanénim trhu se setkdvame v dne$ni dobé v Ceské republice
s vysoce rozvinutym konkurenénim prostfedim. Pocet nebankovnich finan¢nich instituci
nariistd kazdym rokem, pocet bank v poslednich letech po velkém boomu v 90. letech

a nasledné sérii bankroti spiSe stagnuje.

5.3.1. Bankovni finan¢ni instituce

Segment bankovnich instituci nebudeme v ramci této prace povaZovat za ptimou konkurenci

uvérové spole¢nosti, vénujeme se mu tedy pouze okrajove.
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Piistup bank ve vztahu k men$im osobnim uGvérim a dalsim formam financovani fyzickych
0sob Vv poslednich letech prochazi vyraznou zménou. Dlouhodoba orientace na firemni
a bohatsi klientelu neni v §ir§im méfitku v CR mozn4, banky se proto pokousi ziskat maximum

drobnych klientd a z divodu stale mensi diferenciace cilovych skupin konkurencni tlak roste.

Ptedevsim se vyrazné zvysuje dostupnost pijcek i pro osoby s niz§imi piijmy. Ke zjednoduseni
dochazi i v oblasti administrativy, jelikoz pozadavky na klientskou dokumentaci se postupné
stale vice priblizuji pozadavkiim nebankovnich instituci. Vyznamnou roli hraje rovnéz snaha

o maximalni urychleni pfesunu financnich prostiedki ke klientim.

Nejvétsimi prikopniky v poskytovani rychlych osobnich pijéek mezi bankami jsou dnes

ptedevsim GE Money Bank ¢i Komer¢ni banka.

5.3.2. Nebankovni financ¢ni instituce

Nebankovni finan¢ni instituce jsou organizace, které nepodléhaji Zakonu o bankéch a nejsou
opravnény K piijimani vkladu. Jejich rozmach v poslednich deseti letech postavil ¢eské banky
pted nutnost zménit sviij piistup k financovani zejména v segmentu Zivnostniki a fyzickych
0sob a zaméfit pozornost pravé do této doby opomijené oblasti, na kterou jsou nebankovni
spoleCnosti zaméteny predev§im. Mezi nejvyznamnéjSi hraCe v oblasti spotiebitelského
Gvérovani v CR patii spole¢nosti GE Money Multiservis, Cetelem a Home Credit. Dal3i

spole¢nosti jako Essox, Triangl, v€éetné¢ Beneficial Finance patfi mezi podstatné mensi hréace.

Zvyseni objemu nové poskytnutych Gvérti u nebankovnich finanénich instituci v roce 2006 ve
srovndni s rokem 2005 o 13 % bylo ovlivnéno pfiznivym makroekonomickym prostiedim,
rastem spotieby, ale i pokracovanim trendu financovani nakupu osobnich automobilti pro
soukromou spotiebu formou uvéru. Celkem se objem spotiebitelskych tvérti poskytnutych
fyzickym osobam nebankovnimi finan¢nimi institucemi pfiblizil ke konci roku 2006 k cca 60
mld. K¢.

5.3.3. GE Money Multiservis

Sobells)

A. Trini faktory

ZnacCka Multiservis ma v Ceské i ¢eskoslovenské historii své misto jiz od 70. let a jeji pozice na

trhu spotiebitelskych uvera je tak dlouhodobé nejpevnéjsi. Své nynéjsi pojmenovani firma nese
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od roku 2005. Multiservis byl v porevolu¢nich letech (1993) privatizovan a od roku 1997 je

soucasti skupiny GE Consumer Finance.

Objemem 9,6 mld. K¢ poskytnutych financnich prostiedkd za rok 2006 do loiiského roku
Multiservis potvrzoval své vedouci postaveni na ¢eském trhu. Sluzby Multiservisu vyuziva jiz
pres 600 tisic klient a spolecnost je rovnéz vydavatelem velmi tspésné kreditni karty Money
Card, ktera je v soucasné dob¢é druha nejrozsitenéj$i na trhu (prvenstvi drzi kreditni karta
CETELEM Aura). Své produkty Multiservis nabizi v rozsahle siti 7 tisic prodejnich mist, 60
internetovych obchodi a vice nez dvou stovkach pobocek. Multiservis spolupracuje s takovymi
obchodniky jako je Ikea ¢i Tesco Stores a je kazdoro¢nim vyhlaSovatelem ankety ,,Obchodnik

roku Multiservisu“.

B.. Financni faktory

specializovanymi nebankovnimi institucemi zaméifenymi na spotiebitelské uveéry. Rovnéz
celkovy objem pohledavek spole¢nosti z poskytnutych uvérti dosahujici témér 21 mld. K¢
(2006) stavi GE Money Multiservis na prvni misto na tomto trhu i pfes rekordni Gspéchy
Cetelemu. Vysokému objemu pohledavek odpovidd i objem opravnych poloZek, ktery

ptedstavuje cca 10 % hodnoty.

Tabulka €. 8: Poskytnuté iivéry GE Money Multiservis

Rok Vyse poskytnutych uavera
(v mld. E&)

2004 8,73

2005 9,00

2006 9,60

Zdroj: Vyroéni zprava GE Money Multiservis (2006).

Kréatkodobé obchodni pohledavky ¢ini 11 672 204 tis. K¢&. Kratkodobeé obchodni pohledavky

muzeme rozdélit na:

» kratkodobé spotiebitelské uveéry ve vysi 6 971 867 tis. K¢
* kratkodobé pohledavky autoCREDITu ve vysi 1 595 690 tis. K¢
* kratkodobé pohledavky z kreditnich karet ve vysi 3 066 998 tis. K¢,
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Dlouhodobé obchodni pohledavky ¢ini 9 290 113 tis. K& (2005 - 7 373 776 tis. K¢&)

a predstavuji predevsim dlouhodobé osobni neucelové piijcky a pohledavky z autoCREDITu.

C. Lidskeé faktory

Jelikoz GE Money Multiservis je hluboce integrovan s bankou GE Money Bank, jsou mnohé
¢innosti realizovany v ramci spole¢nych procesti a plynule dochéazi k pfechodim pracovnika
mezi jednotlivymi organiza¢nimi jednotkami. Silnou strankou GE jsou vyrazné investice do

vzdelavani zaméstnanci a realizace trainee programil pro absolventy vysokych skol.

Tabulka ¢. 9: Zaméstnanci GE Money Multiservis, a. s.

Pt Mzdowé Soc. azdrow Socidlni
2006 zamEstnancd naklady pojiltEni ndklady
ZomiEstnanci 915 243 306 a7 194 11432
edoud procovrici E. Hend pledst | 14 13 263 6742 -
Calkem 929 262 569 93936 11 e32

Zdroj: Vyro¢ni zprava GE Money Multiservis (2006).
D. Technologické faktory

Spole¢nost se vyznamné zaméfuje na technologické inovace v oblasti softwarového
a systétmového vybaveni, coz umoznuje plynule zrychlovat procesy schvalovani uvért
a zaroven zajistit 1 dostatecnou kontrolu trzniho rizika. Jednozna¢nym trendem je odklon od
manualniho posuzovani zadosti o pujcky a investice do vyvoje internetovych aplikaci pro

Zadosti a on-line schvalovani ptjéek.
F. Organizacni faktory

V ¢ele GE Money Multiservis stoji Anglican — Charlie Coode, spole¢nost je vyrazné

integrovana se svou matetskou bankou GE Money Bank.
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5.3.4. Cetelem m

A. Trini faktory

Spole¢nost Cetelem, kterd vstoupila na ¢esky trh spotiebitelského tivérovani v roce 1997 se
splatkovou spolecnosti. Je ¢lenem vyznamné mezinarodni finan¢ni skupiny BNP Paribas, ktera
pusobi v 85 zemich svéta. Jako distribucni kanaly pro své uvérové produkty vyuziva Cetelem

prodejni mista a obchodni sité vice nez 4 300 partnert.

Cetelem je rovnéz vyznamnym vydavatelem kreditnich karet (AURA), které jako jeden
z prvnich nebankovnich finanénich subjektti zacal vydavat jiz v roce 1998. Karty Aura a jejich
variaci spole¢nost vydala do bfezna 2008 jiz milion a tato karta je nyni nejispés$néjsi kartou
vydavanou nebankovni finanéni instituci v CR. Od roku 2000 nabizi spole¢nost rovnéz pfimé
osobni pljcky az do vySe 1 milionu korun. Samoziejmosti je jiz vice nez 2 roky i moznost

zazadat o vér prostiednictvim internetu.
B. Financni faktory

Objem poskytnutych Gvéri za rok 2007 dosahl 11,35 mld. K¢ a zvysil se tak meziro¢né
0 mohutnych 27 %. Rist o vice nez 20% vykazuje spole¢nost jiz nékolik let po sobé a diky
tomu si udrzuje i stabilni 25 % podil na trhu nebankovnich spotiebitelskych tvéra v CR.

Spolecnost prilakala za svého ptisobeni na 750 000 klienti.

Tabulka ¢. 10: Objem poskytnutych avéra spole¢nosti CETELEM (v mld. K¢)

2006 [ | 8,93

2005 | 7,40

2004 | | 5,87

2003 | | 4,74
2002 | | 4,83

2001 | | 2,93

2000 | 12,73
1999 T2 08
1998 [ 0,51

1997 0,05

Zdroj:  Vyroéni zprava CETELEM CR, a.s. (2006).
-45 -



Hospodatsky vysledek pfed zdanénim ¢inil za rok 2006 cca 686 mil. K¢ a zvysil se tak oproti
predchozimu roku o 32 %. Bilan¢ni suma spolecnosti k 31.12.2006 ptedstavovala 10 mld. K¢&.
Cista hodnota dlouhodobého majetku predstavuje 116 554 tis. K& a meziro&né vzrostla o 11 %.
Nejvyznamngjsi cast aktiv spolecnosti (96,5 %) predstavuji pohledavky z obchodni ¢innosti,
jejichZ hodnota k 31.12.2006 ¢inila v ¢isté hodnoté 9,7 mld. K¢, a ve srovnani s rokem 2005

vzrostla 0 29,5 %.

Vlastni kapital spole¢nosti ¢inil k 31.12.2006 878 290 tis. K¢. Zékladni kapitdl z toho
predstavuje 180 mil. K¢&. Cizi zdroje tvoti predevsim dlouhodobé nebo kratkodobé uvéry prijaté
od bankovnich subjekti pasobicich v Ceské republice. Za rok 2006 spole¢nost odepsala
ztrétové pohledavky v celkovém objemu 32 mil. K¢. Pohledavky po 1huté splatnosti 180 a vice
dni predstavuji za rok 2006 celkem 657 mil. K&, coz je zptisobeno malymi objemy odepisovani

ztrétovych pohledavek.
C. Lidské faktory

Ke konci roku 2006 zaméstnaval Cetelem 355 pracovnikl. V rdmci rozvoje lidskych zdroji se
spole¢nost vyznamné soustiedi na dal$i vzdélavani zaméstnancl a jejich profesionalni rozvoj.

Cetelem nema uzavienu kolektivni smlouvu.

Tabulka ¢. 11: Osobni naklady a pocet zaméstnanci Cetelem

{Odaje v tis. KE)
Osobni naklady na zamésinance
Celkem I 1nhe Fidici pracwnicl
Priimérmy prepoéleny poget Osubui nikdady celkem Priimérny prepatieny pucet Oszobni nildady
2005 283 174 204 12 28 319
2006 323 204 466 12 30 765

Zdroj:  Vyroéni zprava CETELEM CR, a.s. (2006).
D. Technologické faktory

Cetelem vénuje soustavnou pozornost rozvoji technické podpory nabizenych sluzeb
prosttednictvim zavadéni nejnovéjsich informacnich a komunikacnich technologii. Spole¢nost
nemd samostatny vyzkum a vyvoj, soustavné vSak dba na inovaci svych sluzeb i procest.
V ramci rozvoje lidskych zdroji se spolecnost soustfedi i na dalsi vzdélavani zaméstnanct
a jejich profesionalni rozvoj. Spole¢nost v roce 2006 investovala pfedev§im do technického

rozvoje a softwarového vybaveni.
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E. Organizacni faktory

Jedinym akcionafem spole¢nosti CETELEM CR, a.s. je spole¢nost Cetelem s.a. Spole¢nost
Cetelem s.a. je 100% dcetinou spolecnosti BNP Paribas s.a. Pfedstavenstvo spolec¢nosti ma 5

¢lentl, dozorci rada je tticlenna.

Schéma €. 7: Organizacni schéma spole¢nosti CETELEM

Pradsiavensiva

Zina stredni Evropa

Generalni Feditel Toditaika Zony sTeam Evaga

Vaclav Horak Mlena Ludrovska

. o Utvar administrativy a provezu
Kancelar generilnihe feditele Toditol Otvary aoministrafiy a provoey

Ldenék Jerabek

Pravui ivar
Tadiplka Préarrino 0tarn

Klira Jezilova Peira Sluneckeva

Dtvar lidskych zdrsj
Taritaika Uitvar fiaskych zonajt

Otvar wnitini komiraly
‘Tedital Uitvaru Wiittng kontrol

Stanislav Bican

Finanéni spriva Sprava infarmacnich technalagii
Teditalka Finantni sprwy Tetital Spravy iNFONMAENIEN ecnngiagi

Blazena Valkegakova David Kopfiva Patrick Henry

Spriva Fizeni rizika Dkchodni sprava
Tadipl Gprary Tizenl rizika Taditsl Obchodnl spravy

Milan Buiek Tomis Chlibec

Spriva priméha pradeje (Otvar markatingu
Tacitl Sprary primano prodeje Tonita! dtvary markatingu

Jan Pangerl Darek Filip

Spriva Financevini moterovych vezidel
Tedital Sprawy financaran moiorovych vazidel

Radek Vesely

Zdroj:  Vyro¢ni zprava CETELEM CR, a.s. (2006).
5.3.5. Home Credit

A.. Trini faktory

Spole¢nost Home Credit a. s. patii k lidréim trhu spotiebitelského financovani v Ceské republice
a za rok 2006 profinancovala ndkupy v hodnoté 7,1 miliardy K¢, coz spoleénost fadi na 3. misto
v CR. Spole¢nosti skupiny Home Credit piisobi na trzich stfedni a vychodni Evropy a Stéedni
Asie a vroce 2006 poskytly v téchto zemich uvéry celkem za 2,7 miliardy USD. Do Ceské
republiky vstoupila spole¢nost jiz vroce 1997, na sousedni Slovensko o 2 roky pozdé&ji.
Nejnovéji zacind rozvijet své aktivity v Kazachstanu. V roce 2006 vstoupila rovnéz na
ukrajinsky trh. Home Credit je soucasti skupiny PPF, ktera se fadi mezi ptedni finan¢ni skupiny
v Ceské republice a regionu stfedni a vychodni Evropy. Podil na ¢eském trhu se pohybuje
kolem 20 %.
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Tabulka & 12: Uvéry poskytnuté spoleénosti Home Credit

Rok Vyse poskytnutych uavera
(v mld. E&)

2004 6,20

2005 6,70

2006 7,30

2007 8,30

Zdroj: Vyroéni zprava Home Credit, a. s. (2006).

Spotiebitelské uvéry Home Credit jsou nabizeny téméf v 5000 obchodu s elektronikou,
vypocetni a kancelarskou technikou, nadbytkem ¢i kuchynémi. Home Credit je vydavatelem
vlastnich mezinarodnich platebnich karet, které vydavana ve spolupraci se spole¢nosti
MasterCard a nabizi beziro¢né obdobi v délce az 51 dnti, umoziuje platby v obchodech nebo

vybéry v bankomatech v CR i v zahraniéi.

Home Credit nabizi také bez(éelovou pujcku az do vySe 100 000 K¢, kterou lze sjednat po
telefonu. Vyplata hotovosti probiha na vybranych pobockach Ceské posty nebo prevodem na

bézny ucet klienta.
B. Financni faktory

Posledni znamy hospodatsky vysledek za obdobi od 1.1.2005 do 31.3.2006 ¢inil 675 milioni
K¢. Celkova bilan¢ni suma k tomuto datu ¢ini 9,55 mld. K¢&. Vlastni kapital z toho predstavuje
1,152 mld. K¢. Zékladni kapital spole¢nosti dosahuje 300 mil. K¢. Objem pohledavek
z poskytnutych uvért Cinil na konci tohoto obdobi 9,05 mld. K¢, pfi¢emz nejvyznamnéjsi podil

(7,2 mld. K¢) predstavuji pohledavky z revolvingovych uveért.

Primérna vyse spotiebitelského tvéru se u Home Credit pohybuje kolem 9 700,- K¢ s dobou
splatnosti lehce prekracujici 1 rok. Revolvingové uvéry (kreditni karty) predstavuji z objemu
poskytnutych finan¢nich prostfedkd vice nez 50 %. Primérnd vyse takto poskytnutého
uvérového ramce dosahuje 25 tisic K¢. Celkové trokové vynosy z poskytnutych puajcek

predstavovaly v daném obdobi 2,8 mld. K¢.
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Tabulka ¢. 13: Struktura pohledavek Home Credit (2006)

Kreditni karty 81%
Spotrebitelské uvery 15%
Hotovostni uvéry 4%

Zdroj: Vyro¢ni zprava Home Credit (20006).

Home Credit narozdil od ostatnich vyznamnych instituci tohoto typu neni v takové mite zavisly
na bankovnich pijckach. Jednim z davodi je znacny podil vlastniho kapitalu v bilanci
spole¢nosti a predevsim financovani formou emisi dluhopist, které predstavuji az 80 % z cizich

zdroja.
C. Lidské faktory

Struktura a pocet zaméstnanci Home Credit pruzné reaguje na vyvoj aktivit spolecnosti.
K 31.3.2006 firma zaméstnavala 332 lidi, pfi¢emz hlavni pti¢inou zvySovani poctu pracovnikii
byla integrace ¢innosti dcefinnych spole¢nosti v zahraniéi do centraly v CR. Vékovy pramér

zamestnanct je 31 let, 3 z toho tvofi zeny.

Tabulka ¢. 14: Kvalifikac¢ni struktura zaméstnancu HOME CREDIT

Vysokoskolské 17%
Vy38i odborné 3%
Stredoskolské s maturitou 74%
Vyuceni 6%

Zdroj: Vyroéni zprava Home Credit (2006).

Manazerské pozice a pozice specialisti jsou prednostné¢ obsazovany z vnitinich zdroj,
rozvojové a vzdelavaci programy jsou zaméfeny primarné na zaméstnance, kteti se dostavaji do
styku se zdkazniky. Roc¢ni ndklady na vzdéldvani zaméstnanct ¢ini primérné 9 tis. K¢ na

0sobu.
D. Technologicke faktory

Pro evidenci procesii spojenych s tvérovym rizikem a spravou smluv vyuzivda Home Credit
software vyvijeny dle jeho pozadavki ve skupinovém softwarovém oddé¢leni Home Credit
International, coz umoznuje pruzné reagovat na potieby spole¢nosti. Pro monitoring rizikovosti

vyuziva spoleCnost interné vyvinuty systém na bazi data warehouse.
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Spole¢nost vyznamné vyuziva k propagaci svych produkti marketingové nastroje, predevsim
reklamu, ktera prudce zvysila povédomi o znacce v Ceské spolecnosti. Béznym standardem je

jiz zadost o uver pres webové stranky spole¢nosti.

E. Organizacni faktory

V Cele spole¢nosti plisobi tficlenné predstavenstvo a kontrolni ¢innost zajistuje rovnéz ticlenna

dozor¢i rada.

Schéma ¢. 8: Organizacni struktura Home Credit (k 31. 3. 2006)
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Zdroj:  Vyro¢ni zprava Home Credit (k 31. 3. 2000).

5.3.6. Zavér a shrnuti

Tti nejvetsi leadeti trhu se spotiebitelskymi uvéry obhospodaiuji na 60 % drobnych klientt
a vstup kazdé dalsi spole¢nosti s ambicemi dosahnout vy3siho trZzniho podilu je tak vyrazné
ztizen. Nova konkurence prichazejici s vyraznym ¢asovym odstupem jen obtizné ziskava na
svou stranu vyznamné obchodni fetézce nebo naopak nedisponuje dostate¢nym kapitalovym
zazemim nutnym pro masivni marketingovou kampan. To jsou brzdy vét§iho rozvoje jak

Beneficial Finance, tak napt. konkuren¢niho Essoxu.

Dominantnim hra¢em na trhu zstdvd GE Money Multiservis, ktery vyuziva ve sviij prospéch
Uzkého vztahu s GE Money Bank, ptedevs§im v oblasti ziskavani vyznamnych obchodnikt

a investic do reklamy. Nepopiratelny je masovy Uspéch spolecnosti Cetelem, ktera se jako
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nebankovni finan¢ni instituce stala vroce 2007 nejvétSim poskytovatelem novych uvért
predev§im diky silné orientaci na internetové obchodniky, atraktivni nabidce kreditnich karet
a opét masivni reklamni kampani. Tito dva konkurenti vstupuji na trh se silnymi ofenzivnimi

strategiemi, soucasné se vSak mirn¢ odliSuji v konkuren¢ni strategii.

Spole¢nost Home Credit si udrZuje stabilni postaveni na ¢eském trhu a s vyraznym naskokem
zustava dlouhodobé tfeti nejuspésnejsi spolecnosti na trhu. I za ni stoji silnd finanéni skupina
- PPF, coz Home Creditu umoziuje pronikat na trhy dalSich postkomunistickych zemi

vychodni Evropy a Ruska.

Tabulka ¢. 15: Prehled strategii hlavnich konkurenti

ORGANIZACE GE Money Cetelem Home Credit
Multiservis
ROZSAI:| ) Plvodné pouze
KONKURENCNIHOJ Narodni regionalni poskytovatel, Narodni
BOJE nyni narodni

STRATEGICKY
ZAMER

Udrzet si pozici lidra na
céeském trhu

Usiluje o vytla¢eni lidra
(GE Money) na trhu
spotiebitelského
uvérovani

Udrzet si pozici treti
nejsilngjsi firmy na trhu

PODIL NA TRHU

Stabilni trzni podil

ZvySuje trzni podil na 25
% na ukor konkurence

Udrzuje si stabilni podil
na trhu, rlst odpovida
tempu riistu celého
odveétvi

Stabilni konkurenéni

Stava se silngjSim,

Stabilni konkurenéni

KONKURENCNI ozice bez vyraznéjSich FRSAI S 1) ozice bez vyraznéjSich
POZICE P . y . ) vyhodnéjSi konkurenéni P . y . )
vykyva - vykyva
pozici
ZPUSOB’ Ofenzivng defenzivni | SIIN@ ofenzivni strategie | Predevsim
SRATEGICKEHO . za cenu podstoupeni | konzervativné nasleduje
strategie o .
BOJE vysSiho rizika lidry trhu
ZAKLADNE | Zaméfeni na posilovani fgf;iﬂi%ﬁﬁgls}/urzingz Zaméfeni na konkrétni
KONKURENCNI image, znacky, tézi z R e segment - osobni
historické tradice maximalni diferenciact | - ay kreditni kart
STRATEGIE produkt pujcky, y
Zdroj:  Vystupy analyzy konkurence
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6. ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI

6.1. Analyza zdroji organizace

V této interni analyze spole¢nosti se budeme zabyvat hodnocenim vnitinich zdrojii podniku,
které mizeme rozdé¢lit bez ohledu na obor ¢innosti organizace na zdroje finan¢ni, fyzickeé,
lidské a zdroje nehmotné povahy. Rozdily mezi jednotlivymi obory jsou piedevsim ve struktuie
téchto zdroji, firmy rozdilnych velikosti ve stejnych ¢i podobnych oborech se odlisuji
predevsim rozdilnymi objemy téchto zdroji. Na zakladé vystupu této analyzy mizeme odvodit

silné a slabé stranky organizace.
6.1.1. Finan¢ni zdroje

V uplynulych dvou letech se spole¢nosti Beneficial Finance podafilo vyrazné zvysit objemy
poskytnutych spotiebitelskych uvéri a zachovat tak postaveni spoleénosti mezi hlavnimi hraci
na trhu. Postupné dochazi rovnéz ke snizovani ztraty, kterd prvni roky hospodaieni spole¢nosti

provazi.

V roce 2005 skoncilo hospodaieni spolecnosti ztratou ve vysi 64 mil. K¢, vroce 2006 se
podartilo tuto ztratu snizit na 20 mil. K¢. Hospodaisky vysledek za rok 2007 nebyl v dobé
vypracovani této prace dosud znam. Celkova ,,netto* bilan¢ni suma spole¢nosti ¢inila k 31. 12,
2006 2 592 mil. K¢. Vlastni kapital kryje pouze 3 % aktiv spolecnosti. Témét veskeré zdroje
spole¢nost Cerpa z otevienych uvérovych ramcti u UniCredit Bank a HSBC. Celkova vyse
Cerpaného Gvéru ¢inila ke konci roku 2006 2,4 mld. K¢. Nékladove uroky vyplyvajici z tohoto

uvéru predstavovaly v roce 2006 castku 53 mil. K¢.

Tabulka ¢. 16: Objem obchodnich pohledavek Beneficial Finance (2002 — 2007)

Rok Objem uvérd (v mld. Ké) [ Zména (v %)
2002 19 -

2003 304 1500%
2004 910 199%
2005 1 741 91%
2006 2 547 46%
2007 (odhad) 3 000 18%

Zdroj: interni materialy Beneficial Finance, a. s.
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Obchodni pohledavky k31. 12. 2006 jsou tvofeny pohledavkami z nesplacené jistiny,
nabé&hlych urokt a poplatkt z poskytnutych avért v celkové vysi 2 547 424 tis. K¢ a ostatnimi
pohledavkami ve vysi 3 376 tis. K¢. Pohledavky jsou rozdéleny dle zbytkové lhiity splatnosti

nasledujicim zptsobem:

Tabulka ¢. 17: Obchodni pohledavky Beneficial Finance k 31. 12. 2006 (v tis. K¢)

Splatnost pohledavek Brutto Opravné polozky Netto
Kratkodobé splatné do 1 roku 269 429 30 523 238 906
Dlouhodobé se splatnosti 1 - 3 roky 762 324 85 589 676 735
Dlouhodobé se splatnosti 3 - 5 let 1519 047 165 792 1 353 255
CELKEM 2 550 800 281904 2 268 896

Zdroj:  Vyro¢ni zprava Beneficial Finance, a. s. (2006).

Spole¢nost z toho objemu evidovala k 31. 12. 2006 pohledavky po 1htté splatnosti v celkové
vySi 645 522 tis. K& Opravna polozka na tyto pohledavky ¢inila ke stejnému dni celkem 281
904 tis. K¢.

Objem poskytnutych uvéri a vynosy z nich na tizemi CR i SR byly v uplynulych dvou letech

nasledujici:

Tabulka ¢. 18: Poskytnuté uvéry a vynosy z nich (v tis. K¢)

2006 2005
Objem poskytnutych tGvért 2 468 831 1808 140
Urokové vynosy z poskytnutych Gvér 433 671 261 415
Ostatni vynosy spojené s poskytnutymi avéry 67 304 45 504

Zdroj:  Vyro¢ni zprava Beneficial Finance, a. s. (2006).
6.1.2. Fyzické zdroje

Mezi fyzické zdroje spole¢nosti nepatii vétSina budov ¢i pozemki, ve kterych spole¢nost
pusobi. Vlastni ¢innost spole¢nosti probihda zejména v pronajatych kancelaiskych prostorech
(centrala v Praze i pobocky v regionech). Tyto pronajaté prostory jsou plné a vkusné zatizené

Vv jednotném stylu odpovidajicim vnitfnim smérnicim spole¢nosti.

Vétsinu fyzickych zdrojii spolecnosti predstavuje kancelafské vybaveni — predevsim stolni
pocitace, telefony, laserové tiskarny, kopirky, skarta¢ni pfistroje. Vyznamnou polozku

predstavuji i telefony.
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Hodnota dlouhodobého hmotného majetku spolecnosti k 31. 12. 2006 Vv potizovacich cenach

predstavovala ¢astku 81 mil. K¢.
6.1.3. Lidské zdroje

Zaméstnanci spole¢nosti

Beneficial Finance zaméstnava v bfeznu 2008 celkem 331 zaméstnancii, z ¢ehoz 39 je na
matetské a rodiCovské dovolené. Az na vyjimky zde nejsou zaméstnani lidé s niz§im vzdélanim
nez stiedoskolskym s maturitou, manazerské pozice jsou obsazeny vysokoskoladky. Velky diraz
se klade na dobré komunika¢ni schopnosti a dobrou znalost anglického jazyka v z4vislosti na

pozici pracovnika.

Vétsina zaméstnanci pracuje v otevieném prostoru rozdéleném prepazkami kde velmi dilezitou
roli hraje organizace prace vramci jednotlivych pracovnich tymu, duraz je kladen za

vzajemnou zastupitelnost pracovnikd.

Pro kvalifika¢ni rozvoj pracovnikl jsou v ptipadé nutnosti i pribézné poradany skolici kurzy,
které se zaméfuji na zlepSeni dovednosti ve styku se zakaznikem, zlepSeni mezilidskych vztahi

na pracovisti ¢i kurzy anglického jazyka.

Kazdy zaméstnanec dostava vedle mzdy i zajimavé firemni benefity, pfedev§im stravenky,
darkové poukazky pro volny cas, prispévek na zivnotni a dichodové pojisténi, 5 tydnl

dovoleng, 5 dni ,,sick day*, nebo zvyhodnéné zaméstnanecké kreditni karty.

Tabulka ¢. 19. Primérny pocdet zaméstnanci a osobni naklady (2006)

Skupina Pocet Mzdoveé naklady [ Naklady na socialni | Socialni naklady
pracovniku zaméstnancu (tis. K¢) zabezpeceni (tis. K¢) (tis. K¢)
Zamestnanci 321 87872 30138 3489
Vedouci pracovnici 19 27748 9518 1678
Celkem 340 115620 39656 5167

Zdroj:  Vyro¢ni zprava Beneficial Finance, a. s. (2006).
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Organizacni struktura

Spole¢nost Beneficial Finance ptredstavuje typ organizace s funkéni organizaéni strukturou, kdy
jednotlivé sekce spole¢nosti jsou rozdéleny dle jejich zaméteni na finance, prodej, provozni

¢innosti a podptrné ¢innosti.

Schéma €. 9: Organizacni struktura Beneficial Finance, a. s.

|| 1
| Supervisory Board of Directors | | Audit |
|| 1 1 1
Chief Financial Officer Chief Executive Officer Chief Operational Officer
—————— r 1 1 ——————
Financial Division | | Sales Division | | Support Units | | Risk & Operations Division |

Retail Risk Management

Accountancy/Tax Human Resources

Direct Lending Underwriting

Assistant/Secretary

Personal Banking Collections

Credit Cards Customer Service

Call Centre

Marketing

T

Facility Management

Receptionist

Zdroj: Interni materialy spolecnosti Beneficial Finance, a. s.

6.1.4. Nehmotné zdroje

Image spole¢nosti

Béhem doby svého pisobeni si Beneficial Finance vybudovala na nebankovnim finan¢nim trhu
1 mezi zadkazniky (obchodnimi partnery) poveést spolecnosti, kterd skutecné usiluje
i o spokojenost zakaznika a rozSifeni nakupnich prilezitosti obyvatelstva. Ptrichazi na trh se
zajimavymi produkty a ostfe se vyhranuje proti zafazeni do kategoriec méné solidnich

vypujcovateli finan¢nich prostiedkl na hranici zakona.

Vyznamnym nositelem hodnoty je soundlezitost se znackou HSBC, kterd méa ve finanénim

svéte dobry zvuk a je vzdy zarukou kvalitnich finan¢nich sluzeb.
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Software

Mezi zdroje nehmotné povahy muzeme zafadit i pouzivané softwarové vybaveni. Pro
zpracovani uveérové agendy vyuzivad organizace jiz zna¢n¢ zastaraly, ale pribézné
aktualizovany systém CBS dodavany matefskou spolecnosti ve Velké Britanii, kde je umisténa
1 vetsi ¢ast uzivatelské podpory pro systém. Pomérné modernim systémem se Beneficia Finance
muze pochlubit v oblasti spravy uéti kreditnich karet. Zastaralost systémového vybaveni se
stava nejvaznéj$im problémem v boji s konkurenci, jelikoZ spole¢nost nuti zaméstnavat takika
stejny pocet zaméstnanci jako konkurencni spoleCnosti, které maji ovSem nejméné
dvojndsobné objemy poskytnutych uvérti. Hodnota softwarového vybaveni piedstavuje

Vv rozvaze spolecnosti k 31.12.2006 ¢astku 1,7 mil. K¢.
Firemni kultura

Duraz je kladen na samostatnost a svédomitost jednotlivych pracovniki. Ta je spojena
I s pocitem odpovédnosti za vlastni praci a vymezena uréitym rozsahem piedem danych
pravomoci. Je zde snaha, aby jednotlivi manazeti nemuseli rozhodovat o naplni prace a feSeni
problémti, ale byli spiSe koordinatory ¢innosti tymu a vystupovali predevsim jako prostiednici

ve styku s ostatnimi oddélenimi a useky.

Aby spole¢nost vhodné piisobila nejen na samotné zaméstnance, ale i klienty a navstévniky, je

kladen velky diraz na firemni estetiku, ktera zahrnuje:

viditelné logo nejen pted reprezentativni budovou spolecnosti, ale i v interiéru, logo na

vSech pisemnych dokumentech,

= za firemni barvu byla zvolena tmavé zelena — vSechny koberce a prostiedi, véetné kvétin
ladi, davé pocit klidu a souladu,

= z&vazna jsou i pravidla oblékani, oblek a kravata pro muze, kostymky u Zen,

= presnost a solidnost je podporovana i jednoduchymi liniemi ndbytku, upravou

a uloZenim pisemnosti.
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6.2. BCG analyza BENEFICIAL FINANCE, A. S.

V nabidce Beneficial Finance najdeme celou Skélu finan¢nich produktd. Nekteré z nich se
vzajemné dopliuji, jiné si naopak vyrazn¢ konkuruji. Cilem kazdé uspé$né spolecnosti je
nabizet takovou paletu zboZi a sluzeb, ktera bude v dané dob¢ a za dané trzni situace pfinaSet
nejlepsi mozny efekt (zisk). BCG analyzu provedeme piedevS§im jako porovnani s hlavnimi
konkurenénimi spole¢nostmi (Cetelem, GE Money Multiservis), jejichz postaveni na trhu je

Vv soucasné dobé vyrovnané.

Produktové portfolio Beneficial Finance miizeme obecné rozdé€lit na spotiebitelské (retailové)
uvery, které slouzi k financovani zbozi nakoupeného ptimo u obchodnika, na pfimé osobni
pujcky, které jsou poskytovany bezucelove, nejcastéji na zakladé drivejsi platebni historie
klientt, a kreditni karty spole¢nosti HSBC, kterych je Beneficial Finance vyhradnim

vydavatelem.
6.2.1. primé osobni uvéry

Relativni trzni podil (BF/Cetelem) 1/6°
Tempo ristu 20 — 30 %°

Jako nebankovni instituce se Beneficial Finance zamétuje predev§im na poskytovani mensich
uvért (max. vySe 250 000,- K<), které jsou zdkazniky velmi zadané, ale jejich ziskani za
ptijatelnych podminek mize byt v bankach obtiznéjsi, u méne¢ duveéryhodnych spolecnosti

naopak vyrazné drazsi a rizikovéjsi.

Poskytovani piimych pujcek klientim probihalo v poslednich letech v ramci spole¢nosti
predev§im na zékladé tzv. procesu ,,UPSELL®, kdy byly stavajicim klientim, kteti me¢li
s Beneficial Finance uzavienu smlouvu o spotfebitelském uvéru poskytovany nové ptjcky
s vyhodné&jsim uro¢enim ¢&i del$i dobou splaceni. Tim jsme pii vybéru potencidlnich klientt
zasadné omezeni na UspéSnost a rozsifovani klientely v oblasti retailu. V okamziku stagnace
a poklesu tempa rustu nové uzavienych smluv tak nutné dochazi i k poklesu riistu novych

klientdi vhodnych pro ,,UPSELL*.

2 Podil odhadnut na zékladé podkladii z Vyro&ni zpravy Cetelem (2006) a internich udaji Beneficial Finance.
® Odhad tempa riistu vychazi z primérného ristu objemu spotiebitelskych uvéra v letech 2005 — 2006.
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Moznosti jak ziskat ze stavajici klientely SirSi okruh pro nabidku pfimych osobnich uvért je

zmirnit kritéria pro vybér téchto klientt, coz nutné povede ik vy$Simu riziku portfolia.

Jako dalsi impuls pro rozvoj piimych osobnich tvért je vhodné prostiednictvim sité pobocek
i telemarketingu aktivné nabidnout financni sluzby pfedev§im zcela novym klientim, aniz
bychom znali jejich financni historii. To rovnéz ptinasi vyssi riziko, ale za situace, kdy toto
zvySené riziko podstupuji vedle nebankovnich instituci i banky samotné mlizeme hovofit
0 nutném protiopatieni. Poskytovani ivéri novym klientim bez historie jiz mélo ve struktuie
spole¢nosti své misto (jako tzv. Direct Lending), nicméné ke konci roku 2005 doslo k Gtlumu
marketingovych aktivit i celého oddéleni. Divodem bylo zvysené riziko. Pro dalsi Gispésny
rozvoj spolecnosti je v8ak nutné na tyto aktivity navazat a vyrazné je podpofit i v marketingove
oblasti. Cast téchto aktivit je vhodné presunout piimo na pobockou sit, kterd by jiz neméla

slouzit pouze jako misto k uzavieni novych smluv s provétenymi klienty z retailu.

Riziko je moZzné eliminovat podporou zapojovani dalSich organizaci do nebankovniho registru
dluzniki SOLUS, jehoz je Beneficial Finance spoluzakladatelem a usilovat o moZnost

zptistupnéni jinych bankovnich registrt.

Zajimavou alternativou dal§iho rozvoje by rovnéz mohlo byt poskytovani osobnich ptijcek na
dobu delSi nez je dnes maximalnich 5 let. Soucasné s prodlouzenim lhiity splatnosti by bylo
vhodné zvazit i zvySeni maximalnich ¢astek pro poskytovani vért. Cetelem se svoji piijckou

az 1 milion korun ma v tomto ohledu vyrazny naskok.

Oba nejvyznamnégj$i poskytovatelé spotiebitelskych uvéri (GE a Cetelem) také vsadili na
financovani nakupu automobilii formou uvéru. Zejména pro oblast starSich ojetych vozl je
moznost jejich ndkupu na splatky pro ceské zdkazniky zajimava a i zde existuje potencial pro

dalsi smétovani nabidky tivérii ze strany Beneficial Finance.

Na zaklad¢ zjisténych udaji mizeme piimé osobni uvéry zaradit v matici BCG do skupiny

o

PSU.
6.2.2. spotiebitelské (retailove) avéry

Relativni trzni podil (BF/Cetelem) 1/8*

Tempo ristu 20 %’

* Podil odhadnut na zakladé podkladi z Vyroéni zpravy Cetelem (2006) a internich Gidaji Beneficial Finance.
®> Odhad tempa ristu vychazi z praimérného riistu objemu spotiebitelskych tvéri v letech 2005 — 2006,
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Spotiebitelské (retailové) uveéry v soucasné dobé tvoii zédkladni pilit fungovani Beneficial
Finance. Ptfedstavuji vice nez 60 % klientt ale pouze 25 % celkového objemu pohledavek.
Tento pomér se v poslednich dvou letech stabilizoval. Jedna se tedy predev§im o drobngjsi
uvéry od 3 tisic korun vyse. V roce 2007 se poprvé uspé$né podafilo prekro¢it hranici 1 mld.
K¢ u nové poskytnutych spotiebitelskych uvért. Nejuspésnéjsimi produkty jsou oblibena
desetina a Gvéry s beztiro¢nou lhitou (IFO — Interest Free Option). JelikoZ se zpravidla jedna o

mensi ¢astky, odpovidajici je i doba splatnosti vérn, ktera se pohybuje v horizontu tiech let.

Standardni ,.desetina* — klient uhradi 1/10 z kupni ceny na misté prodejci a nasledné splaci

10 x 1/10 z kupni ceny zboZi. Vysledné navyseni tedy piedstavuje 1 splatka.

Interest Free Option (IFO) — jedna se o velmi atraktivni produkt z hlediska zakaznika, jelikoZ

umoznuje pti dodrzeni stanovenych podminek splatit hodnotu nakoupeného zbozi bez tiroki ¢i
dalsich vedlejSich poplatkli. Nejkrats$i bezuro¢né obdobi je dnes obvykle 3 mésice, nejdelsi 12

meésicu.

Po celé bezurocné obdobi i po jeho piekroceni je kalkulovan urok, ktery v ptipadé prekroceni
bezaro¢né lhuty musi klient uhradit v ndsledujicich splatkach. JelikoZ klient ziskal moZnost pro
bezurocné splaceni, je nasledné uroceni vyrazné vyssi nez u jinych produkt. Toto uroceni
spole¢n¢ s kompenzacemi od obchodnika umoziuje poskytovani takového produktu ze strany

Beneficial Finance.

Uvéry s odloZenou splatnosti — nejnovéj§im ldkadlem pro zékazniky se miize stat poskytovani

uvert s odkladem prvni splatky. Beneficial Finance jiz nyni poskytuje standardné u nékterych
obchodniki produkt s odkladem splatek na 3 az 4 mésice. Tato vyhoda je opét kompenzovana
vys$§im Gro¢enim nez v piipadé ,,desetiny”. Tento produkt je s oblibou nasazovan obchodniky
predevsim v obdobi Vanoc, kdy 1idé nakupuji vétsi objemy zbozi na splatky a odklad placeni

mize k jejich rozhodnuti pro nakup vyrazné ptispét.

-59-



Graf ¢. 1: Pohledavky Beneficial Finance
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Zdroj:  Zpracovano autorem na zakladé internich udaji spole¢nosti Beneficial Finance, a. s.

V ptipad¢é spotiebitelskych veéra se bohuzel vyrazné ukazuji i slabiny spolec¢nosti, predevs§im
absence modulu pro internetové zpracovani spotiebitelskych uvérd, jelikoz ndkupy spotfebniho
zbozi ptes internet se stavaji jiz béznou zalezitosti, stejné jako on-line schvéleni zadosti (GE

Money Multiservis).

Rovnéz u nékterych obchodnikii v posledni dobé dochazi ke ztrat€¢ konkurenceschopnosti
spole¢nosti pro nizkou inova¢ni aktivitu v oblasti produktové nabidky. Piedev§im v oblasti
odkladu splatek. Konkurenéni CETELEM uspé$né nastartoval nabidku uvérta s odlozenou
splatnosti spojenych s bezuro¢nym obdobim. Takovy produkt umoZiuje zakaznikovi pockat
s prvni splatkou uvéru o nékolik mésici a zaroven se rozhodnout, zda Gvér v nejbliz§i dobe

doplatit bez navyseni nebo splacet standardni tirocené splatky.

Relativné dobré vysledky v oblasti retailu vSak nejsou rovnomérné rozlozeny na vSechny
obchodni partnery. V poptedi jsou vyznamné obchodni fetézce jako Electroworld, Kika,
Hornbach ¢i zastupci pfimého prodeje Vorwerk a Lux. Bohuzel ztrata firmy Asko v minulém
roce zatim nebyla vykompenzovéna. Smlouvy s celou fadou malych obchodnikii je nutné

postupné z portfolia odstranit, protoze nepiinaseji vyznamnéjsi pfinos.
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Segment retailovych uvér miize i nadale podstatné ptispivat k riistu spolecnosti i jejiho trzniho
podilu, pouze vSak za podminek, ze nabizené produkty budou dostate¢né konkurenceschopné,
inovativni, a Ze se podafi zaujmout vyznamngj$i pozici i v oblasti financovani internetového

prodeje zboZi.

Na zékladé zjisténych udajii o tempu rastu, relativnim podilu na trhu a objemech uzavienych
uvéri mizeme spotiebitelské (retailové) Gvery s jistymi vyhradami zatradit v matici BCG do

kategorie DOJNE KRAVY.
6.2.3. kreditni karty

Relativni trzni podil (BF/Cetelem) 1/100°
Tempo ristu 200 %'

Poprvé na trh s vlastni kreditni kartou pfisla spole¢nost az v prvni poloviné roku 2007, coz
zpusobily vleklé pripravy. Karta nenese oznaceni Beneficial Finance, ale pfimo oznaceni
mateiské HSBC. Ani jedna z firem neni pro typického Ceského klienta pfili§ zndmou, nicméné
pokud v blizké dobé dojde k intenzivnéjsimu zaméfeni HSBC na Cesky trh, dostane se rovnéz
i jeji kreditni karta do vétsiho povédomi. V souc¢asné dobé dochazi k dynamickému ristu poétu
uzivateld kreditni karty i kristu uskuteCnénych transakci, nicméné trzni podil je nyni

zanedbatelny.
Trumfy kreditni karty v boji s konkurenci jsou zna¢né:

- bezuirocné obdobi 52 dnii je delsi nez u vétSiny konkurence

- ,cash return* — coz ptedstavuje 0,5 % hodnoty uskutecnénych transakci zpét pro
zakaznika formou dodate¢ného kreditu

- zvphodnénd urokova sazba pro balance transfery (pievod prostiedkt z kreditni karty
na uhradu jinych zavazku klienta)

- dil¢i bonusové akce spojené s pofizenim kreditni karty ve spolupréci s hlavnimi

retailovymi partnery (Vorwerk, Hornbach)

Ve srovnani zékladnich parametrii s nabidkou konkuren¢nich spole¢nosti i bank patii zakladni

kreditni karta k nejlepSim na trhu (viz. tabulka).

® Podil odhadnut na zakladé podkladii z Vyroéni zpravy Cetelem (2006) a internich Gidaji Beneficial Finance.
" Odhad tempa ristu vychazi z internich idaji o po&tu vydanych kreditnich karet HSBC.
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Tabulka ¢. 20: Zakladni parametry kreditnich karet na ¢eském trhu

Bezuroéné
obdobi

ve dnech

Transakce zahrnuté v

beziroéném obdobi

Popl. za vybér
5 000 K¢ z ATM

(v K&)

HSBC/Beneficial Finance 19,8 52 bezhotovostni 100
CETELEM (Aura) 21,36 50 bezhotovostni 0

BAWAG Bank 18,48 50 bezhotovostni 25
Citibank 26,4 55 bezhotovostni 175
Cs 19,8 45 bezhotovostni 4

¢soB 19,2 45 hotovostni i bezhotovostni 56
GE 19,80 - 21,48 50 bezhotovostni 9

UniCredit Bank 18,96 - 23,88 45 bezhotovostni 90
KB 18,90 - 21,90 45 hotovostni i bezhotovostni 50
Postovni sporitelna 19,20 - 21,60 45 hotovostni i bezhotovostni 80
Raiffeisenbank 19,98 - 25,08 45 bezhotovostni 50

Zdroj:  Obchodni podminky vybranych bank a avérovych spole¢nosti.

Pro uspé$ny rozvoj tohoto produktu je vsouladu strendy nutné zaméfit se rovnéZ na
co-brandované karty a to piedevsim ve spolupréci s firmami z oblasti telekomunikaci, dopravy
¢i kosmetiky, které jsou pro zakazniky nejatraktivnéj$i. Vydani co-brandované karty je obvykle
spojeno s vysSimi naklady, umoznuji vSak uzivateli ziskat vyznamnéj$i slevy ¢i bonusy
u daného obchodnika, se kterym je vydana karta spojena. Dobrym piikladem mohou byt karty
Citi CSA ¢ AVON MoneyCard. Vhodny partner pro co-brandované karty bohuZel v portfoliu
obchodnich partnerti nyni chybi.

Druhou cestou je dodatecné zvySeni bonusi zuskute¢nénych transakci, snizeni ¢i zruSeni
poplatkd spojenych s uzivanim karty ¢i prodlouzeni beziro¢ného obdobi (maximum na ¢eském
trhu je nyni 55 dni). Jednozna¢nou podminkou pro masovéjsi rozsifeni zustava vSak reklama

a propagace vlastni znatky HSBC v Cesku.

Na zdklad¢ vySe uvedenych tudaji tykajicich se nového produktu zaradim kreditni karty

v matici BCG do kategorie OTAZNIKY.

6.2.4. BCG matice

Na zakladé¢ hodnoceni tfech zakladnich skupin produktii Beneficial Finance a znalosti jejich
pozice Vporovnani k nejvyznamnéjSimu konkurentovi, za ktery povazujeme spole¢nost

CETELEM, mizZeme sestavit matici BCG.
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VertikéIni osa — zachycuje relativni podil na trhu daného produktu, vtomto piipadé podil

objemu poskytnutych uvéri Beneficial Finance Kk objemu poskytnutych uvéri spolecnosti

CETELEM. Cim vice je produkt umistén v levé &asti, tim vys§i je relativni trzni podil.

Horizontalni osa — ptedstavuje tempo rastu trhu v daném segmentu, z ¢ehoz je patrné, ze

nejpomalej$i rust zaznamenava Beneficial Finance v oblasti retailu, naopak nejrychleji

rostoucim produktem jsou noveé nabizené kreditni karty, v oblasti osobnich ptij¢ek by bylo

vhodné posilit jejich propagaci a jednozna¢néji dosdhnout horniho kvadrantu.

Obvod kruhu — predstavuje (pouze orientacn€) objem pohledavek ztéchto produktd, kdy

nejvetsi zastoupeni maji v portfoliu spolecnosti osobni piijcky, vyrazné nizsi objem (ale vyssi

pocet klientll) ptedstavuje kategorie

retailu a zatim minimalni

z revolvingovych uvéra (kreditni karty) predstavuje nejmensi ¢erny kruh.

Tempo rustu

Schéma ¢&. 10: BCG matice Beneficial Finance®

BCG matice

objem pohledavek

Beneficiall®Finance

[HSBC <))

Relativni trzni podil

A

8 Sestaveno ilustrativné na zaklad& vystupi provedené BCG analyzy.

-63-




7. SWOT analyza BENEFICIAL FINANCE, a. s.

Aby bylo mozné spravné zhodnotit sméfovani Beneficial Finance do budoucna, je nezbytné
zamgéfit se na vnitini a soucasné¢ i vnéjsi vlivy, které mohou jeji budouci aktivity podpofit nebo
naopak zbrzdit. Vnitini faktory jsou rozd€leny na silné a slabé stranky, vnéjsi faktory

ptredstavuji potencialni ptilezitosti a hrozby.

Nejde vSak jen o statické popsani aktuélniho stavu, ale je nutné zamyslet se i nad opatfenimi,
ktera pozitivni vlivy podpoii a naopak eliminuji vlivy negativni. V zavéru analyzy je potieba
zvazit jaké faktory uptfednostnit a rozvijet a to na zakladé zhodnoceni jejich ptinosu ve vztahu

k narocnosti jejich realizace a podpory.

Jednotlivé niZze uvedené silné a slabé stranky jsou v zavorce oznaceny dvémi Cislicemi dle
mého hodnoceni jejich dilezitosti a zaroven intenzity stupnici 1 — 3, kdy 3 ptredstavuje vysokou
dulezitost ¢i velkou intenzitu faktoru, hodnoceni 1 predstavuje nizkou dulezitost (intenzitu

faktoru). Toto hodnoceni je dulezité pro sestaveni matice vykonu a dtlezitosti v dalSim oddilu.

Pti analyze ptilezitosti a hrozeb opét pouzijeme toto Ciselné hodnoceni, ovSem prvni Cislice
oznaCuje atraktivitu (vahu) prilezitosti (hrozby) a druhd Cislice pravdépodobnost uspéchu

(udélosti). Hodnoceni je podstatné pro sestaveni matice piileZitosti a matice rizik.

7.1. Silné stranky

1. Flexibilita a orientace na zdkaznika (3, 3)

Zakladni filozofii spole¢nosti je maximalni orientace na potieby a pfani zakaznika. Kvalita
sluzeb zakaznikim je vysSi nez je bézné¢ pozadovany standard a sili diraz na individualni

ptistup k finanénim pozadavkiim a moznostem kazdého klienta.
2. Provéfené produkty jako know how od mateiské firmy (2, 1)

Znalosti ptejaté z matefské spolecnosti jsou vyraznou vyhodou, ktera umoziuje nabidnout
zakaznikim produkty a sluzby provéfené jiz mnohaletymi zkuSenostmi ze zahraniCnich
partnerskych spole¢nosti. K know how je mozné zaradit i relativné levné licence na softwarové
vybaveni spole¢nosti, coz umoZiuje i pies zna¢nou zastaralost systémi dosahovat nizSich

nakladi a udrzet si konkurenceschopnost.
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3. Image mateiské spole¢nosti (3, 1)

Ve svéteé a predev§im v Evropé patii HSBC mezi nejznaméj$i a nejuzndvanéjsi bankovni
instituce s nékolikasetletou tradici. V prostiedi stfedni Evropy a Ceska zag¢ind HSBC v posledni
dobé vyraznéji investovat a zamétit se na SirSi privatni klientelu. Byt ¢lenem skupiny HSBC
vyrazné zvySuje a v budoucnosti jist¢ bude zvySovat prestiz a odliSuje znacku Beneficial

Finance od jinych firem v oboru.
4. Relativné levné zdroje financovani (kapitalova sila) (3, 3)

Finan¢ni zdroje cerpd spolecnost jak z vynosovych urokl a splatek, tak prostiednictvim
bankovnich uvéri. Spole¢nost ma zajistény relativné levné zdroje financovani prostiednictvim
oteviené¢ uvérové linky u UniCredit Bank a zvyhodnéné uroceni vkladii u matetské banky

HSBC.
5. Znalosti a zkuSenosti od konkurenénich firem (1, 2)

Diky vyraznému piilivu kvalifikovanych a zkuSenych odborniki ptedev§im z bankovniho
sektoru, ktefi hledaji nové pftilezitosti je mozné vyuzit know how konkurence a ziskat tak

kompetitivni zkuSenosti.
6. Dobré reference od obchodnich partneri (2, 2)

Spole¢nost si ve vétsiné piipadi ziskala dobré jméno u obchodnich partnerd s nimiz
spolupracovala a spolupracuje. To, Ze s firmou spolupracuji vyznamné obchodni fetézce jako
Electroworld ¢i Kika je velmi kladné hodnoceno pii uchazeni se o spolupraci s dalSimi

vyznamnymi obchodniky.

7.2. Slabé stranky

1. Malo konkurenceschopny pricing (3, 3)

Pro ziskani velkych obchodnich fetézct je nutné nastavit takové cenové podminky, které budou
vyrazn€ lepsi nez u konkurence, k tomu je vSak nutny jeji disledny monitoring a vyuziti
znalosti a moznosti skupiny HSBC. Znac¢nym problémem je rovnéz pruznost v rozsifovani

nabidky uvérovych produkti.
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2. Uzka nabidka produktii v porovnani s konkurenci (3, 3)

V pomérné kratké dob&é doslo k dynamickému vyvoji v oblasti produkti spotiebitelského
uveérovani a soucasna nabidka je silné zaméfena na atraktivitu uvéru pro zakaznika. Zakaznik
ma z&jem vybrat si idealni produkt z $ir$i nabidky avéri a ve vyhodé€ jsou ty spole¢nosti, které
toto zdkaznikovi umozni. Bohuzel §ife nabidky u jednotlivych obchodnikii ze strany spolecnosti
obvykle nezahrnuje vice nez 2 ¢i 3 produkty, v porovnani snejméné tremi, které nabizi

Multiservis ¢i Cetelem.
3. Opozdény prichod na trh spotiebitelského avérovani (2, 1)

Spolec¢nost zacala piisobit na trhu v roce 2002, kdy byla jiz znacné ¢ast tohoto trhu obsazena
diive ptichozi konkurenci, coz sebou pfinasi obtiznéjsi prosazovani vlastni nabidky, pfedevsim

u velkych retailovych fetézct, které jsou v centru pozornosti kazdé splatkové spolecnosti.
4. Zastaralost systému a nedostate¢né efektivni procesy (3, 3)

V dusledku nizkych investic do informac¢nich technologii a systému ztraci Beneficial Finance
konkurenceschopnost v oblasti zpracovani klientskych plateb ¢i schvalovani uvérovych smluv,
kdy je vlastni schvalovani avérovych smluv velmi zavislé na lidském faktoru a vyrazné se tak
snizuje rychlost zpracovani Zadosti v porovnani s konkurenci. Toto zaostivani v produktivité
prace na jednoho pracovnika je nejznatelnéjSi pifi porovnani stavii zaméstnancii

s konkuren¢nimi nebankovnimi spole¢nostmi vybavenymi modernimi systémy.
5. Nedostate¢na webova prezentace (1, 3)

Internetova prezentace spolecnosti neprosla v uplynulych Ctyfech letech zasadnéjSich zmén.
Poskytuje pouze zdkladni informace o aktivitich spolecnosti a jejich vazbach na matetfskou
HSBC. Zcela zde chybi konkrétni produktovd nabidka. Pravidelné aktualizovana je pouze
nabidka volnych pracovnich mist. Design a technologicka vyspé€lost elektronické prezentace je

rovnéz malo aktudlni.
6. Nizké v§eobecna povédomost o znaéce (3, 2)

ZnacCka Beneficial Finance se objevuje na ¢eském trhu od roku 2002, presto je povédomost
vetejnosti o znacce pomérné nizka. Divodem je predevS§im nizké aktivni zaméteni na pfimy

prodej uvért a orientace na retail, kdy v obchodnich fetézcich zdkaznik pfili§ nerozliSuje
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poskytovatele Gvéru a obchodnika. V uplynulych letech zaroven neprobéhla zadna masova

marketingova kampar.

7.3. Analyza silnych a slabych stranek (S - W)

Na zaklad¢ bodového hodnoceni silnych a slabych stranek Beneficial Finance mizeme nyni
sestavit pro vy$s$i piehlednost matici vykonu a dulezitosti, Kterd tyto dva faktory dava do

souvztaznosti s cilem vyzdvihnout sily a slabiny, na které by se spole¢nost méla zaméfit

prednostné.
Tabulka & 21: Matice vykonu a dileZitosti’
Vykon
VYSOKY NiZKY
Flexibilita a orientace na zakaznikal
et | Zdroje financovani a kapitalova sila |
- Konkurenceschopnost pricingu | Imade mateiské spoleénost
it Produktova nabidka | age mz |
; Systémy a efektivita procesi I
E Povédomost o znaéce BF I
e ;
I e R e el
= |
=] .
a I :
| Provérené produkty (know how)
E ) *Fnalosti a zkusenosti od konkurence
f~ Webova prezentace | ] ) a
= i Reference od obhchodnich partneru
i Opozdény vstup na trh
|

Silné a slabé stranky, na které je nutné se zaméfit nejdiive jsou umistény v levém hornim
kvadrantu, pozornost bychom méli rovnéz nadale vénovat zlepSovani webové prezentace
spoleCnosti a vyuziti image matetské spolecnosti k podpofe prodeje. Jako méné podstatné se
jevi faktory umisténé v pravem dolnim kvadrantu, které v porovnani s ostatnimi neptedstavuji

prioritu.

® Matice sestavena na zakladg vystupt provedené SWOT analyzy.
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7.4. Prilezitosti

1. Projekt kreditnich karet (3, 3)

Vyraznou roli v dal$im rozvoji spoleCnosti hraje rozsiteni produktové nabidky v oblasti
kreditnich Kkaret, které se stavaji v Ceské republice velmi popularni formou uvérovani, stejné
jako je tomu na vyspélejsich zapadnich trzich. Kreditni karty pfedstavuji moznost opakujiciho
se (revolvingového) uvéru bez nutnosti opakovaného uzavirdni uvérové smlouvy a jejiho
schvalovani. Prostfednictvim karty je mozné rovnéz konsolidovat i star§i uzaviené uvérové

smlouvy u riznych spolecnosti.
2. Rozristajici se pobockova sit’ (2, 3)

Vyznamnou tulohu ve zvySovani povédomi o firmé a zaroven prostiedek k ziskdni dalSich
potencidlnich zakaznikt je zakladani sité pobocek po celé Ceské republice. Pobocky jsou
zakladany predevsim v oblastech ¢etnéjsiho zastoupeni spolec¢nosti v obchodni siti. Pobocky
jsou zaméfeny predevSim na poskytovani pfimych osobnich pijéek na zakladé vybéru
kvalitnich stdvajicich klientt z oblasti retailu (spotiebitelskych pujéek), ale zaroven i na

nabidku nové ptichozim klientim.
3. Uzka vazba na HSBC (2, 2)

Diky uzké vazbé na matefskou spolecnost je mozné vyuzivat zvyhodnénych podminek pro
poskytovani ptijcek ¢i iroceni vkladu, ale predevsim aplikovat ty nejlepsi zahrani¢ni zkusenosti
sesterskych spolecnosti na domacim trhu. Vyraznou vyhodou se muze stat i rebranding na

znacku HSBC, ktera ve svéte patii k nejuznavanéjSim.
4. Up-Sell kvalitnich klienti (3, 3)

Diky znac¢né Siroké klientské zakladné ziskané prostfednictvim spotiebitelského uvérovani je
mozné zaméfovat nabidku dalSich osobnich ptjéek primarn€é na jiz proveéfené kvalitni
zékazniky. Potencidlni klienti jsou kontaktovani na zakladé dobré platebni historie.
Vyznamnym nastrojem kontroly kvality zadatelii o spotiebitelské uvéry se stalo rovnéz ¢lenstvi

v nebankovnim registru SOLUS.
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5. Obchodni zastupci (Direct Sales Agents) (3, 2)

Vyuzivani specializovanych obchodnich agentt, kteti nabizeji produkty spole¢nosti vybranému
okruhu klienti v daném regionu je vhodnéjsi formou ptimého prodeje nez pirimé telefonické
kontaktovani vybrané databaze klientd. Idealni kombinaci je spoluprace a vyuziti obchodnich

zastupct firem zaméfenych na pfimy prode;.
6. Spolupréace s jinymi spole¢nostmi (3, 1)

Vyhradni spolupréce s jinymi spole¢nosti ¢i piiprava specialnich podptrnych akci mohou byt
vyraznym akceleratorem rastu. V soucasné dobé Beneficial Finance spolupracuje na zvlastnich
programech s firmami jako Vorwerk, KIKA ¢i Electroworld, pfedev§im z divodu propagace
kreditnich karet HSBC.

7.5. Hrozby

1. Rist rizika na trhu osobnich avéra (3, 1)

S postupnym nasycenim trhu ubyva piileZitosti jak oslovovat stale nové a kvalitni potenciélni
klienty. Novi zdjemci o spottebitelské Gveéry jsou podstatné méné bonitni a jejich primérna
zadluzZenost se zvysuje, s tim rovnéz narusta riziko insolvence a finan¢nich ztrat z poskytnuti

takové pujcky.
2. ODbtizné ziskavani kvalitnich pracovniki (1, 3)

Z dtivodu silného konkurencniho boje v oblasti spotiebitelského financovani vznika i silny tlak
na Gspory a maximalni rast produktivity. Vzhledem k relativné nizké nezaméstnanosti se stava
obtiznym ziskat kvalifikované pracovniky na ptislusnd volnad mista, coz vyvolava tlak na rast

nastupni mzdy, ktery ¢asto neodpovida rtistu produktivity prace.
3. Kanibalizace mezi kreditnimi kartami a avéry (2, 2)

Kreditni karty a spotiebitelské uveéry predstavuji alternativy vyptijceni finanénich prostiedkil
a zvySeny tlak na nabizeni a vydavani karet miize vést k poklesu zadjmu o spotiebitelské uvéry.
Ziskanim nového drzitele kreditni karty snizujeme Sanci na uzavieni spotiebitelského uvéru

s uvedenym klientem.
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4. Odliv kvalifikovanych pracovniki (2, 1)

Z divodu vyraznych zmén v souvislosti s hlubsi integraci do skupiny HSBC doSlo a stéale
dochazi k odchodu zkusenych stalych pracovniku, ktefi se neztotoziuji se zmé€nami ve strategii
spolecnosti ¢i vedeni. DalSim faktorem je pfirozend potfeba zmeény, jelikoz tito klicovi

pracovnici ptisobi ve firmé po dobu cca 5 let a nenachézeji dal§i moznosti svého uplatnéni.
5. Uvolnéni bankovniho trhu s osobnimi uvéry (3, 3)

Vyrazny rozvoj nabidky spotiebitelskych Gvéri ze strany komer¢nich bank a soucasné zna¢né
zmirnéni ptvodnich pravidel pro poskytnuti osobnich uvérti pfinasi problémy nebankovnim
finanénim institucim a zostfuje konkurencni boj. V disledku zmirnéni podminek se banky
stavaji pfimymi konkurenty spolecnosti v oblasti spotiebitelskych uvért i1 kreditnich karet.

Vznika silny tlak na dal$i zmirlovani podminek poskytovani aveért.
6. Riist urokovych sazeb (2, 3)

Rist urokovych sazeb je negativnim faktorem pro vSechny spole¢nosti, které se zabyvaji

poskytovanim uvérd, Vv ptipadé Beneficial Finance ma rast urokt dva negativni dopady:

a) zdrazeni dostupnych finan¢nich zdroji — firma prubézné ¢erpa uvér od Unicredit Bank,

b) promitnuti vyssich nakladovych tirokti do pricingu vlastnich produktt a jejich zdrazeni.
7.6. Analyza prilezitosti a rizik O - T

Ptilezitosti a hrozby plynouci z vnéjSiho prostfedi organizace je nutné zhodnotit stejné pecliveé

jako sily a slabiny organizace, poslouzi ndm op¢t ¢iselné hodnoceni.

Matice ptilezitosti slouzi ke zhodnoceni atraktivity a piinosu jednotlivych prilezitosti, které se
spoleCnosti nabizi na trhu. Zde hraji primarni Ulohu zejména projekt kreditnich karet,
roz§ifovani pobockové sité a vyuziti bohaté databaze stavajicich klientt k dalSim nabidkédm
osobnich uvéri. Dle mého nazoru zadna z vySe uvedenych pfilezitosti neni nevyuzitelna, pravy
dolni kvadrant je tedy prazdny. Za ptedpokladu, Ze se podati zvysit pravdépodobnost tspéchu,
bude jisté atraktivni i spoluprace s ostatnimi obchodnimi partnery v podpote novych projektu.
Zvyseni povédomi o znaéce HSBC v Cesku by mohlo zvysit atraktivitu jeji uzké vazby

s Beneficial Finance (levy dolni kvadrant)
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Tabulka & 22: Matice piileZitosti'®

Pravdépodobnost tspéchu

VYSOKA NizKA

VYSOKA

|
Projekt kreditnich karet i

Pobockova sit ' Spoluprace s jinymi spole€nostmi
Up-sell stavajicich klientd !
|

Atraktivita

NiZKA

|
Uzka vazba na HSBC !
Obchodni zastupci !

|

Ke zvazeni potencialnich rizik plynoucich z vnéjsiho prostiedi poslouzi matice rizik, kterd
zaradi jednotliva rizika do kategorii dle jejich vahy a pravdépodobnosti, ze skute¢n¢ nastanou.
Z vyse uvedenych hrozeb ptedstavuji nejvétsi nebezpeci pro vyvoj spolecnosti predevsim
faktory uvedené v levém hornim kvadrantu — uvolnéni bankovniho trhu suvéry a rust
urokovych sazeb, které jsou velmi nebezpeéné a zaroven velmi pravdépodobné. V piipade
faktori uvedenych v pravém hornim a levém dolnim kvadrantu bude nutné podrobnéji
zkoumat, zda nepiedstavuji vétsi nebezpeéi. Kanibalizaci mezi kartami a uvéry a odliv

kvalifikovanych pracovnikli povazujeme nyni za mala rizika.

Tabulka &. 23: Matice rizik'°

Pravdépodobnost udalosti

VYSOKA NizKA
|
g i
2 Uvolnéni bankovniho trhu s Avery ,  pact rizika na trhu osobnich dvéra
g Rust urokovych sazeb |
> ]
- |
- — — — e E e E— S e S ———
\© I
> '
< I T . L
x| obtizné ziskavani kvalitnich pracovnik | K<anibalizace mezi kartami a Gvery
= . Odliv kvalifikovanych pracovnikt
|
|

19 Matice sestavena na zakladé vystupi provedené SWOT analyzy.
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8. VYSTUPY STRATEGICKE ANALYZY

V nésledujicim oddilu jsou zastoupeny mé navrhy, které vyplyvaji z analyz aplikovanych na
spole¢nosti Beneficial Finance. U vSech variant musime vzdy zvaZit jejich vyznam vyplyvajici
z vyse uvedenych matic prilezitosti, rizik a matice vykonu a dulezitosti a priklonit se predevsim
k tém bodum, které se zdaji byt pro dals$i rozvoj spole¢nosti podstatné. Aby bylo mozné spravné
VvyuZit zjisténych silnych stranek a prileZitosti a zarovenn vhodné eliminovat slabé stranky
a hrozby, je nutné ke kazdému zjisténému bodu analyzy zaroven navrhnout moznosti jeho

feseni a zlepSeni.
8.1. Posileni silnych stranek a vyuziti prilezitosti

Aby spole¢nost nadale vytvaiela a udrzovala kvalitni vazby k zdkaznikim, je dtlezité:

= neustale dbat na zvySovani efektivity prace a usilovat o maximalni spokojenost

zakaznikt ve vztahu k firmé,

= zavést pravidelny monitoring pracovnikid komunikujicich s klienty (odposlech, dohled

nadiizeného pracovnika) a zvySovani dovednosti predevsim formou $koleni.

Dilezitym ptfedpokladem je neustalé inovovat a ovéfovat nasazeni aktuédlnich produktt ve
vztahu ke konkuren¢nim nabidkam. Aby Beneficial Finance mohla zvySovat sviij podil na trhu,
je nutné vyvijet produkty vychazejici z uspésnych zkusenosti ve sveté, ale vhodné je upravit pro

cesky trh.

Diky kreditnim kartdm ziskaly nejvétsi konkurenéni spolecnosti v poslednich letech vyraznéjsi
naskok. PiestoZe jejich zavedeni vroce 2007 bylo zna¢né opozdéné, jejich dynamicky rist
a vyvoj novych produktd souvisejicich s kreditnimi kartami je velkym pfislibem. Pro udrzeni

konkurenceschopnosti je vhodné:

= dtsledné sledovat kroky uspésnéjsi konkurence (CETELEM, Multiservis), vyuzit dobré

napady a vyvarovat se netspéSnym projektiim,

= kvalitni sdileni informaci vramci spoleénosti, aby bylo mozné ziskavat znalosti

predevsim od kvalifikovanych odbornikt, které spolecnost ziska.
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Ziskat maximum klientd — pro dosazZeni tohoto cile je dulezité vytvofit pobocky Beneficial

Finance v kazdém regionu a klast ptitom diraz na:

= atraktivni design a dostupnost pobocek,
* umisténi v centrech vyznamnych mést nebo modernich ndkupnich centrech,

= prohlubovani spoluprace s obchodnimi partnery a fetézci kde neni ekonomicky vyhodné
vytvofit celou pobo¢ku. Nase produkty se napt. diky firmdm jako je Vorwerk ¢i Lux
mohou dostat az pfimo k zakaznikiim. Podobnou ulohu mohou mit nasi zastupci ve

frekventovanych nakupnich centrech ¢i proskoleni zaméstnanci obchodnich partnerd.

Diky rozsahlé zakladné klientd z oblasti retailu je mozné velmi dobfe na zéklad¢ vlastnich
zku3enosti s platebni morélkou Klienta vybirat potenciélni klienty pro nabidku vy3Sich osobnich
pujcek, coz je vyznamna vyhoda predevSim vici spolecnostem, které nabizeji pouze osobni
pujcky bez zakladny v oblasti retailového uvérovani. V zajmu minimalizace rizika v portfoliu je

dilezité¢ podporovat zapojovani dalSich ¢lenti do registru SOLUS.

Velky tkol pro vedeni HSBC v CR bude zhodnotit vynikajici image skupiny HSBC ve svété
a investovat do marketingové kampané a s ni spojit i jméno Beneficial Finance, piipadné
zménit jméno spole¢nosti tak, aby obsahovalo ozna¢eni HSBC piimo v ndzvu a bylo tak jasné
pouké&zano na pfimou vazbu mezi témito spole¢nostmi. Diky vazbé na mezinarodné uznavanou
bankovni instituci by se mohlo podafit ziskat na ceském trhu pozici ,,divize® HSBC zamétené
na bézné klienty a jejich spotiebitelské potteby. To by mohlo byt lakadlem rovnéz pro

bonitnéjsi zajemce o kreditni karty a tivéry na spotiebni zbozi.

Cestou k ziskani novych vyznamnych retailovych partneri se mohou stat dobré reference od
téch stavajicich. Samoziejmosti musi byt jejich souhlas s vyuZitim této reference. Ty nejlepsi

pak pouZit v ramci prezentaci firmy spojenych napfiklad s uzavienim nového obchodu.

8.2. Eliminace slabych stranek a rizik

v Vs

Pro posileni na trhu se bude Beneficial Finance v nejbliz§im obdobi muset pokusit ziskat
dalSiho velkého obchodniho partnera. Je nutné ptedlozit kompetitivni nabidku, ktera bude
vychazet z disledného monitoringu parametrd konkurenénich produktt a zkuSenosti a znalosti
skupiny HSBC. Jen diky jesté atraktivnéjsi nabidce produkti a dodatecnych sluzeb je mozné

zvysit trzni podil. K piekonani nevyhody zpusobené pozdnim piichodem na Cesky trh je
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dilezité vyuzit dobrych kontakti v rdmci HSBC ¢i Beneficial Finance a vedeni vyznamnych
obchodnich fetézcli. V mnoha zahrani¢nich zemich pro Beneficial Finance atraktivni obchodni

fetézce spolupracuji se skupinou HSBC velmi uspésné, coz by mohl byt vhodny argument.

S nartistajicim poétem vydanych kreditnich karet bude za nezménéné situace stale obtiznéjsi
ziskat nové spotiebitelské uvery. Aby se této kanibalizaci jednoho produktu druhym spolecnost
vyvarovala, musi nastavit natolik atraktivni podminky (del$i beziirocné obdobi, nizsi Grocent,
jednodussi schvaleni uvéru) a siitku produktl v oblasti retailu, naptiklad specidln€ pro drzitele
HSBC kreditnich karet, aby vydani kreditni karty naopak zdkaznika motivovalo vzhledem

k pfedem danym vyhodam k nakupu urcitého zbozi na tradi¢ni spotiebitelsky uvér.

K udrzeni atraktivnosti nabidky mensich osobnich Gvérd v konkurenci stdle jednodusSich

neucelovych bankovnich ptjcek je nutné:

= dale zjednoduSovat nutnou dokumentaci

* umoznit klientovi Cerpat uvér v co nejkrat§im mozném case.

Velky diraz by mél byt kladen na zavadéni modernich systému, které usnadni manudlni
zpracovani, coz si viak vyZada obrovské investice. Tato investice se zda pro spole¢nost zcela
zasadni, staré systémy neumoZiuji spole¢nosti vyraznéjsi rust a udrZeni pfiméfeného poctu
pracovnikl. V pfipadé¢ postupnych mens$ich investic je vhodné maximalné se zaméfit na
efektivnost jednotlivych manudalnich procesti a vytvaret specializované adhoc tymy, které
budou spojovat vice samostatnych oddé€leni s cilem piedat si zkuSenosti o systému a moznych

feSenich.

Problémem nadale zlstava kvalita webové prezentace spole¢nosti. Udrzovat webovou
prezentaci spole¢nosti na moderni Grovni musi byt v dne$ni dobé prioritni, navrhuji pro tento

ucel:

* najmout externi spole¢nost zaméiujici se na tvorbu komercni webové prezentace,
» piipadné zvazit angazovani interniho pracovnika s adekvatnimi znalostmi, ptedevsim

Vv ptipadé zavadéni on-line aplikaci pro schvalovani Gvéru ¢i zasilani zadosti.

S rychle nartstajicim zadluzenim domacnosti roste i riziko na Gvérovém trhu. Nastroji, které je
nutné vyuzivat a branit se riziku jsou registry dluznikd a zapojovani dal§ich organizaci do

téchto registrii, disledné vyuzivani retailové zaklady pro ,,up-sell a pribé€zné ptizptisobovani
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cenikii a parametrii produktd tak, aby korespondovaly svyvojem kreditniho rizika. Tzn.
promitnout vyssi riziko na trhu do vysSich urokovych sazeb a poplatkd, v ptipadé opaéného

trendu se zachovat opacnym zptisobem, vzdy vsak zaroven sledovat chovani konkurence.

Dilezitym prvkem kazdé organizace musi byt jeji zaméstnanci a ziskat skute¢né dobrého
zaméstnance je vyznamny ukol, ktery je nutné svéfit specialistim. V Beneficial Finance je
nutné vytvoftit kvalitni persondlni oddéleni, které se bude vénovat ndboru pracovnikl dle jasné
stanovenych Kritérii a zabranit tak stavajicim odchodtim kvalitnich pracovnik. Spole¢nost
musi pfipravit natolik atraktivni néastupni podminky, které ptilakaji dostatek potencialnich
zdjemctl. Situace je o to obtizndj§i v dob&, kdy nezaméstnanost v CR je na dlouholetém

minimu.

Pro dalsi rozvoj a efektivni zvladani procesii je nutné stabilizovat pracovniky a nabidnout jim
takové podminky, které budou reidlné¢ odpovidat mottu HSBC: ,,The Best Place to Work™.

Zaméfit se na:

= komparativni financni ohodnoceni,

= zpracovani motiva¢niho programu pro zaméstnance, ktery umozni vedle kariérniho

postupu ovlivnit vlastnim usilim a schopnostmi své piijmy a hodnoceni nadiizenych.

= atraktivni nabidku benefitti (dovolena navic, ptispévky na sport, kulturu) a vyhodnych
finan¢nich produktii pro zaméstnance. Velmi moderni je v soucasné dobé zavadéni tzv.
kafetéria systému, ktery umozni individudlné kazdému zaméstnanci dle svého uvazeni
proménit ziskané benefitni body na slevy vobchodech, dodatecnou dovolenou,

ptispévek na stavebni spofeni atd.
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ZAVER

Piestoze i v ekonomické oblasti plati, ze fetéz je pouze tak silny, jako jeho nejslabsi ¢lanek,
neni mozné soustfedit veskerou pozornost pouze na jednu oblast. Organizace se v mnoha

pohledech chova jako Zivy organismus a je potieba ji tak brat a podle toho s ni i zachazet.

Beneficial Finance se podafilo za relativné kratkou dobu pasobnosti na ¢eském trhu ziskat
nemaly cca 8 % podil na ceském nebankovnim wvérovém trhu, pfedevs§im v oblasti
spottebitelskych uvért. Spolecnost evidujici na 130 tisic klientd a 3 mld. K¢ obchodnich
pohledavek povaZzuji v mnoha ohledech za tspéch. Na druhou stranu je nutné piiznat, Ze
spoleCnosti se zatim v Zzadném roce existence nepodafilo dosdhnout kladného vysledku
hospodateni, nicméné trend by naznaCoval brzky obrat. Za nejvét$i nedostatek ohrozujici
uspésny rozvoj spole¢nosti povazuji zastaralost systémového vybaveni a vyslednou nizkou
produktivitu prace zptisobenou vysokym podilem manualnich operaci, coz je patrné ze statistik

o poctech zamé&stnancti konkurenénich spole¢nosti a Beneficial Finance v uplynulych letech.

V ramci strategické analyzy spolecnosti Beneficial Finance jsem se pokusil o komplexni
zhodnoceni stavu celé organizace, s cilem odhalit jeji nedostatky a pokud mozno vyzdvihnout
jeji prednosti. K tomu jsem vyuzil vybranych technik analyzy vnéjSiho a vnitfniho prostiedi,
pro které se mi podafilo ziskat dostatecné relevantni podklady a které mi zaroven ptisly pro

aplikaci na finan¢ni sektor nejvhodnéjsi.

K analyze vnéjsiho prostiedi organizace jsem zvolil pfedevs§im PEST analyzu jako vhodnou
metodu pro posouzeni sloZzek makrookoli. Z analyzy vyplyva, ze souc¢asné makroekonomické
prostfedi a velmi pozitivni vyvoj hospodaistvi v uplynulych letech mize vyrazné prispét
k uspésnosti spolecnosti typu Beneficial Finance na ¢eském trhu, coz je spojeno se zménami ve
vnimani dluhu ve spole¢nosti a prudkym nastupem vyuzivani modernich zplsobl

bezhotovostniho platebniho styku u nés.

Portertiv model péti konkurencnich sil podpofeny analyzou konkurence piedstavuji nastroje pro
analyzu mikrookoli organizace. Z analyzy zaméfené primarné na tfi nejvyznamngjsi
konkurenéni spole¢nosti na deském trhu vyplyva, Ze pozice téchto lidrii trhu je v Cesku zna¢né
neotiesitelna a kazda nova spoleénost bude stat pred velmi obtiznym Ukolem, pokud bude mit

ambice proniknout mezi né.
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Analyza vnitiniho prosttedi byla provedena zhodnocenim vnitinich zdroji organizace
a hodnocenim produktového portfolia spole¢nosti na zakladé BCG analyzy. Analyza zdroja
ukézala na nedostatky v oblasti financovani a piedevS§im zastaralost systémového vybaveni.
Vyrazné mezery vidim rovnéz V nedostateéné podpoie znacky Beneficial Finance u nas.
Naopak velmi dobfe zanalyzy vychazi silna firemni kultura nebo nadstandardni péce

0 zameéstnance.

V analyze portfolia jsem se pokusil rozdelil produktovou nabidku spolecnosti do tfech
kategorii, z nichz Zadnou nelze v daném okamZiku povaZovat za jednozna¢né uspokojivou.
Zéakladni pilit fungovani spole¢nosti predstavuji spotiebitelské avéry k financovani nékupu
zboZi u obchodnich partnerti, bohuzel se nedafi ziskat nové vyznamné obchodni fetézce
a dochazi tak ke stagnaci. Segment pfimych osobnich uvéri zaznamenava proménlivé uspéchy,
chybi mu pfedevs§im dravd marketingova podpora. Kreditni karty HSBC zastupuji kategorii
nov¢ zavedenych produktd, slibuji dynamicky rtst, ale jejich dopad na vysledky hospodafeni

spoleCnosti je zatim mizivy.

Vystupy vSech provedenych analyz jsem vyuZil jako podklad pro SWOT analyzu spole¢nosti,

kterd poukazala na neoddiskutovatelné klady i piilezitosti, které se nabizi, ale zaroven varuje

vvvvv

komentaie a doporuceni vyplyvajici z této analyzy jsem shrnul v 8. kapitole této prace.

Tiskové prohldSeni o iitlumu ¢innosti Beneficial Finance, a. s.

Beneficial ~Finance bude na  ceském Tésné pred dokonCenim této prace, 19. 3.
a slovenském trhl{j poskytovat sluiby jen

stavajicim zakaznikiim. 2008, dodlo knahlému zvratu, kdy
Przhz 139. bfezna 2008 - Beneficial Finance, posotovatel

spotiebitelsorch dwérd, infomoval, Za nad ale nebude usilovat o dalsi I'OZhOdnuti akCiOIlélf'ﬁ SpOleénOSti Zménit
roz5itovani svieh akdivity Ceskéd republice ani na Slovensku, .
Fodinaje dnesnim dnem se spolednost soustied pouze na stavajic budOUCi OrlentaC| Skuplny HSBC \" CeSké
zikazriky. Jejich smlouwy wietné vEech podminek B .

zistavajl v platnosti. Spolednost uf infomaovala vEechny I’epub| ICé na Jlny Seg ment trhu pOVEde

zamésmnance a obchodni partneny.

k utlumu aktivit Beneficial Finance, a. s.

"Flestode Ziskovost Benefical Finance bylav Cechachina

Slovenshiu viceméné 5 nasim odekavanim, skupina HSBC s& \ CeSké a Slovenské I'epllbllce. TOto

rozhodla soustiedit na jiny segment trhu," uvedl piedseda

rozhodnuti m& profesné i osobné znacné

predstavenstva spoleénosti FrantiZek Kophiva. "Jake switowad banka,

kterd posboduje veviech zemich prémiowé bankowni sluzby, jsme se

zaséhlo, pfesto budu nadale trvat na

rozhodli soustiedit na klienty, pro nézma madka HSBC ajej
mezinarodni pdsobnost | ZkuZenosti nejvdtsl piinos," wyswidil

spravnosti  svych Gvah tykajicich se

Kopiiva,

potencidlniho  budouciho  smé-fovani

Odchazejicim zaméstnanedm budou pii hledani nowych pracovrich

.p”r'lleiito.sﬁ \rr.émdrslfupim,.r HSEIEl: imil'!'nlo ni ki dislpoflfii inte i SpOleénOSti. Dle mého nézoru Je projekt
i extern zdroje. "Waiime, e kvality nasich edchazejidch

zam&stnanel se pfi hledani dakihe uplatnéni na trhu prace ukazi Beneﬁc'al Flnance zlvotaschopny

jako silnd kankurenéni vihoda,” uvedl Frantek kopfiva.
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Nicméné je plné v kompetenci vlastniki spole¢nosti rozhodnout o uspéchu ¢i netspéchu
podnikatelského zaméru ve vztahu Kk ocekavanim, ktera jsou pii vzniku spolecnosti na ni

kladena.

Tato diplomova prace mi jako zaméstnanci hodnocené spolecnosti umoznila vyuzit vlastnich
zkuSenosti z praxe a sjednotit tak své nazory na ruzné problematiky fungovani spole¢nosti,
proniknout do jednotlivych souvislosti, které v ramci béznych pracovnich povinnosti nelze
dukladné sledovat a hodnotit. Zaroven doufam, Ze pro jednotlivé ¢tenaie muze tato strategicka

analyza byt zajimavym nahledem do oblasti Gvérovych sluzeb a finan¢niho sektoru jako

takového.
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Priloha ¢. 1:

Rozvaha v plném rozsahu
k 31. prosinci 20086 (v tisicich Ke)
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Rozvaha v plném rozsahu
k 31. pl"ﬂSiﬂGi 2006 (v tisicich Kg)

a b
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Rozvaha v plném rozsahu
k 31. prosinci 2006 (v tisicich Kz)
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A1 Sl kapibd r] 0800 349 8500
2. Wiasin akcie a viasinl ebchodal podiy (-) ar
8 Zrnérry zaklachniho kapitdiu o7E
AL Hepitilows fordy (F.74 a2 77} ora it 18
ALY Emisni &30 o4
2 Crtaanl kapiviloud fondy 07% L] 19
3 Deofovac mediy z plecanini mejetio & zaazkl 07
4. Ocefiovact rmadiy z placandni pi pfeméndch e
AlIL Rezermn! fandy, nedélielny fond a ostatni fondy za zisku (.75+80) ore
AN, Faemrg e reni fondMed@edm) fard o
2 Statutami a astatni fordy ]
AN Vslede hospadafent minubjen lat i 824E3) 081 261 7RO 167 226
AV Marozdblany zisk minukich et a2
2 Mauhrazand zinita rminuljch lst a3 261 T80 -1G7 236
AN Wsledek hospodafeni bibného ddetniho obdobi (&) i 20107 64 534
B.  Cixlzdroje f6+01+102+114) 085 2453 045 1703 789
Bl Razansy (FO7 62 90) a6
B.1. Razarvy podle zvidStnich présmich phedpis a7
2 Razend np dichody a podobng ooy {8
3. Fezsrva na dal z phjmi 083
4. Oateni razensy oan
Bl Dicuhodobé mazky [F52 a2 101) e
Bll.1. Ziwaziy z obchodnich vztmhl Da
2 Fihvirhy - cndiclajfel a Fidici asoha e
3. Zhvezly - podsisng vin a4
4, Zdwezly e soolednikim, Slandm drusta a k (iasmiahm sdrdani 045
5 Diouhodobé phjaté zakahy 095
& Wydand duhopisy gy
7. Diouhocdiob sy & dhradd ooy
B, Duohacnd bty pasinl : o83
9, Jné zévazky 100

10, Odlodeny dafiovy zivarak 1



Rozvaha v piném rozsahu
Zavazky ke spolecnikim, élenim druZstva
a k Géastnikiim sdruzeni k 31. prosinci 2006 (v tisicich kz)

H“H Himes e

a b - : 4 5 * [

Bl Kréthodobs zévariy (F.103 aF 112) 108 103 400 1453793
BlIL1. Zavarky z ohchodnich vatahi 104 68 E13 24 34
2. Zhvazky - oviddajic a fidisi osoba 104 1308 600
4, Zavazky - sedstatrg vl 105
4, Zawarky ke epalelinioim, Senim drsha  k diesnikim sdniien| 108
5. Zéavazky K zemésmancim 107 245 BEID
6. Zdvazhy 2o soc@niho abospedent & ool (o pojEtani 108 2 863 B 365
7. Sidk - dafiowd zinaky & dotace 108 15 163
8, Krathodobe pijabd zdlohy 10
2. Wydand duhopsy 111
10, Dohadng Gy pasil 12 23558 2048
11, Jiné zivazky 13
BV, Bankoyni dviry & vipomed F115+116+117) 114 2 350 645 250 000
BI1. Bankowni dvdny diouhodobé 115
2. Kréfodobé bankoml fadry 116 2 363 GaB 250000
3. Krafkodobd fnandni winomoc 117
), Casowd roglien {f.119+120) 118 61 444 16 805
G.l1, i piftich obdabd 119 50 68 12 B4D
2. Vijnoay piftich obdabi 1205 10781 3858

L 5 B e

Ing. Katefina Sigkova Ing. Peff Vacak

| Finandnl feditel I GEatn|
a pfeffseda predsiavensiva a ¢len pledslavenstva -




Priloha ¢é. 2:

Vykaz zisku a ztraty

druhové ¢lenéni k 31. prosinci 2006 (v tisicich Ke)

Shkulecnas] v déel abd.

a [ c 1 2
I, Trgy za prodej zhadi n
A Isbidinchy vynasicdhand na prodand hodi 2
Oibchodni marde (f.01-02) 03
W, Wikony FOSHIEHIT) o 33 G50 25 251
111, Tréy za prode] viastnich winabk a shfes 05 33 850 25 251
2. Zména stawu Téscb Washnl Snncedl 06
1.8, Akthace o7
B Wikenoud spoteba (0510 ] 106 008 0% 133
BE1. Spotfeba metaidll a enengie e 17 840 13888
B2 Siufy 10 6 366 A 265
+ Pfidand hodnota [F.03+04-08) 11 TR A6 < FF b
€ Owsbalndiedy .13 a2 16) 12 180 443 120 264
G, Mzdowd reikiacy 13 5820 af 489
G2, Cdmény tenim orgénd spolalinosi a dufsta 14
G4, MNékdady na socidinl zabezpaten| a zdrnatni pojistin -] 3% 655 29 328
G4, Socldinl rdklady L] 5167 a7
. Dané a poatatky 17 a7 117
E. Cdplay douhcdobdho nehmaindho a hmatnsho maletos 18 14 404 10818
M. Triy z prodeje douhodobébe majetiu a mataridh (F20«21) 13 i
1 Triby 7 procje diouhodobihe majato 20 T
e Trisy 2 proceje mabadidi 4l
p  Zielaewd ena predsndho deuhodsbiho mejesy & mateddl -
[f-Z3+24)
F1. Zistalaored cena prodand ho dounodobéba majesa 23
F2. Prodary materisl a4
G, fﬁm mﬂmﬁ poic2ek y prowoent Ghiaed 8 ompiek- g 147 744 B1 840
. hetatni provazal wimasy 26 167 407
K. Ostaini provaenl naklady oy TE9 k]
V. Pievod provoznich wincs( 28
L Piavod provoznich nakdadd 25
«  Provomivisiedek hospodafent a0 <334 BEG « 260 B35

F1-12-1 7181 9-22- 254 28-2 T 28-25)



Vykaz zisku a ztraty
druhové &lenéni k 31. prosinci 2006 (v tisicich Kg)

E: b C | 2
W1, Triby z prodege cannyeh papind a podid M
J3 Pradans canng papiry @ podity ke
Wil. ‘Wnosy z diouhadabéhn Snanéniho majetia (7.34#35+-36) e
viL1, vmzmdmwmw.waﬁmlmﬂmmavmem’mm a4
rotkdch pod podalatmim viam
Vil2 Wnasy 2 oetainich diouhodabyeh cenmych pagind a podill 35
WA Wyneay 2 oetatnihe deuhodobihe Bnantniho majeso 36
VL Wnoey z krdtkocabdhio finantniho majedo ar
K. Maklady z Friantniho majetku =
X, Wymosy £ plecendnl cannych pepin & danl 3
L Makedy z plecenind canmpch papin a darati 40
. Preedna st razery a apsageh poiadak ve finanind oblast [y
W WyTasouE Oraky 4 435 235 262 358
M. Bkt dnoky 43 E3.442 34351
Wl Qtnd linandnd winosy 44 &1 7EE #01 THE
Q. Ostain finanénl ndkdacy 45 4 B0 22080
¥, Pfevod finandnich wiroad A
B Ffevod finandnich nakliadi 47
) ;:TWM %%ﬂmhm4wn & TS 226 362
0 Dafl z pilmd 22 bi#nou dinnoet (1504E51) &
0.1, -splama &0
Q.2. -pdioFend &1
= Yisledek hospodaieni za bEinou dinnost (F30H4-40-46] 52 20107 - B B4
. Kinaodfidnd vinosy 51
R MimoRidng ndsdady 54
5 Daifi 7 pfijmd 2 mimofddns dnnost (75657} 55
8.1, -splaind 56
52 -odokend 57
- MEmoli&dny visledek hospodalen (F.53-52.58) £
T Pravod podiu na wilediku hospodafeni spolédnikim (+H-) £q
i Wgcledek hospodaiend 2a GEatni ohdobi (+-) (F.52+58-549) =4 20107 -6 534
o Y & 20 107 a4 8
Sestavena 7. 0 e
- IR
Irvey. Frantifek Hisvad Ing. Katefina Sipkova ing. Pelr Vaoek
GRnerdini feditel Finanéni fadital hlznrry[ a&etni

a pledgeda pi‘adatavaréh-a a Men pledstavenstva



