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ABSTRAKT

Diplomova prace je zaméfena na rozsiteni sluzeb spojenych s finanénim produktem posky-
tovanym spolecnosti XYZ, a.s., ktera je jednou z prednich platebnich instituci v Ceské

Republice.

Hlavnim cilem teoretické ¢asti prace je zkoumani literarnich zdroji z oblasti bankovnictvi,
mezinarodnich financi, projektového managementu, penéznich a kapitdlovych trhti. Ziska-

né teoretické poznatky slouzi jako vstup pro vytvoteni praktické ¢asti diplomové prace.

Prakticka c¢ast ma dv¢ hlavni slozky, a to analytickou a projektovou. Cilem analytické
slozky je zhodnotit postaveni spole¢nosti XYZ, a.s. na trhu z pohledu konkurenceschop-
nosti produktu a sluzeb k produktu pfidruzenych. Analyticka ¢ast ma také za tikol vyhod-
notit moznosti rozsifeni portfolia sluzeb, nabidnout alternativy a rozhodnout se pro kon-
krétni inovacni zdmér. Projektova Céast se vénuje implementaci inovace odsouhlasené

k realizaci vedenim spolecnosti.

Kli¢ova slova: ména, inovace, bankovnictvi, platebni instituce, bezhotovostni platebni

styk,

ABSTRACT

Diploma thesis is focused on innovation of services which is connected with financial pro-

duct of XYZ, Inc., which is prominent Czech foreign exchange company.

Main goal of the theroretical part is to explore literary sources of banking, international
finance, project management, money and capital markets. The obtained information will be

used as basic input for creating practical part of the thesis.

Practical part is devided into two parts, analytical and project. Main aim of analytical part is to
assess position of the XYZ, Inc. on market from the perspective of product competitiveness
and services included by product. For analytical part is aim to evaluate possibilities how to
expand services. It could offer other alternatives and decisions for specific innovative plan.
Project part is focused on implementation of innovative plan, which was approved to realizati-

on by management of the company.

Keywords: currency, innovation, banking, payment institution, cashless payments
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do IS/STAG jsou totozné.
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UvVOD

Moznosti platebniho styku se od dob vzniku ¢eského bankovniho sektoru vyrazné zmeénily.
Ve se dnes to¢i kolem elektronickych penéz. I lidé v Ceské republice si zvykli nosit pii
sobé platebni kartu a neplatit v obchodech pouze v hotovosti. Averze K riziku spojena
s existenci elektronickych penéz tak v posledni dekad¢ vyrazné klesla. Banky se snazi na-
stavenim parametri svych produkti tlacit klienty k pouzivani modernich bankovnich pro-
duktti. Oblast platebniho styku se stava jednou z oblasti bankovnictvi, kde dochézi
Kk nejvétsim inova¢nim pokroktim, zacileni na potieby klientl a zjednoduseni procesi. Au-
tor této prace si dal za cil zaméfit se na inovaci produktu, zménu procest a zvysSeni konku-
renceschopnosti jedné z piednich platebnich instituci v Ceské Republice, nebot’ se domni-
va, ze kazdy byt jen maly krucek ke zlepSeni mize vést k dlouhodobé dobrym vysledkiim.
Pokud se téch kruckt udéla vice a spravnym smérem, mohou byt vysledky dlouhodobé

nadstandardni.

Pro vétsinu lidi v Ceské republice je ménovy kurz &eské koruny vii¢i jakékoliv zahrani¢ni
mén¢ dileZity az ve chvili, kdy se chystaji na dovolenou. Obchézeji banky a sménarny, jen
aby usetfili n¢jakou tu korunu pii smeéné. S nelibosti fesi poplatky bank a kvituji nulové
poplatky sménaren. Nakonec jim vSak domnéle nezbyde nic jiného, nez penize vymeénit za
kurz, ktery je zrovna k mani. Ti prozielej$i pouZzivaji platebni kartu v zahranici s pocitem,
ze dostanou sttedovy kurz, ale vypis z bankovniho Uc¢tu je vétSinou nemile prekvapi. Pové-
domi Cechli o multiménovych uétech a dalsich moznostech, které nabizi banky nebo jiné
finan¢ni instituce je prakticky nulovy. Pokud tuto zéleZitost fesi jedinec jednou za rok, da
se nad tim sméle mavnout rukou, a n&jaky ten poplatek navic zaplatit, ale jak uSetfit, kdyz

je potieba ménit Castéji?!

Diametralné odlisné ptipady jsou firmy, které dovazeji zbozi ze zahrani¢i nebo naopak
exportuji. Zde se jedna o objemy obchodd, u kterych je kazdy pohyb kurzu vyrazné citit.
Pti troSe smilly nebo podcenéni rizika se miize zménit ziskovy obchod na ztratovy. Vliva,
které plisobi na ménové pary je opravdu mnoho, jejich definovéni ¢i analyza vSak neni
hlavnim pfedmétem této prace. V globale tyto vlivy zpusobuji tzv. volatilitu neboli kolisa-
vost hodnoty mény na trhu. V posledni dobé se zejména diky vlivu uvolnéné ménové poli-
tiky velkych svétovych ekonomik mizeme setkavat ¢im dal cast&ji s pohybem kurzu i o
nékolik desitek haléfi béhem jednoho obchodniho dne. Ve chvili, kdy vyjde najevo néjaka

zasadni zprava, mize firma, kterd se na ni pfipravi, na ménové konverzi vyrazné ziskat.
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Opaénym piipadem je firma, kterd ménové riziko netfidi, a potom se nestaci divit, za jaky
kurz musi hradit faktury do zahrani¢i, aby nebyly po splatnosti. Nékteré firmy v tomto
ohledu vyuzivaji derivatovych produktii (pfedevsim forwarda), které dokazi ménové riziko
vyrazné snizit, jiné pribézné vyrovnavaji své pozice spotovymi obchody. Na volatilité
devizovych trhil se v posledni dobé také ptizivuje fada spekulanttl, ktefi vyuzivaji informa-

ce ve svij prospech, a to bud’ s pomoci paky, nebo vysokého kapitalu.

Pro zahraniéni platebni styk v ¢eském prostiedi maji lidé i podniky moznost vyuzit bud’
bankovni, nebo nebankovni sektor. Banky v tomto sméru nabizi celou fadu produktt, ale
za tuto velkorysost si nechaji fadné zaplatit jak na poplatcich, tak na samotném kurzu, pte-
devSim mensimi firmami, které nedisponuji takovym objemem sménovanych prostredki.
Nebankovni sektor v tomto odvétvi tvoti v CR platebni instituce, které jsou oproti bankam
handicapované nizS§im kapitdlem a omezenym poctem produktl, nabizi vSak podstatné
vyhodnéjsi kurzy s nesrovnatelné niz$imi poplatky. Stejné jako banky jsou vSak regulova-

nymi subjekty CNB.

V moznostech zefektivnéni platebniho styku do a ze zahrani¢i pro korporatni i retailové
klienty vidim budoucnost vyvoje bankovnictvi, a proto bych se platebnim institucim a
moznostem rozsifeni jejich produktového portfolia chtél v této praci vénovat podrobné.
Predevsim s ohledem na jednu konkrétni platebni instituci, kterou miizeme pracovné ozna-
¢it jako spolec¢nost ,,XYZ*. Sluzba platebniho styku, kterou poskytuje, bude podrobena
analyze a konfrontovana s konkurenci na trhu. Vystupem je projekt zaméfeny na imple-

mentaci inovace sluzeb spojenych se sluzbou platebniho styku ve spole¢nosti XYZ.
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1 STRATEGIE, INVENCE, INOVACE ATECHNOLOGIE

Na zacatku této prace je uziteCné vyjasnit si n€kolik teoretickych pojma souvisejicich

S tématem prace, aby bylo mozné pochopit zdmér a podstatu tohoto projektu.

1.1 Strategie podniku

Jag, Rydvalova a Zizka ve své publikaci Inovace v malém a stiednim podnikani uvadéji,
ze: ,,Strategie vyjadiuje zakladni predstavy o tom, jakym zpiisobem ma firma dosahnout

pozadovaného stravu své existence, tedy stanovenych cilii. “ (Ja¢, Rydlova, Zizka, 2006, s.
78)

., Nekteri odbornici odhaduji, Ze rozhodovani uskuteciiovanad na strategické urovni ovliviu-
Jji uspésnost podnikani az na 80 %. VSeobecné je mozno ¥ici, Ze podnikatelsky uspéch
V trznim hospodarstvi zavisi hlavné na véasném predvidani trznich prileZitosti a Feseni
potencidlnich problémii strategického charakteru. “(Kerkovsky, Vykypel, 2002, s. 3)
Strategické fizeni je zdkladnim tkolem vrcholového managementu organizace, v piipade,
ze neni odd¢€leno fizeni a vlastnictvi firmy, pak i vlastnikl firmy. Strategické fizeni je sou-
bor aktivit, které jsou zaméfené na ¢asové dlouhodoby soulad mezi poslanim, dlouhodo-
bymi cili a disponibilnimi zdroji organizace. Na tento druh fizeni navazuje taktické a ope-
rativni fizeni a to z pohledu miry kompetenci, odpovédnosti, ukold, realizace, kontroly.
Faze strategického fizeni miZeme na zakladé vymezeni posldni, cilli a analyzy prostiedi

firmy definovat jako nasledujici posloupnost:
e Strategicka analyza
e Generovani moznych feSeni
e Optimalizace feSeni a vybér strategie
e Implementace strategie

e Hodnoceni realizace strategie

1.11 Alternativni sméry strategického rozvoje

Dle charakteru dal$iho vyvoje podniku Ize rozliSit nasledujici Ctyii zédkladni druhy strate-

gickych alternativ:
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1. Strategie expanze — vhodna v situaci pied stadiem zralosti podniku nebo na zacatku
zivotniho cyklu, je zde predpoklad vyssi potieby investic s vyssi rizikovosti jejich

financovani.

2. Strategie utlumu — byva pouzivana, kdyZ se podnik nachazi v klesajicim stadiu zi-
votniho cyklu, pfi klesajici poptavce po jeho produktech. I tato strategie muze zlep-
Sit efektivitu podniku, a to v ptipadé, ze se finan¢ni prostfedky ziskané zruSenim
urcité vyroby pouziji ke zlepseni jinych ¢innosti podniku

3. Strategie stability — je typicka pro podniky ve stadiu zralosti svého vyvoje. Je efek-
tivni v situaci, kdy okoli podniku neni pfili§ ménlivé a zainteresovani ucastnici da-

ného podnikani (tzv. stakeholders) neusiluji o zasadni strategickou zménu.

4. Kombinovana strategie — tyka se spi$ velkych podnikii, kdy podnik napt. vyuziva

rizné strategie pro jednotlivé strategické jednotky

1.1.2 Metodika podnikové strategie

Metodika tvorby podnikové strategie vychdzi z procesu strategického fizeni podniku.
Sklada se ze sedmi hlavnich ¢asti. Prvni dvé jsou vstupnimi analyzami, které budou prove-
deny v ramci analytické Casti této prace (analyza vné&jsiho prostiedi, analyza vnitiniho pro-
sttedi). Na zéklad¢ provedenych analyz jsou formulovany specifické ptfednosti podniku. Ve
¢tvrtém kroku je definovana vize dalSiho vyvoje podniku. Patym krokem je formulace stra-
tegickych cilti. Pfedposlednim krokem je vystup v podob¢ hlavni strategické operace —
strategické projekty. Poslednim krokem je navrh dalSiho postupu — rozpracovani do taktic-

kych a operativnich postupti. (Soucek, Marek, 1998, s. 24)

1.2 Inovacni proces

Invence je pojmenovanim pro urcitou tviirci aktivitu, kterd vede ke zménam. Jedna se pre-
devs§im o nové myslenky, napady, vynalezy. Ty invence, které jsou realizovany a dosdhnou
komeréniho vyuziti, nazgvame inovace. Ostatni slouzi pouze védé a k ziskavani dalSich
poznatkd, jde o mySlenky, které nikam nevedou. Invence v podniku tedy pfedstavuji urcity
potencial tvorby novych myslenek. RozliSujeme invence absolutni (Upln€ novd myslenka)
a relativni (nova myslenka v ramci dané organizace nebo regionu). (Dvorak, J.: Manage-

ment inovaci. Praha 2006)
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Od inovaci se oc¢ekava plnéni cile, kterym je: Zajistit dlouhodoby, efektivni rozvoj a rist
podnikatelskych jednotek pfi sou¢asném nepretrzitém odstraiovani nebo alespoit zmiriio-

vani neefektivnosti v jejich podnikatelskych procesech. (Vicek, 2011, s. 21)

Inovacnim procesem se tak v podniku rozumi rozvinuti vychoziho inovacniho podnétu
(invence), ktery se v dalSich fazich procesu musi transformovat do konkurenc¢nich vyhod
nového produktu — jeho vysoké kvality, pfijatelné ceny a dobrého nacasovani jeho vstupu

na trh.

Inovacni proces je ucelenym procesem, ktery zahrnuje ¢innosti od vyzkumu, pies aplikace
jeho vysledkl az po jejich komer¢ni vyuziti, a proto je nutna spoluprace podniku s dalSimi
partnery. Nejvyznamnéjsi partnefi pro vyvoj inovaci jsou zakaznici, dodavatelé, spolupra-

cujici univerzity, védeckovyzkumné instituce.

1.3 Méreni efektu inova¢niho procesu
Pti fizeni firmy je velice dulezité hodnoceni efektu podnikatelské ptilezitosti a to jak pii-
rastkové tak radikalni inovace. V piipadé ptiristkové inovace postupujeme pii jejim fi-
nan¢nim hodnoceni z pohledu projektového fizeni, tedy:

¢ Odhadujeme budouci penézni toky, vytvaiime tzv. cash-flow

e Provadime odhad navratnosti vlozenych prostiedki

e Porovnavame odhadované piinosy s danym kritériem

Hodnoceni efektu radikalni inovace by mélo podnikateli pfinést zjisténi, zda dany poznatek
z vyzkumu ptinese dostateény pokrok — stupeii novosti a zda existuje trh pro budouci apli-

kaci poznatku a jeho nésledny transfer do praxe.

1.4 S technologii za pohodlim

nad vyzkouSenym a osvéd¢enymi. Délat byznys ,,jako diiv‘ uz nestaéi.

Nemusime se divat do daleké budoucnosti, abychom pochopili, co to ve skutecnosti zna-
mena. Jde o to hledat prilezitosti tam, kde jsou a ptizpuisobit se potiebam klienta, tak jak to
1ze nejlépe. V Keni se zvladli mistni obyvatelé pfizptisobit podminkdam tamniho regionu a
pro bezpeci svych taspor zacali vyuzivat m-banking neboli mobilni bankovnictvi. Chytry,

kdo jim tuto moZnost dal...
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Ano, uznavam, v Cesku neni riziko spojené s pienosem vé&tsi Gastky v hotovosti
Vv penézence tak vysoké, jako v Keni, nicméné na tomto ptikladu je ziejmé, ze pokud na-
stanou takové podminky, které usnadni lidem praci, usetii ¢as nebo penize, budou jisté
slySet na zménu. Rast technologického pokroku v bankovnictvi v8ak soucasné ohrozuje
model tradi¢ni banky, jak ji zname dnes, protoze nenuti lidi chodit do banky osobné, ale
dovoluje jim ¢im dal vic véci fesit online.

Samotnou technologii dnes pohani tii trendy: sblizovani, spojovani a pohodli. V jednom
némeckém mésteCku uz si dnes nemusite pamatovat sviij PIN, abyste mohli zaplatit
vV mistnim supermarketu. Jediné, co potiebujete, je vas otisk prstu. Takovyto ucet si potidi-
lo uz ¢tvrt milion lidi, stejné jako se téi miliony lidi ve Spojenych statech zaregistrovaly do
podobného programu s ndzvem Pay by Touch. Nejenom tyto pfiklady v nds zanechavaji
dojem, ze 1idé si chtéji svlij zivot co nejvice usnadnit, podléhaji moédnim hitim a reklam-
nim masazim. Kazdy se v této situaci musi zamyslet také nad rizikem technologického
pokroku, kterym je zneuziti divéry v néj. Je proto na téchto institucich, aby klientim po-
skytli dostateéné garance v piipadé podvodného jednani, ze strany tieti osoby. (Jerrett,

2011, s. 57)
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2 BANKOVNI PRODUKTY V PLATEBNIM STYKU

Vyvoj novych bankovnich produkti je v literatuie popsan velmi stroze. Casto se setkame
pouze s popisem urc¢it¢ho bankovniho produktu, jejich vyvoj a postup pii implementaci,
zustava literarné nedotcen. Tato ¢ast prace se piesto bude vénovat bankovnim produktim a
jejich vyvoji, respektive teoretickému popisu jejich charakteristik a specifik. Nejveétsi cast

této kapitoly bude zamétena na platebni styk, ktery je st€Zejnim tématem celé prace.

Mezi zakladni sluzby, které poskytuji banky svym klientim, patii realizace platebniho sty-
ku, tedy hotovostni a bezhotovostni piesuny penéznich prostfedkti mezi jednotlivymi sub-
jekty hospodaiského zivota — fyzickym i pravnickymi osobami, a to jak v ramci jednoho
statu, tak v zahranic¢i. Banky resp. platebni instituce nabizeji svym klientim mnohem vice
nez jen piesuny penéznich prostiedkiti — pasivni operaci, ktera je z ¢asového hlediska rizi-
kem bud’ odbératele, nebo dodavatele. Jde o cely soubor riznych operaci ¢i instrumentd,
jejichz prostfednictvim nebo v jejichz disledku dochézi k finanénim procesim. Platebni

styk je nekon¢ici inovaci sluzeb bank a nebankovnich instituci.

2.1 Platebni styk

Platebni styk miizeme definovat jako vztah mezi platce a pfijemcem, ktery je uskuteciiovan

Vv urcitych formach bud’ pfimo mezi nimi, nebo prostfednictvim penézniho Ustavu.
Hotovostni platebni styk

Mezi platcem a piijemcem dochazi k piesunu penéz v hotovosti.

Bezhotovostni platebni styk

Dochazi k uhradé/inkasu pouze bezhotovostnim pifevodem na uctech platct a ptijemct u
bank

Tuzemsky platebni styk
Vznikéa mezi subjekty uvnitf narodni ekonomiky, zpravidla v tuzemské meén¢.
Zahranicni platebni styk

Vznikd mezi tuzemskymi a zahrani¢nimi subjekty, véetné plateb provadénych tuzemskymi

subjekty v zahranici

Pieshranic¢ni platebni styk



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 20

Vznikd mezi tuzemskymi subjekty ve vazb€ na zahrani¢ni subjekty ze zemi Evropského

hospodaiského prostoru ve vysi do 50 000 € a ekvivalentu

2.2 Lhity k provedeni platebniho styku

e Standardni platby
Provedeni ptikazu klienta podle piedem dohodnutych podminek
e Piednostni (expresni) platby

Okamzité, urychlené odepsani penéznich prostredkil z uctu klienta

2.3 Navaznost plateb na dokumenty

e Hladké platby

e Dokumentérni platby (viz. Kamenikova, Bankovnictvi II)
2.4 Standardni nastroje platebniho styku

2.4.1 Bezhotovostni platebni piikaz (bankovni prevod)

Bankovni pfevodem se rozumi bezhotovostni pfevod finan¢nich prostfedkii z uctu platce
na ucet piijemce, ktery probihd na zakladé platebnich ptikazi klientd. Podle toho, kdo dava

ptikaz k bankovnimu pievodu, se rozliSuji pfikazy k tthrad¢ a ptikazy k inkasu.

2.4.1.1 Prikaz k vuhradé

Ptikaz k uhrad¢ je piikaz, ktery dava platce bance, aby z jeho uctu ptfevedla stanovenou
¢astku na Ucet piijemce. Piikaz k uhrad€ musi mit pisemnou formu (pfenosovym médiem

muze byt papir nebo elektronickd forma) a obsahovat podstatné ndlezitosti. Mezi né patfi:

e oznaceni banky, ktera ptikaz provede (v€etné pobocky a kodu banky)
e ¢islo uctu klienta, ktery dava piikaz

e (astka véetné mény

e splatnost ptikazu

e (islo Uctu, na ktery se ma platba prevést

¢ kod banky, na kterou se ma platba prevést

e variabilni, konstantni a specificky symbol

e misto a datum vystaveni piikazu, podpis piikazce
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pfipadné i dal$i nélezitosti. Majitel t¢tu je informovan o stavu a pohybech na uctu pro-
sttednictvim vypist z uctu, které obsahuji stav uctu, kreditni a debetni pohyby a novy zii-

statek k danému datu.
Mezi osobité formy prikazi k uhradé patri:

e trvalé platebni piikazy, vyuzivajici klienti k provadéni pravidelné se opakujicich
plateb napi. ndjemné, zaloha na elektiinu;

e hromadné platebni ptikazy, které zahrnuji v jednom ptikazu vSechny platby piikaz-
ce k jednomu dni a slouZzi k uskute¢néni plateb urc¢enych riznym piijemctim;

e rychlé platebni ptikazy, které vyuzivaji velci klienti ke své potiebé rychle uhradit
velkou penézni sumu. Cilem je zachovani jejich dobrého jména. (Kral, 2009,

Kasparovska 2010)

2.4.2 Prikaz k inkasu

»Prikaz k inkasu je ptikaz piijemce platby na zaklad¢ pfedchoziho souhlasu majitele uctu,
aby z majitelova uc¢tu v stanoveny den ptfevedla na ucet ptijemce platby stanovenou ¢ast-

ku.* (Kral, 2009)

Inkaso je potencionalné nebezpecné pro platce, protoze piijemce platby nemusi zadat pfi-
kaz opravnéné a v odpovidajici sjednané vysi. Banky proto provadi kontrolu opravnénosti
inkasniho zptsobu placeni. Ta spociva v tom, Ze inkaso neni provedeno, pokud k nému
mayjitel uctu, z néhoz ma byt ¢astka odepsana, nedal vyslovny a pisemny souhlas. (Kaspa-

rovska, 2010)

2.4.3 Platebni karty

Platebni karty predstavuji moderni instrument bezhotovostniho platebniho styku, ktery
vyuzivaji klienti zejména k uhrad¢é spotiebnich vydajii a vybéru hotovosti. Zakladnimi
formami pouziti platebnich karet jsou vybér hotovosti v bankomatech, na poboc¢kach bank,
v obchodech a bezhotovostni placeni. Jako kazdy platebni instrument musi byt platebni
karta vybavena urcitymi nalezitostmi umoziujicimi autorizaci platebni operace. Mezi nale-
zitosti platebni karty patii oznaceni vydavatele, ¢islo platebni karty, platnost platebni karty,

jméno drzitele, podpisovy prouzek (vzor podpisu drzitele karty) a zaznam dat.

RozliSujeme tii druhy platebnich karet:
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e debetni karta, u niz jsou platby zauctovany na ucet neprodlené po tom, kdy banka
obdrzi zpravu o jejich provedeni. Tento typ karty obvykle neumoziuje prechod
uctu do debetu, ale Ize operativné upravit limit ¢erpani;

e kreditni karta, jejimz prostfednictvim banka poskytuje klientovi spotiebitelsky avér
tak, ze pfi placeni muze piejit do debetu do vyse s bankou dohodnutého tvérového
limitu. Klient mtze na této karté vyuzit i tzv. beziro¢ného obdobi, po které jeho
ucet neni zatizen urokem. Pokud klient nedodrzi beziro¢né obdobi, musi pocitat se
znaénymi nakladovymi naroky vyplyvajici z vysoké tirokové sazby;

e charge karta (nejstarsi typ platebni karty), u niz provadi jeji drzitel thradu provede-
nych plateb podle jejich mési¢niho vypisu, ktery mu zasila vydavatel karty. Drzitel
karty je povinen do 30 dnti uhradit sviij zavazek. (Mace, 2006, Palpanova 2007,
Revenda 2005)

Podle zaznamu dat rozliSujeme platebni karty ¢ipové, s magnetickym zdznamem, laserové
a embosované. U embosované karty jsou identifikac¢ni tidaje vyrazeny na zadni strané. Di-
vodem je moznost snimani tdaji v mechanickych snimacéich obchodnikd (imprinterech).

(Mage, 2005)

2.4.4 Seky

Sek je klasicky platebni instrument, jehoZ vyznam v poslednich letech klesa v diisledku
roz$ifeni platebnich karet. Jde se o cenny papir, ktery obsahuje bezpodminecny piikaz vy-
stavce Seku bance, aby vyplatila z jeho UCtu opravnénému majiteli Seku na Seku uvedenou
penézni Castku. NaleZzitosti Seku a zpiisob jeho pouziti jsou upraveny v zakonu sméne¢ném

a Sekovém. (Revenda, 2005)

2.45 Dokumentarni akreditiv

Dokumentarni akreditiv znamena pisemny zavazek banky, Ze vyvozci na ptikaz dovozce
vyplati ur€itou sumu penéz za predpokladu, ze splni podminky uvedené v akreditivu (lhttu
ptredlozeni dokumentd, uplny seznam sjednanych dokumentt atd.) Jedna se o instrument,
jehoz vznik si vynutila relativné vysoka rizika spojena s platbami ve vztahu k zahranici.
Kromé hlavni oblasti, vyuziti akreditivii v ramci platebniho styku se zahrani¢im, mizeme
najit akreditiv v nabidce bank i pro tuzemské tcely. (Kamenikova, Polach 2008, s. 30, Re-
venda, 2005)
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2.4.6 Dokumentarni inkaso

Dokumentarni inkaso predstavuje piikaz prodévajiciho (vyvozce), své bance (vysilajici
bance), aby pro né¢j sama nebo prostfednictvim své korespondenc¢ni banky (inkasni banky)
vyinkasovala od kupujiciho (dovozce), ur€itou penézni ¢astku nebo jiné plnéni proti preda-
ni dokumenti, které obdrzela od ptikazce. Banka ptebira odpovédnost za spravné provede-
ni inkasnich ukonti podle podminek dohodnutych s piikazcem. Na rozdil od akreditivu, ale
nepiebird zadnou zaruku, Ze bude plnéni provedeno. Ve srovnani s akreditivem je doku-
mentarni inkaso méng¢ jisty zpusob placeni, je vSak jistéj$i nez bankovni prevod. (Revenda,

2005)

2.5 Moderni bankovni produkty — elektronické bankovnictvi

Vznik elektronického bankovnictvi souvisi se zavedenim elektronickych penéz v 70. letech
20. Stoleti. V ramci pfimého bankovnictvi mize banka vyuzit pro komunikaci s klientem

pevnou telefonni linku, mobilni telefon, pocita¢ a platebni kartu.

Riziko produkti elektronického bankovnictvi spocivd v napojeni klienta na informacni
systém banky. Hacketi mohou ohrozit dobré jméno banky hned nékolika zplisoby. Kromé

kradeze penéz na klientskych uctech ohrozi banku prodejem zcizenych klientskych dat.

2.5.1 Internet banking

Byl zavedeny jako prvni sluzba elektronického bankovnictvi jesté¢ jako homebanking a
uréeny piedevsim pro korporatni klientelu, kterd realizuje vétsi mnoZstvi obchodi o vét-
Sich objemech. K vyuziti homebankingu se klient dostane ptes specidlni bankovni software
na webovych strankach banky. Lze zde realizovat zadavani platebnich ptikazti k uhradé
V domacich i zahrani¢nich ménach vcetné piikazl trvalych a hromadnych. Aplikace umoz-
fluje ndhled na informace o zistatcich, obratech, vyvoji plateb a pfijml na uctech. Informu-
je klienta o neprovedenych transakcich. Uzivatel mé k dispozici kurzovni listek. Aplikace
také umoziuje zakladat terminované vklady, uzivat akreditivy, inkasa a dal$i produkty. Do
homebankingu se klient dostane vétSinou pres vystaveny certifikat, ktery si ulozi do poci-

tace. Platby jsou realizovany na zaklad¢ autoriza¢ni SMS.

2.5.2 Telebanking

Umoznuje klientovi komunikovat s bankou prostfednictvim telefonniho aparatu a to jak

pevného, tak mobilniho. Patii jiz ke star§im formam komunikace, nicmén¢ dealingova od-
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déleni stale maji urcity pocet klientdi, ktefi ho zaméstnavaji. Zabezpeceni identifikace kli-
enta je realizovano formou c¢iselného hesla pfidéleného klientovi nebo elektronické klice.
Elektronicky kli¢ (token) generuje autentizaci kody, které slouzi pro autorizaci transakce.

Tato metoda je vysoce bezpecna, naklady na jeji pofizeni jsou v8ak zna¢né vysoké.

2.5.3 GSM, SMS banking

Je sluzba ptimého bankovnictvi, kdy klient komunikuje s bankou prostiednictvim SMS.
Pokud klient zaSle informace v bankou pozadovaném formatu, banka provede transakci,
kterou v SMS klient pozaduje. Tento druh elektronického bankovnictvi je vyuzivan prede-
v§im v zemich s nizkym poctem kamennych pobocek nebo vysokych transportnich nakla-

dech dopravy na pobocku. Hojné se vyuziva napi. v Keni.

GSM SIM Toolkit — je softwarova aplikace nahrana na SIM kart¢ mobilniho telefonu.

Bankovni aplikace umoznuje klientovi prakticky stejné sluzby jako internetové bankovnic-

tvi. (Kamenikova, Polach, Kral, 2012, s. 97-104)

2.6 TREND VYVOJE

Duraz v elektronickém bankovnictvi je kladen na mobilni komunikace a vyuziti néstroje
Java. V mobilnich operac¢nich systémech jako jsou Android nebo 10S existuje fada aplikaci
bank, které nahrazuji internetové bankovnictvi z pocitace. Pokud chce tuto sluzbu klient
vyuzivat, musi mit aktivované datové sluzby u svého mobilniho operatora nebo byt pfipo-
jeny na WIFI sit’. Rozvoj digitalni televize umoziuje jiZ dnes tento zpiisob bankovnictvi.
Televizni bankovnictvi tak miize byt v nejblizsich letech hojné¢ vyuzivano. Osobn¢ si ale
myslim, Ze trend bude spiSe v minimalizaci pfistroju, které se budou pro bankovnictvi pou-

Zivat nez v maximalizaci. Lze to disledné vidét na technologii NFC.

2.6.1 Platby prostiednictvim technologie NFC

Vsechny véci, které lidé byli zvykli nosivat po kapsach nebo na dn¢ kabelek — penézenky,

adresare, nékdy 1 klice — za¢ind nahrazovat mobilni telefon.

Technologie NFC (near field communication) za¢ina obracet nd$ kazdodenni Zivot naruby.
NFC je zaloZena na bezdratové komunikaci na kratkou vzdalenost a miizeme se s ni setkat
u bezkontaktni cestovnich karate typu Oyster v Londyné. V kartach je zabudovany cip
NFC. Ten se da vlozit i do mobilnich telefonii a pouzit jako kreditni karta kdekoli, kde jsou

nainstalované platebni stanice, coz mohou byt kina, ndkupni stfediska, benzinové pumpy
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nebo jakykoliv jiny obchod. Jako jedni z prvnich se touto cestou dali Japonci, ktefi platebni
precist zlstatek na displeji a penézni pievody i vklady na vas ucet miizete posilat pomoci
mobilniho internetového pfipojeni. S nastupem trendu smartphont s touto technologii, je

pravdépodobné, ze nas tento technologicky médni hit nemine. (Jarrett, 2011, s. 62)



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 26

3 SPECIFIKA VE VYVOJI NOVYCH BANKOVNICH PRODUKTU

Produkty v bankovnim sektoru maji sva specifika. Pfedné se jedna o sluzby, které jsou

charakterizovany nasledujicimi znaky:

e Nehmatatelnost
e Proménlivost

e Neskladovatelnost

Zakladni vlastnosti je pfitom nehmatatelnosti, ktera vyjadiuje neschopnosti klienta posou-
dit smysly kvalitu poZzadovanych parametrii sluzby diiv, nez ji koupi. Sluzba se da vSak
propagovat takovym zplsobem, aby klient pfesn¢ véd¢l, co dostane. Prvek proménlivost
znamena, ze uroven a kvalita sluzeb neni stejnoroda a zavisi na konkrétnich poskytovate-
lich sluzeb. Neskladovatelnost sluzby je také jednou ze zakladnich charakteristik sluzeb.
Znamena to, ze se sluzby stale vytvareji a zdroven i spotifebovavaji. Maji omezeny ¢asovy

interval pouziti a nelze je za stejnych podminek vytrvale uzivat.

3.1 Bankovni produkt

Je specifickd komplexni nabidka finan¢nich vyrobkl a sluzeb, prostiednictvim kterych
dochézi k uspokojovani potieb klientd, které jsou transformovany do penézni podoby.
Bankovni sluzba oproti produktu piedstavuje pouze jednorazové splnéni potieby klienta
vztahujici se ke konkrétnimu bankovnimu produktu. V této praci budeme pouzivat vyraz
bankovni produkt pro spotové devizové obchody, které maji k sobé pfifazeny dalsi ban-

kovni sluZby.
Zakladni charakteristiky bankovnich produkti

e Maji penézni charakter, protoze ve své podstaté jsou komplexem penéZznich operaci

e Uspokojuji finan¢ni potieby klientl (spofeni, investice, platby,...)

e Zakladnim produktem, ze které¢ho vychazi dalsi produkty je bankovni ucet, ktery je
nezbytny téméf ke vsem dalSi bankovnim operacim

e Realn¢ existuji problémy s ochranou inovaci bankovnich produktt, v disledku ce-
hoz banka nemuze trvale zachovat odliSnost svojin produkti od produktii konku-
rence

e Nizké aroveil vérnosti klientd bankam podmifiuje vérnost zaloZenou na parcialnim

produktu
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e Vyuzitelnost bankovnich produktii s dlouhodobé¢ stejnymi parametry neni mozna

e N¢které produkty jsou omezeny oteviraci dobou bank

3.2 Produktova politika

Produktovou politiku banky (i finan¢ni instituce) je mozné chapat jako permanenti ak-
tivitu banky v procese uvadéni novych produktti na trh, inovace existujicich produktu,

piipadné ruseni produktii zastaravajicich.
Mezi klicové faktory produktové politiky bank lze radit:

e Strategie obchodni banky
e Konkurence

e Uroven IT

e Personal banky

e Legislativa
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4 KONKURENCESCHOPNOST

Konkurenceschopnost vypovida o tom, jak se dany podnik dokéaze prosadit na trhu mezi
ostatnimi konkurenty, ktefi maji ve své nabidce podobné vyrobky a sluzby. Zaroven odrazi
jeho schopnost reagovat na nové podnéty a pozadavky trhu. Lze ji vymezit na zakladé tii
rozhodujicich faktort, které dohromady tvoii tzv. ,magickou pyramidu®“. Témito tfemi

zékladnimi kameny jsou cena, kvalita a rychlost dodani.

Teorii konkurenceschopnosti v podnikatelském prostiedi nejlépe vystihuje Michael E. Por-
ter ve své knize Competitive advantage, kde popisuje pét nejdilezitéjsich sil, které ptisobi
na firmu v konkuren¢nim prostiedi.

Elements of Industry Structure

Entry Barriers

Economies of Scale

Proprietary product differences

Brand identity

Switching costs

Capital requirements

Access to distribution

Absolute cost advantages
Proprietary learning curve
Access to necessary inputs
Proprietary low-cost product

design

New Entrants

Rivalry Determinants
Industry growth

Fixed (or storage) costs/ value
added

Intermittent overcapacity
Product differences

Brand identity

Switching costs

Concentration and balance

. - Informational complexity

Diversity of competitors
Corporate stakes
Exit barriers

Government policy
Expected retaliation

A4

upp Industry ower 0
Suppliers > Competitors < Buyers
Intensity of Rivalry

Determinants of Supplier Power Threat 0
Differentiation of inputs Subs
Switching costs of suppliers and
firms in the industry

Presence of substitute inputs
Supplier concentration
Importance of volume to supplier
Cost relative to total purchases in

Determinants of Buyer Power

Price Sensitivity
Price/total purchases

Bargaining Leverage

Substitutes Buyer concentration versus firm

the industry concentration Product differences
Impact of inputs on cost or Buyer volume Brand identity
differentiation Buyer switching costs relative to Impact on quality/performance

Threat of forward integration Determi of Substi firm switching costs Buyer profits
relative to threat of backward Threat Buyer information Decision makers' incentives
integration by firms in the industry Relative price performance of Ability to backward integrate

substitutes Substitute products

Switching costs Pull-through

Buyer propensity to substitute

Obr. 1 Porterova definice péti konkurencnich sil (rlaexp.com, 2013)

4.1 Konkurenéni rivalita

Prvni Porterovou silou je konkurenc¢ni rivalita. Pfi analyze této sily je tfeba podivat se na
to, jak velké jsou na daném trhu konkurenc¢ni tlaky, kolik nas vlastn€ bude stat, aby se o
naSich produktech n¢kdo dozvédél, jak moc budeme schopni v praxi rozvinout a vyuzit
naSe konkuren¢ni vyhody, jakou ma dany trh dynamiku a jestli viibec budeme schopni s
konkurenci drzet krok. Pokud bychom se méli vratit zpét k naSemu ptikladu potravin Vo-

nasek a syn vs Tesco, tak pokud si v Uherském Brod¢ otevie Tesco svoji prodejnu Tesco
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Express, pak bude pan Vonasek schopen konkurovat naptiklad kvalitnéj$imi potravinami,
byt nékdy za vyssi cenu. Pokud si vSak v Brod¢ a dost mozna i v Hradisti otevie Tesco
plnohodnotnou velkou prodejnu, ma pan Vondsek problém a diive ¢i pozdéji prestane byt
schopen s Tescem bojovat o zakazniky a zkrachuje. V soucasném svété se piitom v otaz-
kach konkurenc¢ni rivality je tfeba zabyvat i konkurenci ,,offline* hraci versus ,,online*

hraci, lokalni hraci versus narodni ¢i mezinarodni hraci, atd.
4.2 Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Dalsi Porterovou silou je hrozba vstupu novych konkurentt na trh. Ta je obzvlaste dilezita
v novych, progresivn¢ se rozvijejicich oborech, kde neni zcela zndm objem trhu jako celku
anebo kde objem trhu rychle roste. Typickym ptikladem takovéhoto trhu mohou byt chytré
mobilni telefony. Tento trh diive opanovala Nokia se systémem Symbian. Dal§im hra¢em
byl Palm, ktery zcela propadl, a Microsoft, jehoz Windows Mobile oslovily jen par uziva-
teld. Pak ale pfisel RIM (BlackBerry), ktery ¢ast trhu rozvifil a nasledné Apple spolu s
Googlem zcela zménily rozlozeni sil a radikaln€ snizily podil Nokie na tomto trhu. Zaji-
mave, a velice dalezité, na tomto ptikladu pfitom je to, co se tykd i zbylych analyz, které
jsou soucasti strategického fizeni — Porterova analyza se ned¢la jen jednou, je ji nutné délat
potad, protoze i trh a podminky na ném se neustale méni. Soucasti analyzy této sily by
pfitom mély byt i klasické mikroekonomické otazky jako jsou bariéry vstupu na trh, nakla-
dy spojené s pfipadnym ukoncenim podnikani (zejména u pramyslovych a energetickych
podnikl to mohou byt horentni sumy) nebo tfeba infrastrukturni otazky (napt. vstup no-
vych hraci na Zeleznici byl v CR doneddvna bez vlastnich koleji prakticky nemozny),

otazky regulace (napf. staitem garantované monopoly), atd.

4.3 Hrozba vzniku substitutu

Tteti silou z kategorie konkuren¢niho prostfedi je hrozba vzniku substitutii. Tou pfitom
nemusi byt nutné jen otfepany mikroekonomicky piiklad o rohlicich a houskach. Substituty
se v tomto pifipadé mysli cokoliv, co né¢jakym zplisobem nahradi zdkaznikovi sluzbu nebo
produkt, ktery poskytujete zrovna vy. Nemusi to rozhodné byt dokonaly substitut jako roh-
lik a houska, ba dokonce to z pohledu Porterovy analyzy nemusi byt substitut viibec. V
cesting€ se u této sily totiz setkate 1 s trochu trefnéjS$im prekladem — hrozba vzniku nahra-
zek. Abychom uvedli néjaky konkrétnéjsi piiklad, tak mé&jme napiiklad soukromou vyso-

kou skolu, kterd poskytuje studium MBA. Nahrazkou za jeji sluzby miZe byt firma, ktera
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bude poskytovat zajemciim obdobné znalosti, avSak bez akademického titulu a diplomu.
Ta ptirozené oslovi jen ty, kterym jde primarné o znalosti a nikoliv o ,,papir.” Pfi analyze
této sily proto padaji otazky jako jakou vérnost vykazuji zdkaznici znac¢ce nebo urcitému
typu produktu, jak moc nachylni jsou k hledani substitutii a potazmo jak moc jsou spoko-
jeni se soucasnou situaci (idealnim piikladem jsou zde ceny za mobilni volani v CR, proto-
Ze prvni operator, ktery by pfiSel s rozumnym cenami srovnatelnymi napt. s Rakouskem by
ziskal obrovské mnozstvi zakaznikll), jaké jsou naklady zakaznika na pfechod na substitut
(typickym piikladem jsou fotografové a jejich zavislost bud’ na produktech Nikon, nebo
Canon, nebot’ maji podstatné vétsi mnozstvi penéz ve vzajemné nekompatibilnim piislu-

Senstvi jako jsou blesky, objektivy apod. nez v samotnych fotoaparatech), atd.

4.4 Sila kupujicich

Silou kupujicich se mysli zejména jejich vyjednavaci sila o cené, a to at’ uz ta piima, kdy
skutecné dojde k licitaci se zdkaznikem, anebo ta nepiima, kdy zdkaznik prosté¢ muze zacit
odebirat min zbozi nebo sluzeb anebo mlize odejit jinam. Pfitom zejména sila kupujicich je
od vzniku krize velice dilezitym faktorem, ktery se nevyplati podceiiovat ani tehdy, kdy se
zaméfujete Cisté na retailové produkty. Dnes uz je totiz bézné, ze zakaznik zcela oteviené a
vyznamné ovlivituje cenu takovych komodit jako je pojisténi, bankovni sluzby, auto, spo-
trebni elektronika, nabytek, telekomunikacni sluzby atd. Zakaznici (zejména ti movitéjsi)
si totiz diky krizi uvédomili, Ze jsou to oni, kdo mé navrch a davaji to dodavatelim a pro-
dejciim nalezité najevo. V oblasti sily kupujicich je tak tieba se ptat na to, nakolik je vas

produkt unikatni, nakolik a v jakém mnozstvi jsou na trhu dostupné jeho substituty.

4.5 Sila dodavatelu

Posledni silou, ktera podle Portera vyrazné ovlivituje vase podnikani, je sila dodavatelti. Ta
je v nékterych odvétvich jako je jiz zminované potravinafstvi takika nulova a v nékterych
jako je teba strojirenstvi nebo elektronika mize byt tou silou nejvétsi, tedy z pohledu vli-
nich zavislejsi. Na pfeties tak piijdou otazky jako je technologickd zavislost na konkrét-
nich dodavatelich, pfitomnost alternativnich dodavateli u nés 1 v zahrani¢i, mira konku-

rence mezi dodavateli v dané oblasti, atd. (businessvize.cz, 2013)
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5 DEVIZOVA RIZIKA A JEJICH UCINKY NA FIRMU

Jak uz jsem predeslal v avodu této prace, pro Ceské firmy obchodujici se zahrani¢im je
dulezité pohlidat si devizova rizika, aby pfedesly pfipadnym kurzovym ztratam vyplyvaji-
cich z realizované transakce. Jaka rizika to jsou a jaké vlivy ptisobi na ménu, bych rad vy-
svétlil v nasledujicich odstavcich, pro které mi byla inspiraci kniha Doc. Ing. Milose

Kral'e, CSc. Devizova rizika a jejich efektivni fizeni ve firmé.

Dle docenta Krale rizika muzeme chapat jako udalosti, ze kterych vyplyvaji nejista oceka-
vani. V uz§im slova smyslu mtizeme riziko chapat jako nejisté ocekavani z probihajicich
finan¢nich vztaht, ze kterych vyplyva redlné nebezpeci ztraty pro jednu ze smluvnich

stran.

V mezindrodnim obchodé a mezinarodnich financich existuje velké mnozstvi rizik. Tato
rizika vyplyvaji napt. z velkych vzdalenosti pii dodavce zbozi (CR a Cina), z rozdilnych
pravnich systémt a uzanci v zemich kontraktu (USA a Cina), z riiznych politickych uda-
losti a jejich vlivu na pribéh dané obchodni resp. finan¢ni transakce, z riznych ménovych
systémi, z ménici se bonity odbératele po dobu pribéhu obchodni operace, atd. (Kral,

2003, s. 17-19)

Rizeni devizovych rizik neni nezbytné pouze pro velké spoleénosti a instituce, ale i pro
malé exportni a importni firmy, pokud u nich nemé dochézet ke zbytecnym ztratam vyply-
vajicich ze vzniku negativnich nasledkt devizovych rizik. Teorie devizovych rizik roze-
znava pojeti uzsi a SirSi. V uzSim pojeti miizeme definovat devizové riziko vyplyvajici
Z pohybu ménovych kurz. Tomuto riziku je vystaven kazdy dovozce a vyvozce. V Sir§im
pojeti mizeme k primarnimu riziku pfifadit riziko transakéni cesty, které vznika $patnou

volbou platebni cesty.
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6 PROJEKTOVE RiZENI

Kazdé zavedeni nového produktu at’ uz se jedna o produkt v bankovnictvi, nebo v jiném
odvétvi by mélo mit sva pravidla a fad. Bez zavedeni standardizovanych postupii pii zava-
déni nového produktu se snadno muze stat, ze se Casovy harmonogram projektu natdhne na
delsi dobu nez by mél nebo neni dokoncen vitbec. Pokud chybi projektovd dokumentace ve
spolecnosti, kde je vysoka fluktuace zaméstnancii, jen t€Zko se navazuje na projekty ve
fazi, ve které je zanechal posledni odchozi zaméstnanec. Vymezeni projektového fizeni je

proto diilezitou soucasti této prace.

6.1 Projekt

Projekt miizeme oznacit jako vysledek materialni nebo nemateridlni povahy zalozeny na
strategickém planu, navrzeny, organizovany a realizovany pod fizenim nékoho v zajmu
vlastnika nebo zadavatele. Je to aktivita omezena v Case, ktera je realizovana pouze jeden-
krat bez opakovani. Dle Kerznera je projekt jakykoliv jedine¢ny sled aktivit a ukoli, ktery
ma dan specificky cil, jenz ma byt jeho realizaci splnén, definovano datum zacéatku a konce
uskuteCnéni a stanoven ramec pro Cerpani zdroji pottebnych pro jeho realizaci. (Kerzner,

2002, s. 2)

K charakteristickym rystim dle Fialy patii:
e vysledek musi slouZit uzivani po celou dobu piesné€ ur¢enou zadavatelem projektu
e uspech projektu pti jeho zahéjeni neni zfejmy
e trvani projektu je Casové omezeno
e projekt je uskute¢iovan mimo béZnou podnikatelskou rutinu
e zdroje pro realizaci projektu jsou limitovany
e projekt mé jen jeden vysledek
Projekt je jednorazovy proces:
e smérujici k dosaZeni stanovenych cilit
e bcéhem procesu prochézi projekt fadou etap a fazi

e s etapami se méni tkoly, organizace a zdroje
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6.2 Rizeni projektu

Rizeni projektu je soubor modelii, metod, postupti, nastrojii a technik pro planovani a fize-

ni realizace slozitych projekta.
e Projekt mé definovan zacatek i konec
e Existuje vysoka mira nejistoty
e Pouzivaji se pruzené organizacni struktury

e Slozeni fesitelského tymu projektu je proménlivé

6.2.1 Diilezité charakteristiky pro Fizeni projektu:

Za dulezité charakteristiky pro fizeni projektu miizeme oznacit: €¢as, rozsah, kvalita, zdro-
je, rizika, naklady

6.2.2 Analyzy vyuZivané na hodnoceni charakteristik:

Pro kvalitné vypracovany projekt je nesmirné dilezité napldnovat a vyhodnotit vSechny

dualezité aspekty, které mohou ovlivnit konecny vysledek projektu.
o Casova analyza projektu

Vychazi z doby realizace ¢innosti a urc¢uje nejdiive mozné a nejpozdéji pripustné terminy
zacatkl a koncu realizace Cinnosti, nejdiive mozny termin dokonceni celého projekt, caso-

vé rezervy ¢innosti, atd.
e Analyza zdroju

Porovnava Casovy pribéh ndrokl na Cerpani zdroji s disponibilnim mnoZzstvim zdroju.
RozliSuji se jednordzove pouzité zdroje, jako jsou material, energie, finance, a opakované

pouzivané, jako jsou lidské zdroje, provozni prostfedky a vybaveni.
Cilem analyzy zdroji muZe byt:

e minimalizace potteby zdroja

e dodrzeni limitu zdroji

e rovnomérné cerpani zdrojii

e Nakladova analyza
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Zabyva se urcenim nejvhodnéjsiho pribéhu z hlediska vzéjemného vztahu ¢asu a nékladt
na realizaci projektu. Analyza a fizeni nakladd zahrnuje urceni druhti nakladd, pfitazeni
druhti nakladi k balikiim prace. Vysledné nakladové sestavy obsahuji: celkové naklady /

baliky prace, celkové néklady za druh zdrojt.
e Rozsah

Je dan objemem prace, ktery je nutno vykonat pro jeho realizaci. Pii popisu rozsahu pro-
jektu se pro lepsi zvladnuti pouziva strukturovani projektu a vytvafeni hierarchické struk-

tury prace.
e Kuvalita

Je métitkem plnéni pozadovanych cili projektu. Je definovana jako méfitko dosazeni oce-
kavani zdjmovych subjektii. Zahrnuje jak fizeni kvality projektu, tak i kvality produktu,

ktery je projektem poskytovan.
e Riziko
Dalsim podstatnym ukazatelem spojenym s fizenim projektu je riziko vyplyvajici z faktu,

kazdy projekt je jednorazovou zélezitosti. Riziko je mozno méfit pravdépodobnosti, Ze se

projekt nepodaii realizovat podle danych parametri.

Podle Mooze, Forsberga a Cottermana dochézi v idealnim ptipadé k organizované aplikaci
znalosti a kombinaci metod na zaklad¢ nasledujicich péti zakladnich prvkia projektového

managementu:

e projektova komunikace - vhodné komunikacni prostfedi, efektivni pfenos informa-

ci, provazanost prenosu v organizacni struktufe tymu

e tymova spoluprace - budovani spole¢nych hodnot, dosahovani spolecnych cild,
synergicky efekt

e Zivotni cyklus projektu - logické postupy a sled fazi projektu za acelem dosazeni co
nejlepSich podminek pro plynulou realizaci zmén

e organizacni zadvazek - povéieni manazera fizenim projektu, podpora na zéklad¢ or-
ganiza¢ni kultury, vyhrazené finan¢ni a materidlni zdroje, odpovidajici technologie

a metodologie

e techniky a nastroje fizeni, aplikované v prib¢hu Zivotniho cyklu projektu (zadani

projektu véetné pozadavki, konceptii a omezeni, mozné kombinace organizac¢nich
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struktur, projektovy tym, metodika planovani a hodnoceni vlivii a dopadi, formy

projektové kontroly pro zajisténi ptehlednosti a méteni okamzitého stavu faze pro-

jektu za ucelem vcasné aplikace opravnych opatieni, styly fizeni a motivace jednot-

livetn). (Mooz, Hall, Forsberg, 2003)

6.2.3 Projektovy trojuhelnik

Zékladny projektového managementu
jsou odvoditelné z obecnych definic pro-
jektu v literatufe, které obsahuji tii za-
kladni charakteristiky: ¢as, naklady a do-
stupnost zdroji. K dosazeni predpokladu

uspésného dokonceni projektu je nezbytné

udrzovat kazdou ztéchto komponent
v rovnovaze vzhledem k predem defino-

vanym hodnotdm a limitim. Ke koordina-

naklady
predmét
projektu

dostupnost zdroju

Obr. 2 Projektovy trojuhelnik (Svo-
Zilovd, 2006, s. 23)

ci ¢innosti v systému tedy slouzi plan projektu, pti¢emz jeho dodrzeni by v teoretické rovi-

né¢ mélo piedznamenavat vysokou pravdépodobnost uspéchu. (Svozilova, 2006, s. 23)

6.2.4 Hierarchicka struktura prace

Hierarchicka struktura prace neboli WBS (work breakdown structure) je mozné nejuZzitec-

n¢j$im nastrojem projektového fizeni. Existuje v mnoha formach a slouzi mnoha uceliim.

Kdyz je proveden spravng, je WBS zakladem pro projektové pldnovani, stanoveni termind,

rozpocet a controlling.

S. E. Stephanou a M. M. Orbanovich uvad¢ji ve své knize Project Management, Systém

Development and Productivity, Ze Hierarchicky rozklad produktt je srdcem, resp. kostrou,

na které je projekt budovan.
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WBS LEVEL 3.

1. Bicycle
1.1 Frame Set

- 1.1.1 Frame 7
1 B'WBIS LEVEL 2: | 112Handebar 2
I. biCycCle | 1.1.3Fork 3
[ 1.1 Frame Set_ (1 5\/1 11.4 Seat_ 3
WBS LEVEL 1: | 1.2Crank Set_ 5 1.2 Crank Set_ 5
1.Bicycle_ 400) | 1.3Wheels_ (30) 1.3 Wheels
7Y 1.4Braking System_ 5 | 1.3.1 Front Wheel_ 13
1.5 Shifting System_ 5 . 1.32Rear Wheel_ 17
1.6 Integration \35) 1.4 Braking System_ 5
\ 1.7 Project Mgt ] 1.5 Shifting System_ 5
100 1.6 Integration
[ 1.6.1 Concept_ 3
) 162 Design_ D
1.6.3 Assembly_ 10
. 1.6.4Testing_ 17
1.7 Project Mgt_ 5
100

Obr. 3 Work breakdown structure (en.wikipedia.org, 2013)

WBS poskytuje zéklad pro vypracovani sitové analyzy, metody predstavujici ¢innosti nebo
ukoly projektu fadou Car a uzlid, aby tak ukdzal vzajemné vztahy téchto riznych Cinnosti.
Ze sitové analyzy lze odvodit n€kolik dilezitych informaci: kritickou cestu, ktera cestou
urcujici nejdelsi prechod (kritickd cesta urcuje minimdalni délku Casu s pfidélenim daného
zdroje), dobu v€asného zahdjeni a dokonceni a dobu volného €asu, ktery projektovy mana-

zer muze u kazdé ¢innosti o¢ekavat.
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II. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 38

7 ANLYZA SPOLECNOSTI

Prakticka cast diplomové prace je rozdélena do dvou na sebe navazujicich c¢asti. V prvni
¢asti se bude zabyvat analytickym vyzkumem spole¢nosti XYZ, a.s., prosttedim, ve kterém
se firma nachdzi a konkurenty, ktefi na trhu ptisobi. Z diivodu ochrany dat, je v této casti
nahrazen skutecny nézev analyzované spolecnosti ndzvem XYZ, a.s. V analyze budou vy-
uzity teoretické poznatky, metody a nastroje z managementu a podnikovych financi, které

1épe pomohou ¢tenaii pochopit stav spolec¢nosti z vnitiniho 1 vnéjsiho pohledu.

7.1 O spole¢nosti

Spolecnost XYZ, a.s. vznikla roku 2010 jako pravni nastupce spolecnosti zalozené jiz
v roce 1999. Spole¢nost je zaméfena na provadéni spotovych operaci s devizovymi hodno-
tami, k ¢emu? ji od roku 2005 opraviiuje devizova licence ziskana od Ceské narodni ban-
Ky. Pfed rokem 2011 k finan¢nim sluzbam, které analyzovana spole¢nost poskytovala, pat-
filo 1 podnikéani v oblasti sménarenské Cinnosti, které po odstépeni spolecnosti v roce 2011
preslo plné€ pod matefskou spolec¢nosti. Spole¢nost XYZ, a.s. se tak nyni zaméfuje jiz pou-

ze na provadeéni spotovych obchodtl na devizovém trhu.
Vyvoj spolecnosti v ¢ase

V nésledujicim diagramu je uvedeno n¢kolik ditlezitych milnikd spolecnosti.

1999

¢ zaloZeni spolec¢nosti XYZ, a.s.

2004

e ziskani devizové licence od CNB

2007

e rozvoj obchodniho tymu a
snaha o stabilitu

2010

vykonnosti e dynamicky rdst spolecnosti,
vsechny sledované ukazatele
lepsi 0 100 % neZ v roce 2009,
2011 zavedeni BSC, ABC

e udéleni povoleni k ¢innosti platebni

instituce od CNB, jednicka na trhu 2012
spotovych obchodl «Organicky rist
spolecnosti,

implementace CSR,
Inovace a moderni
technologie

2013

e Technologicky rozvoj, vyufziti
outsourcingu, regionalizace, vyuZiti
databazového managementu

Obr. 4 Diagram historickych milnikii spolecnosti XYZ [vlastni zpracovani]
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Organizacni struktura

V soucasné dob¢ je vrcholovy management tvofen tfemi fediteli z oblasti obchodu a jed-
nim generalnim feditelem, ktery zodpovida jak za obchodni tsek, tak za isek procest spo-
le¢nosti a je zaroven jedinym ¢lenem predstavenstva spole¢nosti. Obchodni usek je pova-
Zovan za jadro celé organizacni struktury a je tvofen V soucasnosti 12 Manazery devizo-
vych obchodu, kteti se vénuji akvizicim novych klientl a spravé klientt stavajicich. Ob-
chodni feditel spolu s fediteli jednotlivych divizi jsou zaroven i manazery devizovych ob-
chodl s vyssim diirazem na spravu stalych klienti, pfedevSim téch strategickych. Dalsi
velice podstatnou ¢ast organizacni struktury tvoii odbory Vypotadani obchodl a Dealing,
které se staraji o procesni zabezpeceni uzavieni a vypotradani sjednanych obchodi klienty.
Ostatni odbory (HR, Rizeni rizik, Compliance, Vnitini audit, Systémova sprava a Rozvoj,
Podpora obchodu) se zabyvaji Cinnostmi, které vyplyvaji z agend jim svéfenych.
V soucasnosti zaméstnava spolecnost 41 stalych zaméstnancti, nékolik pracovnikti formou
dohod a také dava piilezitost k rozvoji a praxi stazistaim. V ramci IT, pravnich zaleZitosti a

ucetnictvi je vyuzivanou formou outsourcing.

pozorCl RADA

| VALNAHROMADA |

[
| PREDSTAVENSTVO
]

| odbor Podpora obchodu

| usekObchod ‘ | odbor Dealing

Obr. 5 Organizacni struktura spolecnosti XYZ, a.s. [interni zdroje spolecnosti]

7.1.1 Faktory aspéchu

Zéakladnim cilem od zacatku fungovani spole¢nosti v oblasti devizovych obchodi je posky-
tovani nejvyhodnéjsSich podminek pfi realizaci devizovych konverzi. Konkurenéni prostie-

di, ve kterém se tato spolecnost pohybuje, tvoii nebankovni instituce poskytujici devizové
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konverze a dealingové centra komer¢nich bank. Klienty spolecnosti jsou velké, stiedni i
malé podniky, ptfipadné i Zivnostnici a fyzické osoby. Spole¢nost oproti konkurenci dispo-
nuje nekolika pfednostmi. Hlavni piednosti je jednoduchost pfi sjednavani obchodt, po-
moci elektronickych kanali (e-mailu, telefonu). DalSim vyznamnym bodem je vypotadani
sjednan¢ho obchodu, jehoz rychlost mlize byt nastavena individualné v rozmezi D+0 az
D+5. Mnoho klientli ocenuje rovnéz individualni ptistup, jelikoz kazdy klient ma piidéle-
ného svého vlastniho dealera a obchodnika, se kterymi jedna. Neméné podstatnou vyhodou
je efektivni platebni styk, ktery pro klienta znamena velmi nizké az nulové poplatky pfi
vypotadani obchodu ¢i pfimé platby zahrani¢nimu partnerovi. Mezi faktor uspéchu muiize-
me také fadit systém neustalého vzdélavani pracovniki, jejich odbornost a zaujeti do prace,
nebot’ to jsou dulezité faktory pro efektivni individudlni pfistup ke klientovi. Spole¢nost
v roce 2010 zacala zvySovat troven spoluprace se vzdélavaci sférou. Vznikl projekt tzv.
Studentského inkubatoru, ktery pomaha zapracovat studenty do pracovniho procesu a dava

prostor K propojeni teoreticky a praktickych znalosti s moznosti nabidnuti pracovni piilezi-

vvvvvv

7.1.2 Cilové skupiny (Stakeholders)

Jak jiz bylo zminéno v piedchozi kapitole, klienty spolecnosti jsou velké, stfedni 1 malé
podniky, ptipadné i zivnostnici a fyzické osoby. Divodem vyuziti sluzeb této spole¢nosti
je zajisténi nejlepSich podminek pii sjednani konverze. Nejpocetngjsi cilovou skupinou
jsou vyrobni podniky, které jsou proexportné zameéteny. Tyto subjekty dostavaji za své
sluzby a vyrobky zaplaceno v cizi ménég, kterou ¢astecné vyuzivaji k placeni vlastnich za-
vazku. Pfebytek deviz vSak potiebuji konvertovat do mény domaci, aby mohli dostat svym
zavazkum i na tuzemském trhu. Pro tento Gcel vyuzivaji spole¢nost XYZ, a.s., a to zejmé-
na z diivodu, Ze miZze nabidnout individudlni pfistup kazdému klientovi a aktudlni trZzni
kurz, ktery je zpravidla vyhodnéjsi nez konverze pomoci kurzovnich listkli v bankovnich
institucich. Klienty spole¢nosti v§ak nejsou pouze firmy, ale také fyzické osoby pracujici
Vv zahrani¢i, ktefi diky vyhodnym konverzim zhodnocuji sviij plat v cizi méné€. Malou Cast
klientely pak zastupuji fyzické osoby, které vyuzivaji pohyby na trhu ke spekulativnimu

obchodovani, za u¢elem pasivniho piivydélku.
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7.2 Analyza vykonnosti a Fizeni spoleCnosti

Jak jiz bylo zminéno produktem spolecnosti XYZ, a.s. je spotova konverze na devizovém
trhu s vypotfadanim od D + 0 az po D + 5, ke které je spole¢nost opravnéna na zakladé li-
cence udélené spolecnosti v roce 2004 resp. 2011. Vynos spolecnosti vznika kurzovym
rozdilem mezi nakupni cenou mény prodejni cenou meény na principu FIFO (First in — First
out) z davodu ochrany pied vznikem kurzového rizika pti piipadném del$im ¢asovém roz-
dilu mezi uzavienymi obchody. Vynosy z obchodu jsou pfimo zavislé na objemu sméno-
vanych prosttedkll a marzi, kterd je u kazdého obchodu stanovena individudlné v zavislosti
na pomeéru rizika, podminek nastavenych klientovi Manazerem devizovych obchodu a ak-
tudlni situaci na trhu, kterou vyhodnoti Dealer. Marze se pohybuje vétSinou v rozmezi 0,5

— 20 halért K¢ na jednu jednotku sménéné zahraniéni mény.

7.2.1 Vykonnost podniku

Naésledujicich n€kolik rozbort klicovych vykonnostnich ukazateld spole¢nosti (KPI) uka-

zuje na pomérné dynamicky rust spole¢nosti z pohledu profitu.

Obraty (denni praméry v mil. CZK)

500

400 0

2013 300 | e e
——2010 200

2011 100

2012 0

vvvvv

objem obchodt piepocitanych na jeden den ve sledovaném mésici. Lze z néj vycist rostou-
ci trend zvySovani se denniho priméru objemu obchodli a zaroven sezénnost v pribéhu
roku, kdy druhd polovina roku je vzdy téméf o dvacet procent lepSi nez prvni.
V souvislosti s dynamickym rtstem spolecnosti 1ze o¢ekavat v nejblizsich mésicich pre-
kroc¢eni hranice 500 mil. K& zobchodovanych béhem jednoho mésice za jeden jeho ob-

chodni den. Do obratu jsou zahrnovany jak obchody s klienty, tak obchody s konkurenci,
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ktera je vyuzivana ve chvili, kdy nelze ziskat na trhu (mezi klienty) protistranu k uzavieni

obchodi nakup — prodej.

Pocet uzavienych obchodi (denni priméry)
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Obr. 7 Pocet uzavrenych obchodui [viastni zpracovani]

Pocet uzavienych obchodu je dilezity predevsim s ohledem na riist spolecnosti a vyuziti
kapacit jednotlivych zaméstnanct, kazdy uzavieny obchod si zada uréitou davku casu jak
na jeho sjednani, tak na jeho vypofadani. S rostoucim poctem uzaviranych obchodt, tak
rostou i pozadavky na zvySovani poctu zaméstnancl, zefektivilovani procest, zlepSeni
technického zédzemi a zvySovéani dlrazu na standard kvality sluzby sjednani obchodu.
V nejblizsi dob¢ l1ze ofekavat dosazeni hranice 500 uzavienych obchodd béhem jednoho
pracovniho dne v mésici, coz pfi poctu 8 zaméstnanct odboru Dealing vychazi v priméru

na cca 62 uzavienych obchodt béhem jednoho dne jednim Dealerem.

Vynosy (denni priméry v tisicich CZK)
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Obr. 8 Vynosy [viastni zpracovani]

Ukazatel dennich vynosii vyznamné koreluje s ukazatelem denniho obratu, avSak

Vv poslednich mésicich pfi vyrazné silicim konkuren¢nim boji, tlaku na marzZe a nejistot na
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devizovych trzich, 1ze pozorovat snizujici se pomér mezi primérnym dennim vynosem a

primérnym dennim obratem.

Pocet novych RS
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Obr. 9 Pocet novy ramcovych smluv [vlastni zpracovani]

Spolecnost jako jeden ze svych hlavnich ukazatelli povaZzuje také rist klientd, tedy pocet
nov¢é uzavienych tzv. Ramcovych smluv, které v celkovém souctu davaji pocet klientd,
opravnénych k uzavieni obchodu. Graf dokazuje rist a stabilitu v uzavirani novych smluv.
Podstatné zajimavéjsi by bylo srovnani poctu aktivnich klienti, které mize odhadem tvofit
50 -60 % vsech Ramcovych smluv. Za aktivniho klienta v tomto ohledu miizeme povazo-
vat klienta, ktery obchodoval alesponl jednou v pribéhu posledniho kvartalu. Lze tak fici,
ze spolecnost XYZ, a.s. ma momentalné néco mezi 4 600 az 5400 aktivnich klientl
z celkového poctu 9 400 klienti opravnénych k obchodovani. Se zavedenim regionalizace
a databazového marketingu se vyrazné zefektivnil proces zacileni na potencialni klienty,

proto v budoucnu mizeme ocekdvat udrzeni se nad hranici 200 novych RS na mésic.

7.2.2 Rizeni pomoci konceptu Balanced Scorecard

Balanced Scorecard je logickym uspotfadanim dil¢ich spolecenskych cilt tak, abych jejich
vysledkem bylo dosazeni cile hlavniho — v ptfipadé analyzované spole¢nosti, hospodarské-
ho vysledku, ktery je z pohledu akcionafe spole¢nosti povazovan za zasadni. V roce 2011
byl systém fizeni spolecnosti podle tohoto konceptu implementovan do spolecnosti XYZ,

a.s. Ing. Tomasem Culikem za plné podpory vedeni spolecnosti.

Model Balanced Scorecard (dale jen BSC) zachycuje vykonnost spole¢nosti XYZ, a.s. ve

ctytech perspektivach:

e Financ¢ni perspektiva (Profit)

e Zakaznicka perspektiva (Klienti)
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e Perspektiva internich procest (Systém)

e Perspektiva ristu a uceni se (Tym)

BSC lze stru¢né charakterizovat nasledovné: ,,Abychom dosdahli pozadovanych financnich
vysledkii, potrebujeme obchodujici klienty. Obchodujici klienty ziskavame akvizicni ¢innos-
ti, tedy ziskavanim novych klientii. Nové klienty prineseme, budeme-li se této cinnosti ve-

novat systematicky a neustdle. Jsme to my, nas tym, kteri davame cele soukoli do pohybu. *

Velmi vystizné popisuje BSC véta: ,, Bez nds neni systém, bez systému nejsou klienti, bez

klientii nent profit a bez profitu nejsme my. “

V nasledujicich odstavcich je uveden postup, nebo metodika jakou BSC zpracovava spo-
le¢nost XYZ, a.s.

7.2.2.1 Profit

K méfeni ukazatelt profitu je vyuzito vyseGovych grafl, které zobrazuji procentualni pl-
néni planil a absolutné vyjadiuji pozitivni a negativni odchylku. Frekvence méfeni je na-

stavena zpétné pro aktualni mésic a na tfi mésice dopiedu v zavislosti na stavajicim vyvoji.

Tab. 1 Perspektiva profit [interni zdroje spolecnosti]

Profie s o i i
Hrubyziskn SeH plnéni- planud 1M, -3MH KEd odchylkad 1M, -3MH J.-Sykorat "
VynosyH %l plnéni- planum 1M,-3MH KEd odchylkan 1M,-3MH M.-HolecH
Finanéni-nakladyd % dodrieni- planub 1M, -3MH Kid odchylkad 1M, -3MH J.-Sykorad

7.2.2.2 Systém

A4

ZvySeni propustnosti ma za cil umoznit realizaci vyssiho poctu obchodii a zvySeni penéz-
niho objemu pfi zachovani poctu pracovnikl. Aktudlni stav je porovnavan s planem a vy-
jadfen procentné i absolutné jako odchylka od planu v mési¢nim intervalu. Projektova ¢in-
nost je ukazatel spjaty s aktualnimi projekty. Ukazatel je individualné sledovan pro vsech-
ny aktualné rozpracované projekty. Bezchybnost obchodi je ukazatelem sledujicim pocet
stiznosti ze strany klienta. Tolerovano je mésic¢né nula stiznosti. V opa¢ném piipadé budou
vyvozeny nasledky pro odpovédné pracovniky. Nakladova efektivita sleduje dodrzovani
celkovych nakladi ve sledovaném obdobi a to mésic zpétné 1 dopfedné v ramci tii mésict
dle ptedchoziho vyvoje. Hodnoty dodrzovani planu jsou zobrazeny procentualné, odchylky

absolutng. Ridici struktura obchodu je chapana jako komplexné&jsi ukazatel, jehoZ cilem je
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vytvofeni efektivni obchodni strukturu a sleduje cestu k optimalnimu stavu v procentual-

nim plnéni.

Tab. 2 Perspektiva Systém [interni zdroje spolecnosti]

Svstém Jednotka A Popis Frekvence Jednotka B Popis Frekvence
2uyieni propustnosti % rist poftu obchod b 1M poéet odchylka 1n
Projektova Einnost % realizace projektd dle potfeb

Bezchybnost obchodu podet nulowa tolerance chyb 1M

MNikladova efektivita ki 1M, 3M KE odchylka 1M, 3M
Bidicl struktura obehodu % efektival struktura dle potfeb

IS/IT % 'mp'e"li;‘zﬁu“"”éh" dle pléinu

7.2.2.3 Klient

Perspektiva klient je jednou z perspektiv, ktera je v popfedi zajmu managementu, nebot
spole¢nosti je siln¢ klientsky orientovand. Akvizice v pojeti BSC bude feseno jako jedno-
duché ciselné porovnani planu a skutecnosti v ramci sledovaného meésice a od pocatku
roku k aktualnimu mésici. Pro firmu nedilezité zjistovat aktudlni stavy aktivnich klientd.
Tato polozka je v BSC poméfovana vzhledem ke stanovenému cily procenta aktivniho
portfolia pro kazdé po sobé jdouci 3 mési¢ni obdobi. Bedliveé sledovanym ukazatelem ty-
kajicim se klienta je obrat. Ten je sledovan jako vysecovych graf zobrazujici procentualni
plnéni planu a absolutni odchylku. A to zpétn€ v mésici a doptedné jako predikce tii nasle-
dujicich. Péce o klienty je ukazatel sledujici pocet navstivenych klientd v ramci projektu
»Key Account Manager” v mésici a v kvartale. Ukazatel bude dale rozvijen a doplnén o

vhodné aktivity vedouci k budovani stabilniho vztahu s vyznamnymi klienty.

Tab. 3 Perspektiva Klient [interni zdroje spolecnosti]

Klientix Jednotka-An Frekvencen lednotka-Bn  Popisti  Frekvenceni Zodpovédnosty
Akvizicen potetd nové-ramcové-smlouvyd 1M potetd celkerny  Od-lednan M:-HolecH
Aktivniklientin SeH obchodujici- klienti/portfolion 3Mu o o o P.-Filakovan
ObratTOP/VIPH SeH rastové-plény- segmentun 1M Kén odchylkad 1M, -3Mug M.-Holecd
Péte-o-klientyn potetd komplexni- ukazateln 1M,-3MH o o o M.-Holecd
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7.2.2.4 Tym

Hodnoceni zaméstnancli je ukazatel zaméfeny na komplexni hodnoceni zaméstnancii
Z hlediska jak zpétné vazby od vrcholného management, tak znalosti z obchodu a trhu,
testovanych formou pravidelnych zkouSek. Spokojenost zaméstnancii je feSena formou
internich xQ testl. Ukazatel angazovanosti si klade za cil vtahnuti vSech zaméstnancti do
rozvoje spolecnosti a to dvéma zptisoby. Kazdy zaméstnanec mé na vybér, zda se za 1 rok
zucCastni alespon jednoho projektu anebo ptedlozi minimalné 5 zlepSovacich navrhu ve
stejném obdobi. Ucast na projektu je uznavana pouze v piipadé realného piinosu, zlep$o-
vaci navrhy jsou posuzovany vrcholovym managementem. Akvizice HR obchod je ukaza-
telem sledujicim ¢innost a vysledky nalezeni spravnych lidi na spravna mista s cilem za-

bezpecit efektivni a fungujici strukturu zaméstnanci.

Tab. 4 Perspektiva Tym [interni zdroje spolecnosti]

Tiﬂ'n lednotka A Popls Frekvence lednotka B Popls Frekvence
Hodnocenl zaméstnanch % komplexnichodnoceni dle potfeb
Spokojenost
samBstnanct ®Q komplexnichodnoceni dle potfeb
zapojeni formou
Angaiovanost potet projekti/zlepten &M
Akvizice HR obchod polet lidé pro efektivni business 3m

7.3 Produkt

V této Casti si blize rozebereme produkt platebni instituce XYZ, ktery je z hlediska projek-
tu inovace pro tuto praci stézejni. Je dilezité zminit, ze produktové portfolio se po odlou-
¢eni dvou dfive spojenych spolecnosti zuzilo pouze na poskytovani devizovych obchodi.
Dftive spolecnosti XYZ, a.s. poskytovala i sménarenskou Cinnost, kterou nyni poskytuje
vyhradné matefska spolecnost. S timto jedine¢nym produktem vSak souvisi dalsi sluzby,

.7

které jsou v ramci produktu poskytovany a jejichZ rysy si rozebereme v nasledujici ¢asti.

Produktem spole¢nosti XYZ, a.s. je spotova konverze na devizovém trhu s vypotaddnim
od D + 0 az po D + 5, ke které je spolecnost oprdvnéna na zéklad¢ licence udélené spolec-
nosti v roce 2004 resp. 2011. K tomuto zakladnimu produktu se vSak vaze fada sluzeb,
které firma zfizuje za G¢elem naplnéni obchodni strategie a vize, kterou je vytvaret hod-
notné a trvalé vztahy s klienty v oblasti finan¢nich sluzeb. Zajmy klientli jsou pro firmu

prioritni a vzdy se je snazi klast na prvni misto at’ uz se jedna feSeni jakychkoliv situaci.
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Koncept smysleni navazuje na Batovskou tradici vztahu zakaznika a dodavatele, a princi-

pu win — win.

7.3.1 Charakteristika produktu

Uzavieni devizového obchodu mezi spolecnosti XYZ, a.s. a klientem vzniké ve chvili, kdy

se telefonicky domluvi osoba zplnomocnéna jednat za klientskou spolec¢nosti (pravnicka

osoba) nebo fyzickd osoba majici Rdmcovou smlouvu se svym Dealerem na obchodnich

podminkach kontraktu, kterymi jsou:

Objem sménovanych prostiredkii

Objem moznych sménovanych prostfedki neni zdola omezen. Maximalni Castka
pro moznosti uzavieni obchodu podléhd systému AML a aktudlnim moZnostem
likvidity spole¢nosti XYZ, a.s.

Ména, do které se budou prostiedky konvertovat

Na vybér jsou vSechny hlavni ménové pary a vétSina minoritnich pard. V piipadé
zajimavého objemu a potencialniho zisku je spolecnost schopna nabidnout konverzi
do jakékoliv cizi mény. Obecné jsou nejvice vyuzivané mény CZK, EUR, USD,
GBP, CHF, CAD, AUD, RUB, JPY, HUF. Nov¢ spole¢nost vede své ucty i
Vv ¢inskych CNY resp. RMB.

Aktualni sménny kurz

Aktualni sménny kurz mény se pohybuje pro klienta co nejblize stitedu hodnot ak-
tualnich kotaci své€tového devizového trhu. Kazdy klient ma tak mozZnost ziskat
témét az trzni hodnotu. Z hlediska ziskovosti je vsak logické, ze Dealer se snazi
klientovi nabidnout takovou cenu, ktera je ziskova jak pro spolecnosti XYZ, a.s.,
tak pro klienta, ktery by u jiné finan¢ni instituce nebo banky, lepsi kurz nedostal.
Cena je tudiz interakci mezi poptavkou klienta a nabidkou Dealera.

Poplatek souvisejici se sménou

Klient musi uvést druh poplatku souvisejici se sménou, ktery je dulezity predevsim
u zahrani¢nich plateb. Mé na vybér z formath SHA, BEN, OUR. Samotné poplat-
kové politika, ackoliv web uvadi néco jiného je takova, ze kazdému klientovi je
ManaZerem devizovych obchodii stanoven takovy poplatek, ktery pokryje naklady
na poplatky Gctované bankami. Ve skrze to znamena, Ze veSkeré platby nezahra-
ni¢niho charakteru znégjici na CZK, EUR a USD nejsou zpoplatnény. V konecném

duasledku tak 80 % klienti plati nulovy poplatek za sménu.
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e Cas vypoiadani kontaktu
Cas vypoiradani obchodu je zavisly na potfebé klienta a na omezeni ze strany licen-
ce ziskané spolecnosti XYZ, a.s. k zajistovani devizovych spotovych obchodi.
Obecné vsak lze fici, ze klient miize uzavfit obchod s vyporadanim jesté ten samy
den, ktery obchod uzaviel nebo si vyporaddani obchodu posunout nejdéle o pét pra-
covnich dni. Tim muze klient optimalizovat svoji devizovou pozici v piipadé, kdy
vi, ze prostfedky by mu mély byt pfipsany na ucet az za nékolik dnti, ovsem kurz,
za ktery je chce dale sménovat je vyhodny dnes.

o Ucet pro zaslani prostiedki
Klient musi také oznamit, na jaky ucet si pfeje konvertované penézni prostiedky
zaslat. Mlize se jednat o ucty jak v eskych tak svétovych bankéach. Pokud jde o za-
slani do Ceskych bank, miize spole¢nost pro okamzité vypofaddni nabidnout nejvét-
§i banky piisobici na ¢eském trhu, jsou: CSOB, KB, CS, ING, DEUTCHE BANK,
FIO, GE MONEY, zalozna MPU ¢i slovenska TATRA BANKA. U ostatnich bank

nelze zarucit vypotfadani obchodu stavajici den uzavieni obchodu.

Po odsouhlaseni vy$e zminovanych parametrti obchodu je klientovi zaslana na email kon-
firmace, ve které vidi vSechny parametry. Klientem podepsana a zp¢ct zasland konfirmace
obchodu je dokladem o uzavieni podminek kontraktu a signalem pro odchod sménénych
penéznich prostredkll z ucti spole¢nosti XYZ, a.s. na tcet zadany do parametrd obchodu

Klientem.
Sluzby spojené s produktem

Kazdy klient ma moznost si nechat zasilat aktualni kurzy nabizené spolecnosti kazdy den
v 8:45 SEC. Tento kurz je viak pouze orientaéni a individualni nabidku dostane klient aZ
ve chvili, kdy zavold svému Dealerovi. Klient ma v§ak mozZnosti nechat kurz pohlidat a
vytvofit tzv. Order neboli pozadavek na cenu pfislusného aktiva. Ve chvili, kdy kurz do-
sadhne klientem poZadovanych hodnot, mize klient bud’ pfimo akceptovat podminky po
ptedchozi domluvé, nebo si nechat zavolat, ze kurz dosahl nim stanovené hranice. Klient
prostfednictvi webu dostava také aktualni informace o fundamentech, které ovliviuji
cenu na trhu. Zpravy jsou aktualizovany pribézn¢ béhem celého dne a v piipadé zajmu
klienta Ize jejich dopad na trhy komunikovat s analytikem spole¢nosti. V ptipad¢, ze klient
nedisponuje u¢tem ve méné, kterou chce sménovat a ma penize v této méné ve formé ho-

tovosti, ma moznost tyto prostiedky vlozit pfimo na et spole¢nosti na pobocce ptislusné
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banky, ve které ma spolecnosti XYZ, a.s. ucet v pfislusné méné. Pokud ma klient platit
faktury do zahrani¢i a nevi si rady s konkrétnimi parametry transakce, lze tyto faktury
zaslat na odbor Dealing, kde je ptisluSny pracovnik pievede na pozadovany vystup pro
uzavieni obchodu. Klient vzdy na konci mésice dostava souhrnnou notifikaci o uzavre-
nych obchodech, kde si muze zkontrolovat svoji aktivitu v mésici. Manazeti devizovych
obchodi jsou klientim schopni poradit s fizenim jejich devizovych pozic a optimalizovat
tak obchody dle jejich potfeby. VSechny uvedené sluzby jsou v ramci servisu k produktu

spolecnosti.

7.3.2 Proces a systém

Cely proces a systém zajist'uje technicka podpora, bez které by nebylo mozné dosahovat
vyse zminovanych vysledkii. Na zabezpeceni technologického prostfedi pro funkénosti
procest spole¢nosti XYZ, a.s. se podili formou outsourcingu dva subjekty. Prvni spolec-
nost zajistuje plynuly chod hardware a softwarové aplikace bank, druhy subjekt potom
plynuly chod databazového informacéniho systému (resp. obchodni platformy) a jeho roz-
voj. Hlavnimi poZzadavkem na informacni systém je rychlost a intuitivnost. Kazdy uzivatel
informacniho systému musi byt schopen rychle a obratné zpracovat tkon, ktery je dillezity
pro vykon jeho prace, proto je systém navrzen tak, aby tyto vlastnosti spliioval. Zaroven je
jeho vyhodou nizka nakladovost. Vzhledem k rozsifujicim se potfebam spolecnosti vSak
Vv posledni dob¢ jeho udrzba, rychlost i parametry zacinaji byt nedostate¢né. Tim padem se
stava jednim z elementt, které brani rlstu spolecnosti. Je tfeba vyhodnotit, jaky efekt by
mél prechod na jiny informacni systém, jaké dal$i moznosti rozvoje spolec¢nosti a naklady

na implementaci, by s nim byly spojeny.

7.4 Analyza vnéjSich vlivii na spolecnost

Pro posouzeni spolecnosti z hlediska jejiho aktualniho stavu je tieba podivat se blize neje-
nom na faktory vnitini, které¢ rozebirala ptfedchozi kapitola, ale i na faktory externi. Tyto
faktory nejlépe vystihuje PEST analyza, kterd pfinasi pohled na externi faktory ovliviujici
pozitivné nebo negativné celkovou vykonnost podniku. Tyto vlivy jsou firmou pouze mélo
ovlivnitelné, ptfestoze jde o prostiedi, ve kterém se firma nachazi, mize se témto faktoriim
vSak piizplsobit a vyuzit je ve svlij prospéch. Dalsi analyzou, kterd je v ramci vnéjSich

vlivli provedena je Porterova analyza péti konkurencnich sil. Situaci na trhu také vyrazné
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ovlivituji nejvetsi konkurenti, na které se dikladné zaméii kapitola benchmarking konku-

rence.

7.4.1 PEST analyza

PEST analyza nam dava blizsi detail na prostiedi, ve kterém se spolecnost XYZ, a.s. na-
chdzi. Zkouma externi vlivy ze Ctyf pro spolecnost dilezitych uhli. Politické vlivy jsou
zasadni z hlediska byznysu, ktery analyzovana spole¢nost vykonava a to predev§im
s ohledem na pfijeti Eura. Ekonomické vlivy vyrazné determinuji vykonnost podniku. So-
cidlni a technologické vlivy mohou byt vyraznou hrozbou i piinosem pfi jejich efektivnim

vyuziti. Nasledujici diagram popisuje jednotlivé vlivy, nasledujici odstavce je blize rozviji.

Technologické vlivy
ePostoje vlady k prijeti eDopady reforem a eRUst vyznamu eInformacni
Eura uspornych opatreni do referenci technologie
eStabilita korporadnich ekonomiky Diiraz na ekologickou eBezpeénost informaci
dani eUvolnénd ménova Setrnost eUZivatelsky pfijemné
eNestabilita politického politika ECB a FED «CSR prostiedi
prostiedi *Ekonomicko - eOpatrnost a eNulova tolerance chyb
eZvysujici se vliv statistické ukazatele konzervativnost «Rychlost a presnost
prezidenta republiky eVyuzivani zajistujicich «Osobni pfistup procest
eLegislativni dopady instrumentd eRUst finanéni
eZvysujici se dohled 'L:JFOkOVé sazby gramotnosti
kontrolnich organl eUsporna opatreni eVztah k regionu
nad penéznimi firem
operacemi
Politicke vlivy

Pro spolecnost je a vzdy bude zasadni otazkou pfijeti spole¢né evropské mény Eura, které
by ovlivnilo vyrazné celou jeji existenci, jelikoZ vice nez 85 % veSkerého obratu spolec-
nosti tvofi konverze ménového paru EUR/CZK. Zasadni problém s pfijetim Eura je zatim
pravé politicky, dle Miroslava Singera viak Ceska Republika nepiijme Euro diive neZ
v roce 2019. Opacného nazoru je vSak prezident republiky Milo§ Zeman, ktery by rad vidél
Euro jako ménu pouzivanou v Cesku nejvyse do péti let. (ekonomomika.idnes.cz)
V soucasné dobé nestability politického prostiedi, kdy zemi ¢ekaji pred¢asné volby, je jen
velice obtizné predikovat, ktera politickd strana bude mit moznost sestavit vladu a fesit
problematiku pfijeti Eura. Nejen vlivem nedavnych korupcnich skandald, ale také zménou
ve vedeni kontrolnich organt se stale vice zostiuje dohled nad pen€znimi operacemi, a to
ma piimy dopad na instituce zabyvajici se devizovymi operacemi. Zpfisituje se dohled nad

objemem zasilanych prostiedki a zvySuje pocet rizikovych zemi, do kterych Ize penézni
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prostiedky zasilat. Provadéné legislativni zmény zatézuji pak predev§im administrativu

spole¢nosti.
Ekonomické vlivy

Posledni roky se nesly ve znameni recese v Eurozoné. Riist HDP ¢eské ekonomiky vyrazné
zpomalil, az se dostal do zépornych cisel. PredevSim stavebnictvi stagnuje a vefejnych
zakdzek s ohledem na uspory ve statni kase neni mnoho. Tento obor je pfitom jeden
Z klicovych pro ceskou ekonomiku a jsou na néj navazany dal$i obory. Automobilovy
primysl také nezaziva zrovna pozitivni ¢asy. Nezaméstnanost se pohybuje mezi 7 a 8 %,
coz predstavuje zhruba ptil milionu nezaméstnanych Cechtl. Uvolnéna ménové politika
CNB s hrozbou intervenci podpofena rekordné nizkymi irokovymi sazbami, se sice snazi
dat podnét k nastartovani ekonomiky, ale zatim netspéSné. To, jak se daii spolecnosti
XYZ, a.s. je vyrazné ovlivnéno tim, jak se dafi jejich obchodnim partneriim. V ptipadé
stagnace ekonomiky ¢i recese je nasnad¢ domnivat se, ze to negativné poznamena rist ana-
lyzované spole¢nosti. Z mého pohledu se domnivam, ze pravé recese donuti podniky se
vice orientovat nakladové a zaméfit se na moznosti usetfit. To by mohla byt ptilezitost pro
vyhodné kurzy spole¢nosti XYZ, a.s., jak piesvédcit potencialni klienty o pfinosu spolu-
prace. Ekonomicko-statistické ukazatele v posledni dob¢ ¢im dal vice ovliviiuji trhy a den-
ni vykyvy kurzu mohou pozitivné nebo negativné ovlivnit ziskovost sjednavanych obcho-
da. Nekteré spolecnosti tak naopak mohou sahnout po zajistovacich produktech, typu for-
ward nebo opce, které v ptipad¢ nadhlé zmény kurzu vlivem necekaného data nebo udalosti

mohou predejit riziku kurzové ztraty. Tyto produkty spolec¢nost XYZ, a.s. neposkytuje.
Socialni vlivy

Vyznamny vliv na smysleni exportnich a importnich firem v poslednich letech zaznamena-
ly reference predevsim z fad pfednich podniki, které davaji podnét ke zvySovani diveéry v
produkt nabizeny spole¢nosti XYZ, a.s. Stejné tak v poslednich letech zaznamenala dtlezi-
tost spolecenska odpovédnost organizace, kterou mé analyzovana spole¢nost do svého nit-
ra zabudovanou. Vliv Setrnosti k Zivotnimu prostfedi byva vétSinou podstatny u vyrobnich
podnikd, ale i ve sluzbach, které denné spotiebuji n¢kolik stovek papiri, mize hrat roli.
Napftiklad odstranéni papirovych konfirmaci lze vyuzit ve prospéch firmy a ukdzat posun
v ekologickém smysleni. Clovék je od jakZiva tvor spoleéensky, proto vyhledava piijem-
nou spolecnost, pro moznost vzajemné interakce. Takovou moZznost ma prostfednictvim

telefonniho hovoru klient pii konverzaci s jemu ptidélenym Dealerem, protoze nejde vzdy
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jen o to udélat byznys, ale také citit se pfijemné a divétovat ¢loveéku, se kterym hovofite,
ze vam nabizi to nejlepsi, co je v jeho sildch. Podstatnym vlivem muize byt i vztah
k regionu. Spole¢nost XYZ, a.s. ma provozovnu ve Zlin¢, coz muze mit vliv na rozhodo-

vani nékterych regionalnich spolecnosti o uzavieni smlouvy.
Technologické vlivy

S ristem technologického pokroku, a to pfedev$im v oblasti elektronického platebniho
bezpecnost a jednoduchost v platebnim styku, proto je tieba dbat na inovacni politiku fir-
my Vv této oblasti. Technologické vlivy pfinasi mozZnosti rozsitovat portfolio sluzeb souvi-
sejici s produktem o dal$i komunikaéni kanaly. Soucasny trend socialnich siti pfinasi novy
prostor pro komunikaci s klienty a zaroven otazku, zda zavedeni této komunikace pfinese
opravdu vyssi prospéch nez naklad s touto komunikaci souvisejici. Technologické inovace
obecné jsou dnes otazkou velmi ndkladnou a firma si proto musi pfedem dobfe rozmyslet
(zkalkulovat), zda efekt inovace bude ptinosem. Klientovi jde pfedevsim o to, jak co nej-

levnéji, nejpohodinéji a nejbezpecnéji (nulova tolerance chyb), pfevést financni prostredky.

7.4.2 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Tento model je velmi uzZiteCnym néstrojem pii analyze oborového okoli. Jde o model slo-
zeny z péti faktord, ktery zkoumad, jak spolecnost pisobi ve svém odvétvi. Pét faktort,
z nichz kazdy ma jinou silu, v komplexnim hledisku stanovuje, kde se podnik z hlediska

konkurence nachazi.
Vyjednavaci sila zakazniku

Spolecnost by méla umét zjistit, zda je moznosti snizit vyjednavaci silu svych zakaznikd.
Analyzovana spole¢nost ma v soucasné dob¢ jen velmi malou moznost snizit vyjednavaci
schopnost klientt, jelikoz existuje fada konkurencnich spolecnosti, které v pfipad€ zavaha-
ni a odmitnuti ceny pozadované klientem ve chvili, kdy by se Dealer mél dostat pod cile-
nou nebo nulovou marzi, zkusi klientovi nabidnout kurz, ktery je pozadovany a jit tak pod
cenu, jen proto, aby klienta pietahla na svoji stranu. Pouze zvySovani kvality a piesvédco-
vacich dovednosti Dealerii spole¢nosti XYZ, a.s. 1ze dosdhnout vyssi vyjednévaci schop-

nosti a zamezit tak odlivu klientd ke konkurenci nebo snizovani marzi.

Vyjednavaci sila dodavateli
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Spole¢nost by méla mit snahu zjisStovat moznosti, jak zlepsit své postaveni vici dodavateli.
Dlouhou nadvladu na &eském devizovém trhu ING stida prichodem do Ceska Deutsche
Bank, ktera nabizi srovnatelné ba dokonce Casto lepsi podminky kontrakti nez ING. Zde je
prostor pro zlepSeni vyjednavaci pozici o trzni cené, resp. v aktudlni chvili se mize Dealer

rozhodnout, ktery trader mu da lepsi kurz.
Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup novych konkurentii na trh je pro kazdou spolecnost nezddouci, proto by se méla sna-
zit zjistovat, jaké bariéry vstupu na trh existuji a jaké moznosti jsou pro jejich zvyseni. |
Vv prostiedi platebnich instituci je mozné, ze vstoupi novy hra¢ na trh. Bariéry vstupu jsou
predevsim znacna likvidita, kterd je potieba pro zajisténi bezpecnosti a vyhodnosti celého
byznysu. DalSimi aspekty jsou legislativni pozadavky a néroky na odbornost pracovniki,
které jsou pfisné regulovany. Stav poétu platebnich instituci v Ceské Republice je tak

V poslednich letech téméf neménny.
Hrozba substituti

Pokud chce firma zvySovat poptavku po vlastnim produktu, méla by si byt védoma moz-
nosti podobnych produktii na trhu slouzici ke stejnému tcelu. Firma XYZ, a.s. v dnesni
dobé nabizi jiz pouze jeden produkt, ktery je sice obohacen o fadu sluzeb, nicméné ne vzdy
dokaze pokryt potieby klientli v zajisténi, které mu davaji konkurenéni produkty, jako jsou
opce a forwardy. Firma se proto musi rozhodnout, zda se vzda moznosti nabizet substituty
nebo bude chtit dohnat konkurence i v tomto ohledu. Pokud jde o substituty, je tfeba vzdy

umét podat, proc je ten vas vyhodnéjsi.
Rivalita firem pisobici na trhu

Na trhu existuje vétSinou cela fada konkurentt, proto je dobré védét, kdo jsou nasi konku-
renti, jak si vedou a jak jsou na tom Vv porovnani s nami. Stavajici prostfedi je jedno
z nejvice konkurencnich prostfedi, protoze existuje vysoky stupenl kvality jak bankovni,
tak nebankovni konkurence. Za hlavni konkuren¢ni vyhodu povazuji u spolec¢nosti XYZ,
a.s. zvySujici se pocCet spokojenych klienta (Sifeni referenci), naplilovani politiky nejvy-
hodnéjSich kurzi a nizkych poplatki, jasny cil byt jedni¢kou na trhu devizovych spotovych

operaci, pro ktery firma udéld maximum.

Nasledujici diagram shrnuje Porterovu analyzu hybnych sil v konkuren¢nim prostiedi:



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 54

-
Dodavatelé Odbératelé
_ING vs. DB - Fizeni vztahu se zakaznikem
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- poplatky za swapy informaci o kurzu
- technologické prostfedi - Siroka 8kala konkurence
A / A
AR “
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konkurenceschopnosti

malo diferencovany /
produkt /

Obr. 10 Porterova analyza konkurencnich sil [viastni zpracovani]

8 BENCHMARKING KONKURENCE

Oborové prostiedi podniku tvoii dvé zakladni skupiny konkurence, kterymi jsou banky a
platebni instituce s licenci poskytovat spotové obchody na devizovém trhu. Bankovni kon-
kurenci tvoii vSechny banky ptisobici jako prostfednik smény na ceském devizovém trhu,
tedy predevsim Komeréni banka, Ceské spofitelna, CSOB, ING a dal3i. Nebankovni kon-
kurence je potom tvofena piedevSim dvéma srovnatelné vyspélymi spolecnostmi, kterymi

jsou Akcenta CZ a CitFin.
Bankovni konkurence

Hlavni konkuren¢ni vyhodu, kterou spole¢nosti XYZ, a.s. uplatiiuje je vyrazné nizsi nabi-
zeny kurz, ktery se mtze lisit V zavislosti na podminkach na trhu a bance, se kterou se spo-
le¢nost porovnava. Obecny fakt je, Ze spole¢nost XYZ, a.s. dokaZe nabidnout kurz o 5 az
30 halétti K¢ na Euro niZsi nez v pfipad¢ banky. Banky vSak disponuji mnohonasobné vys-
§i likviditou, co je vSak hlavni a podstatné, mohou kdykoliv vypovédét ucty platebnim in-
stitucim, pro které je tento fakt existencni zaleZitosti. Banky si vSak uvédomuji mnoZstvi
poplatkt, které plyne ¢innosti platebnich instituci. Pro nékteré banky (Unicredit nebo Reif-
feisen) je zfizeni uctd platebnim institucim v rozporu s jejich obchodnim planem a platebni
instituci oznacuji za necilového klienta. Banky také kromé spotovych obchodt dokazi kli-

entovi poskytnout instrumenty finan¢niho trhu zajist'ujici klienty proti kurzovnimu riziku
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(forwardy, swapy, opce). Banky se vSak ze své tradice orientuji na jiné trzni segmenty,

proto miiZzou banky a platebni instituce fungovat vedle sebe.
Nebankovni konkurence

V této Casti se zaméfime na podrobny pohled na dvé platebni instituce, které jsou hlavnimi

konkurenty spole¢nosti XYZ, a.s. Konkurence bude rozebrana z tii hlavnich hledisek:

e Zakladni informace o spolecnosti
e Vyvoj spolecnosti z pohledu vysledkt

¢ Finanéni rozbor

Nasledovat bude SWOT analyza, ktera ma za kol urcit moznosti dal§iho rozvoje spolec-

nosti.



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 56

8.1 Akcenta CZ - Zakladni informace o spole¢nosti

Dozordi rada Valna hromada

Petra Nova
Clen predstavenstva
Reditel oblasti provoz

Vykonny vybor

Milan Cerman Daniel Johanis
Predseda predstavenstva | Mistopfedseda pfedstavenstva
Reditel oblasti obchod Reditel oblasti finance

Cenova komise

Sal Risk HR Interni audit
ales sk management (outsourcing) (outsourcing)
Tradi Finanace Recepce Compliance
rading Controling/reporting (outsourcing) (outsourcing)
Facili
= Sales & Akvizice = Risk management == MO (out.:cf:.!lr'\:cying)
Marketing [T e
(outsourcing) (outsourcing) || Vyporadini
Rizeni obchodnich Bezpe&nostni
— vztahl manager = I I
(outsourcing) (outsourcing) PS IPU

Obr. 11 Organizacni struktura Akcenta CZ [vyrocni zprava Akcenta CZ, a.s.]

Reditel spole¢nosti: Milan Cerman

Datum vzniku: 16. 6. 1997
Sidlo: U VrSovického hibitova 554, 101 00 Praha 10
Provozovna: Gocarova tiida 312, 500 02 Hradec Kralové 2

Zikladni kapital: 24 030 000 K¢
Pocet zaméstnancu: 49

8.1.1 Poskytované sluzby

Spotové sménné obchody
Nakup a prodej deviz s vyporadanim nejpozdéji do 5 dnit

Derivatové obchody
Nékup a prodej deviz s vyporadanim delSim nez 5 dnti

e Forward



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 57

e Forward s klouzavou dobou splatnosti
e Amortiza¢ni forward

e Devizovy swap

Zajisténi obchodu sménkou, kolateralem, dealing limit (zaslani rozvahy a vysledovky, vy-
plnéni dotazniku — zjisténi bonity)

Interni platebni Gty

Zvlastni druh acta, které se klientovi jevi, jako by mél zalozené ucty u spolecnosti Akcenta
CZ. S prostfedky na internich tc¢tech pak mtize klient obchodovat.

Online Broker

Internetova aplikace uréena k online obchodovani, spravé obchodi a dal$ich operaci spoje-
nych s obchodovanim (objednavka kurzu, hlidani kurzu, podévani piikazi, sprava partne-
ra) — OLB

Ostatni sluzby

Monitorovani kurzu pozadovaného klientem, zasilani rannich zprav z trhu, zasilani tyden-

nich zprav z financnich trha, zasilani aktualniho kurzu béhem dne.

8.1.1.1 Planované kroky pro rok 2013

e Pokracovani akvizice mad’arského trhu
e Poskytovani investi¢nich sluzeb také v jinych ¢lenskych statech EU, konkrétné v
Polsku, Mad’arsku a Slovensku

e Rozsifeni nabidky sluzeb o FX obchodni platformu

8.1.1.2 Konkurencni vyhoda oproti XYZ, a.s.

e Forwardové obchody
e Interni platebni ucty
e Online Broker

e Rozvoj novych trhli

e Nové webové stranky

8.1.1.3 Dalsi informace

O Akcent¢ se piSe na serverech www.mesec.cz; www.parlamentnilisty.cz;

www.bankovnipoplatky.com


http://www.mesec.cz/
http://www.parlamentnilisty.cz/
http://www.bankovnipoplatky.com/
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Analytik Akcenty, Miroslav Novak, byva citovan na serveru Www.novinky.cz; je vedeny
jako spolupracovnik portalu ceskapozice.cz, kde pravidelné ptispiva svymi nazory z oblasti

financi a ekonomiky. Naposledy se vyjadioval k slovnim intervencim CNB

8.1.2 Vyvoj spole¢nosti z pohledu vysledkii

Predmétem zkoumani vykonnosti spolec¢nosti budou dosahované vysledky od roku 2007

do prvniho ¢tvrtleti 2013 (auditované vysledky 2012)
Tab. 5 Vyvoj Akcenta CZ z pohledu vysledkii [viastni zpracovani]

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*

pocet zaméstnancu 58 51 58 73 56 50 49
Bilan¢ni suma 355854 378634 342584 387654 496074 531643 507 752
HV po zdanéni 6625 31060 12491 -5632 5038 8154 5424
EBT 8786 39514 16545 -6150 8047 10762 6696
Odpisy 4023 2852 10495 10133 8642 6111 7172
EBDT 12809 42366 27040 3983 16689 16873 13868
Cisty zisk z finanénich operaci 102891 122019 87236 76715 98832 103199 96504
Ndaklady na zaméstnance 20595 31671 33859 38702 31458 32237 32616
Ocenitelna prava - 31636 31103 24046 15882 15493 14371
Dlouhodoby hmotny majetek 13328 17549 4859 3711 670 129 110
Vlastni kapital 28935 92535 75656 68451 73489 78065 80290
Cizi zdroje 326919 286099 266928 319203 422585 453578 427462

8.1.2.1 Zaméstnanci

pocet zaméstnancl

Fluktuace po¢tu zaméstnancti ve spo-
lecnosti Akcenta CZ se pohybuje mezi

Cisly 73 a 49. V aktudlni dobé& vSak ve

spoleCnosti pracuje pravé 49 pracov-

2007 2NNQ 2NnNa 201N 2N11 2N17 N1
nikil, coz odrazi strategii spolec-
. ., ., Obr. 12 pocet zaméstnancu Akctenta CZ
nosti — zestihlovani struktury for-
mou outsourcingu (viz. Organizaéni struktura) a vyuzivani obchodnich zastupcu (avizova-
no i na webu). Outsourcing je zajistovan od 1. ledna 2011 sesterskou spolecnosti Akcenta
Logistic, pod kterou byly pievedny odbory IT, Marketing, HR, Facility, recepce, Rizeni

obchodnich vztahti a Compliance.


http://www.novinky.cz/
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Cena zaméstnance

Primérmé ro¢ni ndklady na za-

Priimérné roc¢ni naklady na zaméstnance

meéstnance, které 1ze povazovat za 800 000

»cenu zameéstnance™ (odrdzi i

SZZP) se v aktualnim roce pohy-

.—.
. e
600 000 / NQ\. ../
400 000

200 000

buje kolem hranice 650 tisic K¢.

Primérna hruba mzda ve spolec-
nosti tak dosahuje urovné 50 tisic

K¢. (XYZ, a.s. 58 tisic K¢).

8.1.2.2 Vyvoj bilanéni sumy

Vyvoj bilan¢ni sumy indikuje pozvol-
ny rast spolecnosti z 350 miliontt K¢
vroce 2007 nad hranici 500 milioni
K¢ vroce 2012, pficemz se da oceka-
vat dal$i navySeni bilan¢ni sumy na-

sledujicich letech.

Za povSimnuti stoji fakt, Ze spolecnost
eviduje v ucetnictvi velmi nizké hod-
noty dlouhodobého hmotného majetku.

Z hodnoty témét 20 miliond K¢ v roce

2008 je v aktualnim roce zistatkova
cena ,,pouze’ nékolik stovek tisic. To
indikuje, ze se jedna o majetek na dol-
ni hranici odpisové doby (napftiklad au-

tomobily).

8.1.2.3 Hospodaisky zisk po zdanéni

Z hlediska ziskovosti spole¢nosti mize-
te pozorovat dva velké extrémy — v roce
2008 cisty zisk presahujici 30 miliont

K& a vroce 2010 ztrata vice nez 5 mili-

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*
Obr. 13 Primeérné rocni ndklady zaméstnance

Akctena CZ [viastni zpracovani]

Bilanc¢ni suma

600 000
o,
500 000 o e
400000 . ./
o \./
300 000
200 000
100 000
0
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*
Obr. 14 Bilancni suma Akctenta CZ
[vlastni zpracovani]
HV po zdanéni
40 000
30000 O
20 000
10000 ® =
o
0
2007 2008 2009 2 2011 2012 2013*
-10 000

Obr. 15 HV Akctenta CZ po zdanéni [viastni

zpracovani]
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ont K¢. V letech 2011 a 2012 je jiz vidét pozvolny rust na hodnotu blizici se 10 milionim
K¢&. Pokud bychom vysli ze 7 letého priméru, dosahuje spolecnost Cistého zisku 9,6 milio-

nu K¢. Zaroven mizeme pozorovat snahu o danovou optimalizaci.
Zaporny HV 2010

Ztrata vV roce 2010 byla zptisobena predevsim nezvyklou vysi kurzovych rozdil, kdy se
oproti pfedchazejicimu roku snizily vynosy o 15 mil. K¢. Dalsi divody miizeme hledat ve
zméné Ucetnictvi a dodateCnych nadkladech na audit a daniové poradenstvi ve vysi 5 mil.
K¢&. Lze zde také vypozorovat, zZe ztrata v roce 2010 byla dana do jisté miry i odpisy, které
pomohly vysledku do Cervenych ¢isel. Pokud by se tyto skutecnosti neprojevily, mohli
bychom hovotit o zisku kolem 15 mil. K¢&. Ztrata uhrazena z nerozdéleného zisku min.

obdobi.

8.1.2.4 Hospodarisky vysledek

EBDT
pred zdanénim a odpisy 45000 42366
w7 r v r J oA 40 OOO 2
Tyto ciselné hodnoty jiz t€meét 35009
N « .- 30000
popisuji  schopnost spolecnosti .
25000
generovat penézni  prostiedky. 20000
e ., 15000 * S —
Zminéné hodnoty nezahrnuji plat- .., /
C o NP i 5000
bu dani a naklady ociStuji o odpi- . 383

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*

sy, kter ze své povahy nejsou sku- Obr. 16 HV pred zdanénim a odpisy Akcenta

tenymi ndklady. Tyto vysledk , .
y y. 1yto vy y CZ [vlastni zpracovani]

jsou také jednim z prostiedkl

K ur€eni trzni ceny spole¢nosti. V priméru pak vychazi najevo, Ze spole¢nost rocné vyge-

neruje 17 miliont K¢ penéznich prostiedkd.

8.1.2.5 Cisty zisk z financnich Cisty zisk z finanénich operaci

operaci 140 000
120 000 O
Spolecnost Akcenta CZ po propa- o ./\ . o
dech mezi lety 2008 az 2010 doka- 80000 —
60 000

zala znovu nastartovat rast Cistého
40 000

zisku z financnich operaci (vynosy) 50000

a po vysledku tésn€ pod hranici 100 0
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*

Obr. 17 Cisty zisk z fin. operaci Aktenta CZ

[vlastni zpracovani]
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milionti K¢ v roce 2011, vykézala za rok nasledujici Cisty zisk z finan¢nich operaci jiz nad
hranici 100 mil. K¢. (103 mil. K¢). V roce 2013 lze ocekavat, ze vysledek bude podobny,

tedy na trovni 100 mil. K¢.

8.1.3 Finan¢ni rozbor

Pfedmétem zkoumani jsou finanéni vykazy spolec¢nosti Akcenta CZ (viz. ptiloha DP) od
roku 2009, kdy ziskala licenci obchodnika s cennymi papiry a vznikla ji povinnost od na-
sledujiciho roku vykazovat vysledky dle vyhlasky 501/2002 Sb., ktera provadi nécktera
ustanoveni zdkona €. 563/1991 Sb.

35 000
30 000 31103
25000 24046
20 000 \
15 000 15 882 e 15493 — | 14371
10 000

> 000 4 859 3711

670 129 110
2009 2010 2011 2012 2013*
Dlouhodoby nehomotny majetek Dlouhodby hmotny majetek

8.1.3.1 Vyvoj DHM a DNM

Obr. 18 Vyvoj DHM a DNM [viastni zpracovani]

Vyvoj DHM (oranzovd) a DNM (modrd) naznacuje rychlé zastaravani majetku ve spolec-
nosti. Z DHM jsou v evidenci spole¢nosti zejména dopravni prostiedky, zafizeni a stroje.
V nehmotném majetku spole¢nosti nalezneme predevSim ocenitelna prava a software. Za
zminku stoji, ze Akcenta CZ nepofi-

zuje Zadné své majetky na leasing.
POPLATKY A PROVIZE

8.1.3.2 Poplatky a provize 20000
Akcenta CZ ma stanovenou poplat- 10000 ’—\’\‘\
kovou politiku tak, aby vynosy 0

. i . 2009 2010 2011 2012 2013*
z poplatkii pfevysily naklady na né.
, . L, ——\/ynosy z poplatkd a provize
V poslednich letech vSak dochazi ] _
Naklady na poplatky a provize

Obr. 19 Poplatky a provize Akcenta CZ

[vlastni zpracovani]
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k priblizovani téchto dvou pomyslnych linii. Snizovani vynost ovliviiuje pfevazné konku-
rence, ktera tlaci poplatky dol. Na nakladové stran¢ se projevuje zvySujici se objem ob-
chodl a pozadavky bank. Od 1. 9. 2012 vstupuje v platnost také novy cenik Akcenty CZ,
ktery zahrnuje piiplatky za jednotlivé platby mensi nez 1000 € (nebo ekvivalent této cast-
Ky) - 300 K¢ a za platby v rozmezi 1000 — 2500 € (nebo ekvivalent této ¢astky) — 100 K¢&.
Tyto pfiplatky by mély dopomoci k vy$$im vynosim z menSich objemt. V rdmci

navysSovani konkuren¢ni vyhody se snazi Akcenta CZ poskytovat individudlni poplatky.

8.1.3.3 Ostatni spravni naklady

Mezi ostatni spravni néklady ve spole¢nosti Akcenta CZ tadime piedevsim néklady na
reklamu, poradenstvi, outsourcing, informacni technologie, ndjemné a jiné spravni nakla-

dy. Pro porovnani si zvolime ty nejpodstatné;jsi.

Tab. 6 Ostatni sprdavni naklady [viastni zpracovani]

Ostatni spravni ndklady (tis. KC) 2009 2010 2011 2012  2013*
ndklady na reklamu 1913 139 1038 1558 1632
ndklady na poradenstvi 833 2746 7720 5375 3876
ndklady na IT 3746 6519 4363 2198 2132
outsourcing 0 1778 11781 15255 16 300
ndjemné 1364 1168
jiné spravni naklady 30319 24572
suma 6492 12439 24902 56069 49 680

Jak mizeme vidét z tabulky spolecnost Akcenta CZ vyuziva plné€ outsourcing teprve od
ledna 2011. V prubehu roku také prevedla nektera sva oddéleni do sesterské Akcenta Lo-
gistic. V roce 2011 byly vyrazné zvysené naklady na poradenstvi a audit. V piipadé nakla-
di na reklamu mtzeme fici, ze se postupné snizuji, na coz mélo vliv presunuti marketingo-
vého oddéleni pod sesterskou Akcentu Logistic. Stejné tak je tomu i v pfipadé IT. V roce
2012 vznikaji v rdmci spravnich naklad dalsi druhy nékladi, jako jsou njjemné a jiné
spravni ndklady. BohuZel z rozpadu vysledovky nezjistime konkrétnéjsi podobu nejvyssi

polozky Ostatni spravni ndklady — jiné spravni naklady.
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8.1.3.4 Pomérové ukazatele

Pro piehledné zobrazeni stavu spolec¢nosti jsou povinné vykazovany spolecné s rozvahou a

vysledovkou i pomérové ukazatele.

Tab. 7 Pomeérové ukazatele Akctenta CZ [viastni zpracovaini]

2009 2010 2011 2012
ukazatel %
Kapitalova pfimérenost 12,21 15,97 25,02 16,14
ZadluZenost I. 15,74 2,94 3,10 5,58
Zadluzenost II. 18,83 3,57 4,09 6,66
Rentabilita primérnych aktiv (ROAA) 10,03  -3,14 4,40 9,12
Rentabilita primérného kapitalu tier 1 (ROAE) 39,90  -13,77 10,21 14,32
Rentabilita trzeb 2,84 1,18 5,08 7,16
Spravni naklady na jednoho zaméstnance v (tis. KE) 99500 1177,00 1719,00 1766,00

Kapitalova primérenost
Tento ukazatele ma rostouci tendenci vyvoje. V soucasnosti Akcenta CZ piekracuje vice

neZ dvojnasobné pozadovanou hranici 8 %. V poslednim roce vSak tento tidaj rapidné kle-

sl.
ZadluZenost

Za posledni roky Akcenta CZ vyrazné snizila pomérovy ukazatel zadluZenosti. Posledni
udaj z bezna letoSniho roku hovoii o 2,91 % (celkovy dluh bez majetku zakazniki/aktiva

bez majetku zakazniki) a 3,5 % (celkovy dluh bez majetku zakaznikii/vlastni kapital).
Rentabilita

Rentabilita se pohybuje pfedev§im v zavislosti na vysledku hospodafeni, to je patrné
zejména u ROAE. Vlastni kapitdl se béhem sledovaného obdobi ménil jen diky tomuto
ukazateli. U ROAA se pomér snizuje predevSim v zavislosti na razantné se zvysujicich

aktivech.

Spravni naklady na 1 zaméstnance
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Tyto naklady maji kolisavy charakter, av§ak mizeme si v§Simnout jistého nartistu od zacat-
ku sledovaného obdobi. Aktudln€ jsou spravni naklady na jednoho zaméstnance za prvni
kvartal letosniho roku 396 tis. K&. Udaj vyznamné zkresluji spravni naklady za vedoucimi

pracovniky, proto se nedd povazovat za relevantni udaj o mzdach ve spolcenosti.

8.1.4 RozloZeni vynosu — efekt derivatovych obchodu

V roce 2009 spolecnosti Akcenta CZ byla ud¢€lena licence obchodnika s cennymi papiry,

nasledujici graf popisuje vyznam téchto obchodt z pohledu ziskovosti.

Navzdory ziskani licence od CNB se tento produkt vyrazné nepromitnul do vysledki hos-
podafeni spole¢nosti jako celku v jednotlivych letech. V roce 2010 mtizeme dokonce sle-
dovat ztratu z operaci s derivaty. Zisky z devizovych obchodi jsou naopak v poslednich
trech letech rostouci a podili se tak nejvétsi mérou na celkovém vysledku hospodateni da-
ného roku. Snizeni ziskt z kurzovych rozdilt v roce 2010 se negativné projevilo na celko-
vém vysledku hospodaieni. V roce 2012 pokracovala tendence zvySovani ziskil ze spoto-

vych operaci a ztraty z derivatovych operaci.

120 000

97 681
100 000

85082

80 000 71373
66 088

60 000

40 000
21679

20000 10593 10729

6390 3157
S

[—
2009 2010 2011 5211 2012

-20000

M zisk/ztrata z operaci s derivaty M zisk/ztrata z devizovych obchod B kurzové rozdily

Obr. 20 Efekt derivatovych operaci Akctenta CZ [viastni zpracovaini]
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8.2 Zakladni informace o spole¢nosti CitFin —Finan¢ni trhy, a.s.

Organigram Citfin - Finan¢ni trhy, a.s.
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Obr. 21 Organizacni struktura CitFin [vyrocni zprava CitFin, a.s.]

Reditel spole¢nosti: Martina Arnold Rubin

Datum vzniku: 27.9. 1996
Sidlo: Praha 5, Radlicka 751/113e
Provozovna: Praha 5, Radlicka 751/113e

Zikladni kapital: 22 000 000 K¢
Pocet zaméstnancu: 63

Vlastnik: Jediny akcionaf — Ing. Gabriel Kovacs

8.2.1 Poskytované sluzby

Spotové sménné obchody

Nékup a prodej deviz s vyporadanim do 2 pracovnich dnii

Forwardové obchody

Nakup a prodej deviz s vypotfddanim od 3 dnti do jednoho roku

Multiménovy tucet EASY

Zvlastni druh uctu, ktery se klientovi jevi, jako by mél zaloZeny jeden tcet az s 31 moz-
nymi ménami. S prostfedky na internich uctech pak mtze klient obchodovat.

Investi¢ni sluzby
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Investi¢ni sluzby jsou dle ZPKT hlavni investi¢ni sluzby a dopliikové investi¢ni sluzby

poskytované podnikatelsky tfetim osobam.
Hlavni investicni sluzby poskytované spolecnosti Citfin - FT:
* piijiméni a ptedavani pokynt tykajicich se investicnich nastrojt
* provadéni pokynt tykajicich se investi¢nich néstroji na ucet zdkaznika
* obchodovéani s investi¢énimi nastroji na vlastni ucet
Doplikoveé investicni sluzby poskytované spolecnosti Citfin - FT:
* uschova a sprava investi¢nich nastroju véetné souvisejicich sluzeb
Investicni nastroje poskytované spolecnosti Citfin — FT

« forwardy a swapy, jejichz hodnota se vztahuje k hodnoté kurzu

Internetové bankovnictvi

Internetova aplikace urcena k provadéni platebnich piikazl, spravé obchodl, sméné za
pevné stanoveny kurz a dal$i operace spojené s obchodovanim (trvalé platebni ptikazy,
inkasa, sprava platebnich karet)

Platebni karta

Ke kazdému Gctu EASY vydand mezinarodni platebni karta Master Card, kterou je mozné
platit ve vSech obchodech, ale transakce z této karty jsou zuctovany pouze v CZK.

Ostatni sluzby

Monitorovani kurzu pozadovaného klientem, zasilani rannich zprav z trhu, zasilani tyden-
nich zprav z finan¢nich trhii, zasilani aktualniho kurzu béhem dne, ranni video-rozbor trhu
(mozno sdilet), orientacni sttedovy kurz na webu, analytické poradenstvi, kalkulatory pro

srovnani a usporu, profily na socialnich sitich (Twiter, Facebook, LinkedIn), aj.

8.2.1.1 Planované kroky pro rok 2013
e ZvySovani poctu aktivnich klientt
e Zvyseni kvality poskytovanych sluZzeb na bazi individualniho pfistupu
e Rozsifovani produkti spofitelniho druZstva

8.2.1.2 Konkurencni vyhoda oproti XYZ, a.s.

e Forwardové obchody
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e Multiménovy ucet EASY

¢ Internetové bankovnictvi

e Platebni karta Master Card

e Video zpravodajstvi

e Kalkulatory uspor

e Vice exotickych mén (hongkongsky dolar, jihoafricky rand, singapursky dolar,
thajsky baht)

e Moznost komunikace prostiednictvim socidlnich siti

8.2.1.3 Dalsi informace

e Je platebni instituci od dubna 2011 a drZitelem licence obchodnika s cennymi papi-
ry 07/09

o Citfin musi dle ZKPT rozdélovat zdkazniky do tii skupin a vypliiovat investi¢ni do-
taznik

e V jejich portfoliu je vice nez 9 200 aktivnich klientt

e Citfin je ¢lenem organizaci ADET, CERTIS, Master Card, SWIFT

¢ Citfinu se piSe na serverech www.mesec.cz;
Analytici Citfin Ing. Jifi Simek a Ing. Toméa§ Volf byvaji ¢asto citovani a v riiznych médi-
ich médiich:
Ceska televize, finance.cz, medaifax.cz, novinky.cz, aktualne.centrum.cz, ekonomi-
ka.idnes.cz, youtube.com, cianews.cz
8.2.2 Vyvoj spole¢nosti z pohledu vysledki

Predmétem zkoumani vykonnosti spole¢nosti budou dosahované vysledky od roku 2009 do

prvniho ctvrtleti 2013

Tab. 8 V'yvoj spolecnosti Citfin z pohledu vysledkii [viastni zpracovani]

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013* ‘

podet zaméstnanculi 40 53 52 61 53 63 60
Bilanéni suma 290560 234131 207287 208459 254833 247738 2250910
HV po zdanéni 8213 20 796 5796 6 633 5743 3034 63
EBT 10 749 26 709 5826 6541 5636 4470 63
Odpisy 2321 3198 3212 1568 850 744 311

EBDT 13070 29 907 9038 8109 6 486 5214 374


http://www.mesec.cz/
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Cisty zisk z finan¢nich operaci 44 230 79 475 47 458 55 651 64 882 69 639 15 236
Naklady na zaméstnance 18172 28 006 27927 34794 41216 43 452 9586
Ocenitelna prava 0 0 0 0 0 0 0
Dlouhodoby hmotny majetek 2122 3971 1432 1289 974 1475 2232
Vlastni kapital 28 690 32986 38782 45 415 51158 50 488 50 554
Cizi zdroje 261782 201091 168504 163044 203676 197251 175356

8.2.2.1 Zaméstnanci

Fluktuace poctu zaméstnancii ve spo-
le¢nosti Citfin — Fininacni trhy se po-
hybuje mezi hodnotami 40 a 63.
V aktudlni dobé vSak ve spolecnosti
pracuje pravé 60 pracovnikl, coz od-

rdzi strategii spole¢nosti — rozsifovani

obchodniho tymu a zvySovani podpory

obchodu.

Cena zaméstnance

Primérné ro¢ni naklady na zameést-
nance, které lze povazovat za ,,cenu
zaméstnance* (odrdzi 1 SZZP) se
v aktualnim roce pohybuje mezi 600
a 700 tisic K¢. Primérné hruba mzda
ve spoleCnosti tak dosahuje urovné

58 tisic K¢&. (XYZ, a.s. 58 tisic K¢).

8.2.2.2 Vyvoj bilanéni sumy
Vyvoj bilan¢ni sumy indikuje
pozvolny pokles spolecnosti
Z 300 miliond K¢ v roce 2007
na hranici téméf 200 miliond
K¢ letech 2009 a 2010.
V poslednim obdobi hodnota

pocet zaméstnancu

2007

2008 2009

2010 2011

2012

2013*

Obr. 22 Vyvoj poctu zaméstnancii CitFin

[vlastni zpracovani.]

primérné naklady na zam.
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Obr. 23 Cena zaméstnance CitFin [viast-

ni zpracovani.]

Bilancni suma

B

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*
Obr. 24 Bilancni suma CitFin [viastni

zpracovani.|
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kolisa mezi 230 a 260 mil. K¢&.

Za povSimnuti stoji fakt, Ze spole¢nost eviduje v ti€etnictvi velmi nizké hodnoty dlouhodo-
bého hmotného majetku. Z hodnoty téméf 2 miliond K¢ v roce 2007 je v aktudlnim roce
zlstatkova cena ,,pouze* nékolik stovek tisic. To indikuje, Ze se jednad o majetek na dolni

hranici odpisové doby (naptiklad automobily).

8.2.2.3 Hospoddi'sky zisk po zdanéni v
P yASEp HV po zdanéni

Z hlediska ziskovosti spoleCnosti miizeme 25000
pozorovat extrém — V roce 2008, kdy Cisty 20000
zisk  pfesahl 20  milion K¢ 15000

V naésledujicich letech se hodnota hospo- 10000

datského vysledku pohybuje mezi 3 az 9  °°%

miliony korun. Z grafu je vidét jasna ten- 5007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*

d izovani h darského vysledk
enee snizovani Hospocatsicelio vysiediu Obr. 25 HV po zdanéni CitFin [viast-

na konci roku. , .
ni zpracovani.|

8.2.2.4 Hospodarisky vysledek pied

zdanénim a odpisy

Tyto ¢iselné hodnoty jiz témét popisuji
N EBDT
schopnost spolecnosti generovat pe-

W W 4 A 4 W r 35 000
nézni prostiedky. Zminéné hodnoty
30000

nezahrnuji platbu dani a ndklady o€iS- 55000
tuji o odpisy, které ze své povahy 20000
15 000

10 000
sledky jsou také jednim z prostiedkd 59

nejsou skuteCnymi nédklady. Tyto vy-

KurCeni trzni ceny spole¢nosti. Lze 0
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*

Fici, Ze hospodafsky vysledek pfed Obr. 26 EBDT CitFin [viastni zpracovani.]
zdanénim a odpisy prakticky koreluje
s vysledkem hospodateni pied zdanénim, to indikuje nizky vliv odpist a stalost danovych

sazeb béhem sledovaného obdobi.

V soucasnosti tvoii odpisy necelych 0,5 % bilancni sumy. V priméru pak vychazi najevo,

Ze spolecnost ro¢né€ vygeneruje (4 roky zpét) 7 milionti K¢



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 70

8.2.2.5 Cisty zisk z finanénich operaci

Spolec¢nost Citfin po vykyvu v roce

2008 v podobg& 80 mil. K& se nasledné Cisty zisk z finan¢nich operaci
vratila na hodnoty kolem 45 mil. K¢ 100000
¢istého zisku z finan¢nich operaci. Od 80000
roku 2009 kazdym dal$im rokem témét iz Zzz
linearn¢ navysuje hodnotu tohoto uka- 9000
zatele. V roce 2011 se dostala nad hra- 0

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013*
nici 60 mil. K¢ a vroce 2012 jiZ na . .. ., ,
] Obr. 27 Cisty zisk z financnich operaci

hranici 70 mil. K¢. Pocatky letosniho . , .,
Y CitFin [vlastni zpracovani.]
roku naznacuji, ze vysledek ke konci

roku by m¢l byt podobny roku 2012.

8.2.3 Finan¢ni rozbor

Piedmétem zkoumani jsou finan¢ni vykazy spole€nosti Citfin — Finanéni trhy od ¢ervence
2009 ( viz. ptiloha DP), kdy ziskala licenci obchodnika s cennymi papiry a vznikla ji po-
vinnost od nasledujiciho roku vykazovat vysledky dle vyhlasky 501/2002 Sb., ktera prova-

di néktera ustanoveni zakona ¢. 563/1991 Sb.

8.2.3.1 Vyvoj DHM a DNM

Vyvoj DHM (oranzova) a

2500
DNM (modra) naznacuje, Ze :
2000
ve spolecnosti je majetek na
1500 .
dolni hranici odpisové hodno-
1000
ty. Zustatkové ceny jsou rela-
500
tivné nizké a v poslednich le- —
tech byly jeSt¢ sniZeny. 2009 2010 2011 2012 2013*
V nehmotném ma.]etku nalez- Dlouhodoby nehomotny majetek
neme predevS§im ocenitelna Dlouhodby hmotny majetek

prava a software, Obr. 28 Vyvoj DHM a DNM CitFin [vlastni zpra-

Z dlouhodobého hmotného .,
covani.]

majetku jde zejména o samo-

statné movité véci. Vyuziva leasing pro potizeni automobilt.
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8.2.3.2 Poplatky a provize

Rozdil mezi vynosy z poplatkl a

naklady na né je patrny ptrede-

Poplatky a provize

20000
vS§im v prvnich dvou sledovanych
. ) 15 000 ®)
letech. Poplatkové naklady jsou C e *
C f o, 10 000 o 0
rostouci, coz kopiruje rust zakaz- e ——
nikd a po&tu obchodil. U vynosi %
poctu obchodti. U vynostu .
()
uz si takového progresu vSimnout 0
2009 2010 2011 2012 2013*

nemuizeme. Rust je spiSe mirny a
to v radech tisict K¢. Timto tem-
pem by se naklady na poplatky a
vynosy z poplatki mohly za 4
roky dostat na stejnou hodnotu.

==@==\/ynosy z poplatkd a provize

e==N3aklady na poplatky a provize

Obr. 29 Poplatky a provize CitFin [vlastni zpra-

covani.]

Na svém nejvyznamnéj$im produktu (Multiménovy ucet EASY) jsou prvni tii europlatby

Vv mésici zdarma ostatni potom za 20,60 K¢. Ptichozi a zahrani¢ni platby jsou zdarma.

8.2.3.3 Ostatni spravni naklady

Tyto naklady bohuzel neni mozné
z vykazi presné rozklicovat. Zjistime
pouze hodnoty za lofisky rok. Nakla-
dy na reklamu (2,8 mil. K¢), poraden-
stvi (378 tis. K¢), outsourcing (629
tis.), informacni technologie 2,1 mil.
K¢), ngjemné (4 mil. K¢) a jiné
spravni naklady (10 mil.). Z grafu
vyvoje v jednotlivych letech je patrné
zvySujici se trend, ktery miZze byt
zpusoben zvySenim nékterého z vysSe

zminovanych nakladd. Dle posled-

Ostatni spravni naklady

25000
20000

o/

15 000
10 000

5000 L

2009 2010 2011 2012 2013*

Obr. 30 Ostatni spravni ndklady CiFin

[vlastni zpracovani.]

nich povinné zvetejiiovanych Udaji se nejvice zvysuji ndklady na reklamu, outsourcing a

jiné spravni naklady.
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8.2.3.4 Pomérové ukazatele

Pro piehledné zobrazeni stavu spolec¢nosti jsou povinné vykazovany spolecné s rozvahou a

vysledovkou i pomérové ukazatele.

Tab. 9 Pomeérové ukazatele CitFin [viastni zpracovani.]

31.12. 31.3. .6. 30.9. 31.12.

2011 2012

ukazatel %

Kapitalova pfimérenost 25,41 28,56 26,74 25,47 25,92 25,21
ZadluZenost I. 13,28 9,85 8,16 6,27 17,68 13,69
Zadluzenost Il. 15,32 12,30 8,89 7,19 21,48 16,89
Rentabilita primérnych aktiv (ROAA) 10,18 15,94 17,15 20,01 7,42 0,42
Rentabilita primérného kapitalu tier 1 (ROAE) 12,90 19,67 21,01 25,43 9,58 0,55
Rentabilita trzeb 58,01 15,71 15,54 17,88 6,63 0,43
Spravni naklady na jednoho zaméstnance v (tis. 1 864,0 969,0 983,0 981,0 991,0
K¢) 176,00 0 0 0 0 0

Kapitalova primérenost
Ukazatel kapitalové pfiméefenosti se pohybuje od roku 2009 v rozmezi od 25 do 29 pro-
cent.

Zadluzenost

Spolecnost Citfin — finanéni trhy v loiiském roce navysila svoji zadluzenost az na hodnotu

17,68 resp. 21,48 %, coz vyrazné¢ méni dosavadni trend snizovani zadluzeni.
Rentabilita

Primérné ukazatele rentability se v poslednich kvartalech snizuji. Mize za to piredevsim

snizeni zisku.



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 73

8.2.4 RozloZeni vynosu — efekt derivatovych obchodu

V roce 2009 spolecnosti Citfin — Finan¢ni trhy byla udé€lena licence obchodnika s cennymi
papiry. Navzdory ziskani licence od CNB se operace s derivaty v jednotlivych letech ne-
promitnuly do vysledki hospodateni spolecnosti jako celku. Nejvice se tak na vynosech

spole¢nosti podili kurzové rozdily, které tvoti drtivou vétsSinu celkovych vynost.

Efekt derivatovych obchodu

80 000
70000
60 000

50 000
40 000
30000
20000
10 000
- — — — [E—

-10000 2009 2010 2011 2012
-20000

M zisk/ztrata z operaci s derivaty M zisk/ztrata z devizovych obchodd m kurzové rozdily

Obr. 31 Efekt derivitovych obchodu CitFin [viastni zpracovani.]

8.3 SWOT analyza — Shrnuti analytické ¢asti

V této kapitole je vytvorena SWOT analyza, tzn. charakteristika podniku v oblastech sil-
nych a slabych stranek, pfilezitosti a ohrozeni. Tento nastroj povazuji za nejlepsi z pohledu
sumarizace provedenych analyz, jelikoz v sobé skryva vyhodnoceni jak externich tak in-
ternich  vlivi. Cela tada podnéti popsanych ve SWOT analyze souvisi
s konkurenceschopnosti podniku, rozsifovani portfolia sluzeb, inovaci v oblasti IT a proce-
st. SWOT analyza v sobé zahrnuje jak problémy taktického, tak operativniho charakteru.
Potfeba inovovat produkt souvisi jak s vyhodnocenim analytické ¢asti, tak s pfanim ma-

nagementu a vlastnika podniku.
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e\/yhodné kurzy nejvyuzivanéjsich mén
*Nizké poplatky

eSpoluprace s druzstevni zaloZznou
*Dobré reference od stalych klient(
*\ysoka likvidita

eDlouholeté plsobeni na trhu

*Rychlé vyporadani obchodu
eIndividualni pristup ke klientim
¢\/ysoka orientaci na obchod a strategii
eKvalita a profesionalnost sluzeb
eOdbornost zaméstnancl

Silné
stranky .

eRozsifeni aktivity do zahranici

eZvyseni povédomi o znacce

eSpoluprace s univerzitou na predmétech tykajici
se obchodovani na dev. trzich

ePrezentace a osvéta v podnicich

eZiskani licence obchodnika s cennymi papiry

ePotreba firem snizovat naklady

eVolatilita devizovych trh

*RUst ekonomiky (export, import)

eNepfijeti Eura jako narodni mény

Prilezitosti

8.3.1 Silné stranky

eZastaraly informacni systém

eOmezend nabidka produktl a sluzeb

*Nizka propagace spolec¢nosti

*\/ysoka fluktuace zaméstnanca

eZavislost na tretich stranach

*\/ysoka orientace na trzni stranku

*\/ysoka mira operacniho rizika — zastupitelnost
*\Webova prezentace a SEO

eKapacitni omezeni provozovny

Slabé
stranky

(o N

Regulace ze strany CNB

*Nova konkurence na trhu

*Odchod védomostnich zaméstnancl

ePomalé prizplsobeni dynamickému vyvoji trhu
*Pfijeti Eura

*\/ypovézeni bankovnich uctd

eVolatilita devizovych trh

*Tlak bank

*Novy konkurencni produkt

eKradez know-how

Hrozby

Z vyctu silnych stranek stoji za vyzdviZeni kvalita a profesionalni troven poskytovanych

sluzeb, které spole¢nost XYZ, a.s. garantuje. S touto charakterovou vlastnosti je spojena

rychlosti vypofadani obchodii stejné jako individudlni pfistup ke klientovi bez ohledu na

objem, marzi nebo ménu sjednaného obchodu. Nespornou konkuren¢ni vyhodou je nejvy-

hodnéjsi kurz na trhu spojeny s nizkymi poplatky. Tato vyhoda ovSem neni dostatecné

marketingové proddna prostfednictvim reklamy nebo webového komunikaéniho kanalu. Je

vSak odrazem pro silné reference, diky kterym je spolecnost XYZ, a.s. jedni¢kou mezi pla-



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 75

tebnimi institucemi. Vysoka orientace na obchod je dobrym sluhou pro zajiSténi sta-
lych pFijmu a zvySeni obratu, Spatnym sluhou pro orientaci vedeni na zlepSovani fi-

remnich procesi a rozvoj sluZeb s produktem souvisejicich.

8.3.2 Slabé stranky

S dlouholetou vyznamnou orientaci firmy na obchod, zacinaji zaostavat podptirné procesy,
mezi kterymi je potfeba vyzdvihnout zastaraly informacni systém, ktery sice spliiuje funkci
obchodni platformy nicméné z hlediska bezpecnosti a dalSiho zefektivnéni procesi je
znacn¢ nevyhovujici. Produkt spolecnosti je zaméfen pouze na dva komunikacni kanaly,
kterymi jsou email a telefon. Zde je potieba uvést, Ze oba hlavni konkurenti mezi pla-
tebnimi institucemi vyuZzivaji jako komunika¢ni kanal webovou platformu, diky které
je moZné sjednat obchod bez nutnosti primé komunikace s pracovnikem spole¢nosti.
Vyuzivaji k tomu multiménové ucty, které si miiZe klient u spolecnosti zdarma zridit
a mit na ném uloZené prostiedky ve vybranych ménach po neomezenou dobu. Tato
zasadni sluzba chybi v poskytovanych sluzbach spole¢nosti XYZ, a.s. Kapacita provo-
zovny je v soucasné dobé& plné€ vyuzita a pii zvySeni po¢tu obchodti béhem hlavni sezony
muzou nastat piipady, kdy se klient nedovola, ¢imz mutze spolecnost pfijit, jak o zdsadniho
klienta, tak o povést profesionalni sluzby. Spole¢nost je v ramci marketingu nedostate¢né
propagovana a to predevsim co se tyka piimych reklamnich kanalt, kde se jevi jako nej-
podstatnéjsi webova prezentace. Webova prezentace sice na prvni pohled jevi dojem
designové dobie zpracovaného projektu, ovSem orientace klientdi dle mého ndzoru neni
idedlni. Vyhledavani spole¢nosti mezi konkurenci také pokulhava a to predevsim diky ne-
moznosti nastaveni adekvatniho SEO. Spole¢nost je pfimo zavisla na likvidité poskytované
spofitelnim druzstvem, jehoz vétSinovy vlastnik je zaroven nepfimym vlastnikem spolec-

nosti XYZ, a.s.

8.3.3 Prilezitosti

Jako nejvétsi piilezitost osobné vnimam zvyseni povédomi o znacce a aktudlné jiz vyuzi-
vanou pfilezitost snizovani nékladii exportnim a importnim firmdm formou poskytovani
nejvyhodnégjSich kurzii na trhu. Znacka by se do povédomi potencidlnich klientii méla do-
stavat 1 jinou formou nez referencemi jiz akvirovanych klientl, a to pfedevSim zvySenim
usili v oblasti internetového marketingu, ktery je zatim nedotCen. Jako ptilezitost a zaroven
hrozbu vniméam aktualné vyssi volatilitu ménového paru EUR/CZK. Této piileZitosti by se

dalo vyuzit kvalitni analyzou hodnot support/resistence, které davaji dealerovy signaly,
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kdy je vhodné danou ménu nakoupit a naopak, kdy je vhodné ji prodat. Z analyzy konku-
ren¢nich spolecnosti je patrné, ze zisky z obchodl s cennymi papiry resp. derivaty nejsou
natolik vysoké, aby stdlo za tivahu vydat se smérem ziskani této licence. V uvahu by to
piipadalo ve chvili, kdy by spole¢nost uvazovala o vyuziti obchodl na vlastni ucet, tedy

napiiklad spekulace na rast nebo pokles hodnoty mény.

8.3.4 Hrozby

Kdyz pominu nejvétsi hrozbu, kterou predstavuje ptijeti Eura, vnimam jako dal$i nejvétsi
hrozby pomalé ptizptisobeni dynamickému trhu a odchod védomostnich pracovnika. Jak
jsem jiz zminil, konkuren¢ni spolecnosti disponuji tfetim komunika¢nim kanalem, ktery se
osveédcil jako uziteény, usSettil tak kapacitni vytizeni telefonnich linek a zajistil dalsi rozsi-
feni sluzby poskytované klientim. Ochod védomostnich pracovnikli vnimam jako hrozbu,
tory. V piipadé odchodu pracovnika znajici know-how spole¢nosti a bezpecnosti problémy
spojené s aktualnim databdzovym informaénim systémem, mize firma pfijit o cenna data a

realizovat tak ztratu klienta.

8.4 Manazerské rozhodnuti

V navaznosti na zavéry analytické ¢asti diplomové prace a v souladu s obchodni strategii
se vedeni spolec¢nosti XYZ, a.s. rozhodlo pro vytvofeni projektu inovace produktu, ktery
bude soucasti strategického projektu implementace nového informacéniho systému. Novy
informacni systém je podminkou nutnou pro moznost vedeni klientskych poductl a rozsi-
feni sluzby o online webovou aplikaci, jakozto tfeti komunikacni kanal mezi klienty a spo-
le¢nosti XYZ, a.s. Projekt implementace téchto dvou inovacnich prvki je naplni projekto-

vé Casti této diplomové prace.
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9 VYMEZENI PROJETKU

9.1 Definovani projektu

Nazev projektu:

Vedouci projektu:

Konzultanti projektu:

Omezeni projektu:

Rizika projektu:

Co neni soucasti projektu:

Projekt inovace produktu platebni instituce —

Webova obchodni platforma a klientské poducty

Bc. Ondiej Dvorsky — diplomant, pracovnik

odboru Systémova sprava a rozvoj

Ing. Jan Bezslezina — odborny konzultant pro-

jektu
Vladan Vavrusa — odborny konzultant projektu
Ing. Viktor Valent — feditel odboru Dealing

Simona Langerova — feditelka odboru Vypota-

dani obchodu
Jan PeSek — feditel divize Obchod

Projekt je omezen z hlediska finan¢nich
nakladu ¢astkou 10 mil. K&, dale ¢asove:
realizace projektu musi byt uskute¢néna

nejpozdéji dva roky od zahdjeni projektu

Hlavnim rizikem je nedokonceni faze 2
projektu Zavedeni nového informaéniho
systému, na ktery tento projekt navazuje.
Dal$imi riziky jsou fluktuace ¢lend projek-
tového tymu, nedodrzeni stanoveného ter-

minu a rozpoctu

Soucasti projektu neni popis projektu Zave-
deni nového informacniho systému ani ana-
yzy a vyhodnoceni vybérového fizeni no-

vého informacniho systému
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9.2 Cile projektu

Hlavni cil: Rozsifeni obchodniho komunika¢niho kanalu o webovou obchodni platformu a

systém klientskych poducta
Vedlejsi cile:

e Definovani jednozna¢nych pozadavki oekavanych od implementace projektu
e Definovani potiebnych parametrii a pravidel fungovani webové platformy

e Definovani potfebnych parametrii a pravidel fungovani identifikace klienta pomoci
PINU
e Koordinace potieb spole¢nosti a moznosti programatorského tymu

9.3 Harmonogram projektu

Cely projekt je vlastné druhou fazi implementace nového informacniho systému a slouzi
jako hlavni vyusténi celkové inovace interni struktury podniku, jak jiz bylo definovano
v omezeni projektu, je potfeba dodrzet ¢asovy harmonogram tak, aby nebyla piekroc¢ena
maximalni doba stanovena pro implementaci — 2 roky. Samotné spusténi projektu imple-
mentace je naplanované na zacatek unora 2014, dle harmonogramu implementace infor-

macniho systému poskytnutym dodavatelskou spolecnosti. Se specifickym zadanim pro

w7, e

2013.

Tab. 10 Casovy harmonogram projektu [viastni zpracovdni.]

Cinnost Doba implementace Celkova doba implementa-
ce
Cinnost — 1 3M 90 dni
Cinnost — 2 2-3T 104 dni
Cinnost — 3 1M 134 dni
Cinnost — 4 1M 164 dni
Cinnost - 5 3M 254 dni
Cinnost — 6 2T 268 dni
Cinnost — 7 1M 298 dni
Cinnost — 8 3M 388 dni
Cinnost — 9 1M 418 dni
Cinnost — 10 2T 432 dni
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Dle ¢asového harmonogramu by se cely projekt mél vejit do 730 dni, které jsou pro jeho

uskute¢néni nezbytné a pozadované vedenim spole¢nosti.

9.4 Predpokliadany ekonomicky efekt projektu
V této ¢asti se zaméfime na ekonomicky efekt, ktery je ocekavan rozvoje sluzby.

Néklady a zaroven vydaje na implementaci, provoz a rozvoj webové platformy jsou obsa-
zeny v cenové nabidce outsourcingu sluzeb spojenych se zavedenim nového informacéniho
systému dodavatelem. Jejich vysSe Cini cca tietinu z celkovych mési¢nich naklada outsour-
cingu sluzeb informac¢niho systému, ktery stoji 300 000 tis. K¢ mésiéné bez DPH pfi uza-
vieni smlouvy nejméné na pét let. Jako dalsi vydaje na tento projekt musime zapoditat jiz
realizované vydaje na pravni sluzby spojené s upravou smluv a vydaje za rozesilani téchto
smluv v papirové podob¢ klientim. Dalsi dulezity vydaj je mzdovy za personalni zastiténi
projektu a procesi. Drobny vydaj také predstavuji telefonni poplatky placené za SMS
s PINEM pro klienta. Pfedpokladané vynosy, které jsou zaroven piijmy, jsou piredevsim
dodate¢né pfijmy z nastaveni marzi pro drobné klienty vyuzivajici webovou platformu,
které budou mirn€ nad hodnotou kurzu, jaky by dostali pfi obchodovani po telefonu. Tém-
to klientim ztstane moznost obchodovat prostiednictvim telefonu, takto sluzba bude vSak

zpoplatnéna ¢astkou 50 K¢.

Tab. 11 ocekdvané cash flow z projektu

POLOZKA CF (v K¢&) 2014 2015 2016 2017 2018
Dodatecné prijmy z klientl vyuZivajici

webovou platformu misto telefonu -| 2000000 | 2500000| 2800000| 3000000 | 3200000
Pfijmy ze zavedeni poplatku 50 K¢

za platby do 5000 € sjednané telefonicky - 300 000 200 000 100 000 50 000 10 000
PFijmy celkem -1 2300000 | 2700000 | 2900000 3050000 3210000
vydaje na outsourcing 363000| 1452000| 1452000| 1452000 | 1452000 1089 000
vydaje na mzdy vyclenénych zaméstnancli 50 000 180 000 185 000 365 000 370 000

vydaje na SMS zasilané pt¥i generovani PINU 200 800 1000 1000 1000 1000
vydaje na Upravu smluv a rozeslani klientim 60 000 200 000 10 000 - - -
Vydaje celkem 473200 | 1832800 | 1648000 | 1818000 | 1823000 | 1090000
Konecny ziistatek - 473200 467200 | 1052000| 1082000 | 1227000 2120000

Tento projekt bude realizovan z vlastnich zdroji. Néklady na vlastni zdroje ptedstavuji

urokovou miru 12,6 %.
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10 IMPLEMENTACE PRODUKTOVE INOVACE — ROZSIRENI
SLUZEB PLATEBNI INSTITUCE O VYBRANE VARIANTY

10.1 Pozadavky

Zakladnim pozadavkem projektu je dodavka nové online obchodni platformy pro spolec-
nost XYZ, a.s. jehoz podnétem je rozsifeni sluzeb platebni instituce o moznosti vyuziti
webového komunikacniho kandlu formou vlastni online platformy, kterd by méla zabudo-
vany systém platebnich poductl, na kterych by klienti méli moznost ulozit vlastni pro-
sttedky v pfedem definovanych méndch a provadét spotové obchody do urcité vyse pencz-
nich prostfedkl nezavisle na komunikaci s oddélenim Dealingu Tento komunikacni kanal
fesi primarné problém s razantnim naristem poctu obchodt a nedostatku kapacity Dealin-
gového oddéleni a odchod klientli ke konkurenci, ktera tento komunikacéni kanal poskytuje
a nevyzaduje po klientech platit telefonni poplatky za hovor. Od projektu si spolec¢nost
slibuje snizeni poCtu uzaviranych obchodu pies telefon, zvySeni kvality poskytovanych
sluzeb. Ubytkem po¢tu obchodii pies telefon se zvysi ¢asovy prostor pro moznosti kvalit-
néjSiho vyhodnoceni situace na trhu a fizeni devizového rizika, které bylo feSeno hledanim

protistrany obchodu u konkurence.

10.2 Aktualni stav

Spole¢nosti XYZ, a.s. aktudlné¢ vyuziva jako komunika¢ni kanaly s klientem telefon a
email. Jeji databazovy informacni systém nema zabudovany plné transakéni systém a neni
napojen formou systému Multicash na banky. Spole¢nost mé v licen¢nich moZnostech po-
skytovat klientim multiménové podacty, na kterych by mél klient moznost ukladat penézni

prostfedky v jim pozadovanych ménach.

10.3 Moznosti reSeni

Spolecnost XYZ, a.s. ma dveé zakladni moznosti dodavky webové platformy.

10.3.1 Vlastni vyvoj

Varianta vlastniho vyvoje umozni efektivnéjsi pfizpisobeni pro potieby XYZ, a.s. Tato

vV

XYZ, a.s. (funkéni soucasné procesy budou zachovany, neefektivni procesy budou nove

designovany).
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Tento model déle zajisti zachovani unikdtniho obchodniho modelu spole¢nosti XYZ, a.s.

10.3.2 Dodavka hotové webové platformy externi spole¢nosti

vvvvv

ka dodavky platformy, nizsi potizovaci naklady. Nevyhodou je vSak nutnost vyuzit funkci-
onality v jiz existujici platformé — tedy vyssi naklady na strané XYZ, a.S a soucasn¢ ztrata

unikatniho obchodniho modelu spolecnosti XYZ, a.s.

S ohledem na praktickou zku$enost jsou velice pravdépodobné vyssi naklady v budoucich

obdobich spojené s upravou webové platformy dle pozadavkl spolec¢nosti.

10.4 Zasadni pozadavky

Pfi implementaci nového webové obchodni platformy je tfeba dotesit nekteré dalsi otdzky:
e Fazovani implementace

Implementace by méla byt rozdélena do n¢kolika dil¢ich fazi, kdy v L. fazi by m¢lo

dojit k novému druhu identifikace klienta.

Dalsi fazi by mélo byt spusténi webové platformy
e Bezpecnostni pozadavky

Je vhodné zvazit, jaké bezpecnostni pozadavky by méla plnit webova obchodni
platforma. Spole¢nost XYZ, a.s. musi plnit pozadavky vychazejici z Vyhlasky ¢.
141 / 2011 Sb., coz znamena piedevSim zajistit bezpecnost informaci dle pfedem
definované bezpecnostni politiky. Souc¢asti implementace by mélo byt i zhodnoceni

implementované webové obchodni platformy dle této bezpecnostni politiky.
e Urovei dokumentace

S ohledem na pfipadny vyvoj je nutné zvazit i pozadovanou uroveit dokumentace

webové obchodni platformy.

e Integrace s dalSimi prvky infrastruktury



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 82

Pro potieby spolecnosti XYZ, a.s. je mozné zajistit integraci s dalSimi prvky infra-
struktury spolecnosti XYZ, a.s. Jednd se piedevsim o telefonni ustfednu a doku-
ment management systém. Obé tyto komponenty jsou klicové pro nestaveni efek-
tivnich procesu pii komunikaci s klientem (telefonni tstfedna) nebo s ukladanim a

archivaci dat (DMYS).
e Architektura informaéniho systému - pozadavky na webové rozhrani

Pti nédvrhu architektury informac¢niho systému je nutné zvazit pozadavky na vyuziti
webového rozhrani pro komunikaci s klienty. Celkovy navrh architektury infor-
macniho systému je vhodné posoudit v ramci vybéru zptisobu dodavky informacni-

ho systému.

r

10.5 Stanoveni odpovédnych osob za kliCové ¢asti

Pro korektni implementaci webové obchodni platformy je nutné stanovit odpovédné garan-
ty za jednotlivé oblasti webové obchodni platformy. Moje pozice je pfedev§im koordinacni

a fidici, nicméné jednotlivé oblasti je nutné zajistit odborné, vcetné moznosti proskoleni

tymu.
10.6 Zakladni parametry platformy

Pro implementaci a provoz je nutné stanovit zakladni parametry webové obchodni plat-
formy. Tyto parametry neni mozné oddé¢lit na ¢ast implementace a ¢ast provozu. Jedna se

zejména o:

e Pozadavky na bezpeénost (nutnost definovani odborem Compliance v souladu s
Vyhlaskou ¢. 141/ 2011 Sb.).
e Rychlost systému (kli¢ovy prvkem je rychlost odezvy systému, protoze kurzy se
neustale méni).
e Pozadavky na grafickou podobu webové obchodni platformy a ergonomii.
e Pozadované vykonové parametry webové obchodni platformy:
o Pocet moznych piihlaSenych uzivateld v jednu chvili.
o Pocet sjednanych obchodt jednim klientem béhem jednoho dne

e Architektura webové obchodni platformy
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10.7 Dopady do provozniho prostredi

Nedilnou soucasti implementace webové platformy by mél byt i navrh zptisobu provozu
produkéniho prostiedi. Rozhodnuti o zptisobu dodani webové platformy by mélo predcha-
zet rozhodnuti o tom, jak a kym bude webova platforma provozovana (vlastnimi pracovni-

Ky vs. outsourcing provozu WOP).

Vyvoj (vCetné testovani) a provoz musi probihat oddé€lené, proto je vhodné vyuziti oddéle-

ného testovaciho prostiedi.

Nedilnou soucasti vybéru webové obchodni platformy je stanoveni pozadované urovné

provozu této platformy, tedy naptiklad:

e maximalni doba vypadku provozu webov¢ platformy,

e pocet vypadkl za urcité obdobi, apod.

10.8 Naklady a zpiisob porizeni

Do oblasti ndkladl a zplisobl pofizeni je nutné zakomponovat nékolik dal$ich rozhodnuti

pii pofizeni webového komunikacniho kanalu:

e Zpusob potizeni webové platformy

o Vlastni licenci

Licence je vlastnéna piimo spolecnosti XYZ, a.s. Tento model je drazsi
s ohledem poftizeni software vyhradné pro potieby XYZ, a.s. (takovy software
neni mozné dodavatelem vyuZit u jiné spolecnosti). Ale toto feSeni zajisti, Ze se

nebude pienaset know-how ke konkurenci.

Néklady na licenci jsou v tomto modelu jednorazové pii implementaci. Ale na-
klady na cenu licence nehmotného majetku negativné vstupuji do vypocti Ka-

pitalové pfiméfenosti.
o Outsourcing

V piipadé vyuziti outsourcingu jsou licence pouze pronajimany na definované

obdobi.

e Zpulsob provozovani webové platformy
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o Vlastnimi silami

Nutné zajistit na strané spolecnosti XYZ, a.s. zdroje vedouci k provozu webové
platformy. Jedna se zejména o hardware a software nutny pro webové platfor-
my, personalni kapacity nutné pro platformy (véetné nutné zastupitelnosti) a
dals$i naklady s provozem spojené (dostatecné zajiSténi serverovna, piipojeni

k siti Internet, apod.).
o Outsourcing

Model provozu webové platformy formou outsourcingu je zajistén formou na-
kupu sluzby zajist'ujici provoz tohoto platformy.

S ohledem na outsourcing vSech ostatnich sluzeb v oblasti informacni a komu-
nikacéni techniky je vhodné vyuzit outsourcing i pro tuto oblast.

e Jaké je ptedstava o cené?
o Licence
o Podpora

* Navrzené feSeni musi byt adekvatni cenovym moznostem.
10.9 Otazky — pracovni

e Dofeseni jednozna¢ného mechanismu parovani obchodtl — stanoveni vynosu ob-
chodnika.
o Vynos obchodnika se bude urcovat jako odchylka dle sttedového kurzu
v okamziku obchodu. Rozdil sttedovych kurzi ma byt 50/50?
o Zmény v parovani u jiz sparovanych obchodii — kdy nejpozdéji mize byt
provedena zména?
o Co délat s nevyporadanymi obchody ze strany klienta?

» Pravdépodobnost nerealizovani obchodu (neposlani penéz), i kdyz je
jiz prosttednictvim webu obchod uzavien. Je dilezité pro stanoveni
okamziku, kdy je mozno uctovat.

e Jaky trzni kurz chceme obecné pouzivat? Na aktualni kurzy, kterych z bankovnich

konkurentii vyuzivanych pro konverzi, bude webova platforma napojena.
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e Pro evidenci vedeni poduétn a klientd je mozno vyuzit funkénost implementované-
ho nového informac¢niho systému zejména:
o Moznost vyuzit existujici evidenci partneru.
o Moznost vyuzit existujici mechanismy vedeni ucti.
o Moznost vyuzit existujici mechanismy internetové aplikace.
e Jaké automatizované tisky budou pozadovany?
o Pocet soucasnych tiskt.
o Vzory
= Zatim je k dispozici pouze ¢ast vzoru z DBS.
* Nutné definovat osobu odpovédnou za definovani a kontrolu tisko-
vych vystupli.
e Do jaké vyse bude moci klient provést jednotlivy obchod, do jaké vyse bude moci
kumulativné sménovat béhem jednoho pracovniho dne? Omezeni v likvidité
e Jak se budou generovat PINY klientiim a jak se budou logovat do webové platfor-
my?
o Budou vyuzivany pouze pro webovou platformu nebo obecné pro identifi-
kaci klienta?
o Jaky bude cena zasilani PINU klientfim?

Vyjasnéni vySe zminénych otazek je dilezité pro konkretizaci poptavky po webové ob-
chodni platform¢. Bez vyjasnéni vSech parametrii a nebude schopny dodavatel zajistit do-

dani pozadovaného vystupu.
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11 NAVRH ROZLOZENI FUNKCNICH CELKU
11.1 Fazel

e IDENTIFIKACE KLIENTA POMOCI PINU
o Evidence generovanych PINU klientd
o Evidence klientti a osob opravnénych za klienta obchodovat
o Evidence telefonnich ¢isel osob opravnénych za klienta obchodovat
o Evidence ¢isel ramcovych smluv pro moznosti loginu
o Vybér telefonni spolecnosti, ktera bude automaticky na zaklad¢ signalu
z webového rozhrani rozesilat pfedem generované PINY
o Zajisténi smluvni nové smluvni dokumentace, kterd opraviiuje spolecnosti

XYZ, a.s. identifikovat klienta formou PINU

11.2 Volitelné ¢asti k Fazi |

e Vytvéfeni reportingovych sestav o vyuZitelnosti PINU klienty.
e Monitoring 0sob vyuzivajici k identifikaci stale potvrzeni papirové konfirmace

podpisem
11.3 Faze 11

e Vedeni platebnich poducti klienti.
e WEB aplikace pro automatické obchody do x tis. EUR.

e WEB aplikace pro evidenci obchodii, zobrazovani souhrnnych konfirmaci.
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12 DETAILNI PRUBEH PROJEKTU

12.1 Realizované korky (09 _2012-07_2013)

e Sbér a prostudovani dostupnych podkladt o fungovani webovych obchodnich plat-
forem u konkurencnich spolec¢nosti

e Brainstroming nad moznostmi vyuziti PINU pro identifikaci klient

e Vytvoteni dokumentu s popisem aplikace identifikace klientti pomoci PINU

e Ve spolupraci se spravcem webové prezentace vytvotreni rozhrani pro test genero-
vani PINU na zékladé doplnéni specifickych udaji (RS, RD)

e Schizky se vSemi kli¢ovymi pracovniky spole¢nosti XYZ, a.s. nad dalSim postu-
pem pii testovani PINU

e Vytvoreni privodniho dopisu klientim, ktery je informuje o spusténi tohoto druhu
identifikace

e Uprava ramcovych smluv a piiprava pro odeslani klientiim, ktera obsahuje polozku
souhlasu s identifikaci pomoci generovaného pinu zasilaného na mobilni telefon

e Vybér dodavatele nového informacniho systému, ktery je schopny dle dodaného
specifického zadani ze strany spolecnosti XYZ, a.s. zajistit implementaci webové
platformy a sladit ji s novym informaénim systémem a procesy na n¢j navazané

v ramci ceny dodaného nového informaéniho systému formou outsourcingu sluzeb.

12.2 DalSi kroky k realizaci

e Vytvoreni dokumentu zakladni popis informaéniho systému, pozadavki na provoz-
ni SLA a metriky informac¢niho systému, véetn¢ souvisejici poptavky implementace
webové platformy a systému poducti:

o Schvaleni poptavky odpovédnymi pracovniky XYZ, a.s.
o Odeslani vybranym spole¢nostem.
o Zpracovani nabidek jednotlivymi dodavateli.

Ptedpokladana doba 3 mésice.

Odbor Systémova sprava a rozvoj ma za kol vytvofit dokumentu se zakladnim popisem
soucasného informacéniho systému a implementovat do né¢j moznosti budouciho stavu, kte-

1y je zadouci, technicky mozny a ndkladové ptijatelny.
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Cinnost - 2
e Vyhodnoceni nabidek na dodani nového informac¢niho systému, jehoZ soucasti je i
pozadavek na zajisténi implementace webové obchodni platformy a systému pod-
ucti.

Ptredpokladana doba - 2-3 tydny.
Vyhodnoceni nabidek je provedeno na zdkladé multikriterialni analyzy, kterd ovSem neni
predmétem této prace. Kritéria a vahy, které uctuji vitéze vybérového fizeni jsou vsak ur-

¢ena na zéaklad¢ potieb a moznosti spolecnosti.

Rozhodnuti
e O dodavateli / varianté (zda XYZ, a.s. chce jit cestou vyvoje na miru nebo naku-
pem existujiciho software)

Po odsouhlaseni analyzy a verifikace cenové nabidky by dalsi postup mél pokracovat pii-

pravou a uzavienim smlouvy s vybranym dodavatelem.

V tomto ptipadé bude nutné realizovat aktivity spojené s piipravou a uzavienim smlouvy o
outsourcingu nebo dilo / podpofe. Soucasti pfipravy této smlouvy je nutné pfipravit pro-
vozni SLA a pozadované metriky nejen nového informacniho systému, ale také webové

obchodni platformy.

Cinnost — 3

e Uzavieni smlouvy s dodavatelem (smlouva o dilo a o podpote / smlouva o outsour-
cingu).
o Odsouhlaseni parametrt pro podporu (SLA).
o Dohody o cenéach za dalsi vyvoj ¢i Gpravy.

Predpokladana doba 1 mésic.
uzavieni smlouvy s dodavatelem, ¢imz se firma upisuje na dal§ich nékolik let k placeni
vydaji za vyuzivané sluzby dodavatele. Na koncepci smlouvy se podileji zastupci obou
spole¢nosti a ladi detaily smlouvy. Za spole¢nost XYZ, a.s. se tohoto procesu zucastni od-

bor Compliance.

Cinnost — 4

e Dle odsouhlasené Analyzy ptiprava Akceptacnich scénara

Piedpokladana doba 1 mésic



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 89

e Piiprava soutasného systému na identifikaci klienta pomoci PINU
e Zaskoleni odboru Dealing na systém vyhodnocovani identifikaci
¢ Findlni zkouska identifikace pomoci PINU

Ptredpokladanéa doba 3 mésice
Soucasny informacni systém musi byt schopny na zdkladé dopsani 2 ndhodné¢ vybranych
poli Sestimistného PINU, vyhodnotit, zda osoba, kterd jej nadiktovala, je opravnéna
K uzavirani obchodu za klienta. Odbor Dealing musi byt vySkolen na situace, pii kterych
shoda nenastane, ptipadné jak co nejefektivnéji zvladnout identifikaci klienta. V tomto
bodu by také méla probéhnout finalni zkouska PINU, a to testem celého procesu od vy-

zvednuti az po uzavieni obchodu klientem.

e Termin, od které¢ho bude vyuzivéano identifikovani klienta prostfednictvi pfidélené-
ho PINU

Od tohoto data se naplno rozjede moznost klienti vyménit identifikaci opravnéné osoby
obchodovat pomoci potvrzené konfirmace za nadiktovani pfedem vygenerovaného PINU

Dealerovi.

e Zaslani novych upravenych smluv a pritvodniho dopisu klientim
e Spusténi identifikace klientt pomoci PINU

Predpokladana doba 2 tydny

Tato ¢innost zahrnuje administrativni praci s informovanim klienti o zjednoduSeni procesu

identifikace klienta a je dokoncenim prvni faze implementace.

Cinnost — spojena s projektem implementace informac¢niho systému

e Programovani a testovani na stran¢ dodavatele.

Predpokladana doba 6 mésicti

Cinnost — spojena s projektem implementace informac¢niho systému

e Piiprava migrace dat Z piivodniho systému.

Ptedpokladand doba 2 mésice
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Cinnost — spojena s projektem implementace informac¢niho systému

e Uprava piedpisové zakladny a procesii na strand spole¢nosti XYZ, a.s. dle nového
informac¢niho systému.

Ptredpokladana doba 1 - 3 mésice

Cinnost — spojena s projektem implementace informacéniho systému

e Priprava testovaciho a produkéniho prostiedi provozovatelem informacéniho systé-
mu.

Ptedpokladand doba 2 mésice

Cinnost — spojena s projektem implementace informacniho systému

e Migrace dat na testovaci prostiedi.
e Kontrola migrace dat na testovacim prostiedi.

Ptredpokladana doba 2 tydny

Cinnost — spojena s projektem implementace informacniho systému

e Akceptacni testovani dodaného feSeni dle Akceptacnich scénait.

Predpokladana doba 1 - 2 mésice

Cinnost — spojena s projektem implementace informac¢niho systému

e Skoleni uZivatel na novy informacni systém.

Ptedpokladand doba 2 tydny

Cinnost — spojena s projektem implementace informac¢niho systému

e Akceptace informac¢niho systému na testovacim prostredi.

Predpokladana doba 1 mésic

Cinnost — spojena s projektem implementace informac¢niho systému

e Uprava informaéniho systému na zakladé vystupti z Akceptace.
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Piedpoklddana doba 1 mésic

Cinnost — spojend s projektem implementace informaéniho systému

e Migrace dat v produkénim prostiedi
e Kontrola migrace dat na produkénim prostredi

Predpokladana doba 2 tydny

Cinnost — spojena s projektem implementace informacéniho systému

e Zahajeni produkéniho prostiedi
e Podpora dodavatele informac¢niho prostiedi ,,na misté*

Ptredpokladana doba 1 mésic

Nekteré Cinnosti implementace nového informacéniho systému Ize spustit zaroven, proto je
pfedpokladanym terminem dokonceni implementace nového informaéniho systému unor
2014. Jako dalsi faze by méla nasledovat implementace webové obchodni platformy a kli-

entskych poducti.

e Zahjjeni projektu implementace webové obchodni platformy

e Aktualizace a odsouhlaseni zadéani projektu

Predpokladana doba 1 mésic

V této Casti je tieba odsouhlasit si znovu veSkeré poZadavky na vyvoj webové obchodni
platformy, jelikoz za dobu implementace nového informacniho systému, se mohla zménit

fada pozadavkd.

e Programovani webové aplikace
e Vytvoreni databdze multiménovych ucti
e Propojeni s novym informacnim systémem

Ptedpokladand doba 3 mésice

Programovani webové aplikace, uvedeni v Zivot designovou podobu, kterd byla navrzena a
veskeré funkcionality, které byly poptavany, zabere nejvice ¢asu. Je tieba nastavit bez-

chybnou komunikaci webové platformy s jiz zavedenym novym informa¢nim systémem.
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e Test funk¢nosti webové platformy a multiménovych Gcti

e Nastaveni poplatkové politiky pro firmy obchodujici objem do 5 000 € tak, aby pro
n¢ bylo vyhodné uzavirat obchod prosttednictvim webové platformy, ne telefonu
e Informovani prostfednictvi emailu a webu o nové moznosti vyuziti webové plat-

formy

Ptedpokladana doba 1 mésic
Je tieba fadné otestovat funkénost webové platformy, a to jak z pozice klienta, tak zamést-
nance, ktery se bude dohlizet nad procesem. Déle je tieba sestavit manual k pouzivani
webové platformy, jehoz podkladem budou pozadavky na webovou platformu. Dilezité
bude nastaveni informovani klientl o zméné poplatkové politika a moZnosti vyuziti webo-
vé platfromy.

Rozhodnuti

e Termin, od které¢ho bude vyuzivano webové platformy jako dal§iho obchodniho
kanalu

e Spusténi webové obchodni platformy a multiménovych obchodnich uctt

Ptedpokladand doba 2 tydny

Veskeré ¢innosti v asovém harmonogramu musi byt splnény pro uspéSnou realizaci pro-

jektu. Casovy interval se miize vzhledem k omezeni
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13 ZHODNOCENI PRINOSU INOVACE PRODUKTU
SPOLECNOSTI XYZ, A.S.

Od zavedeni inovace produktu formou nového obchodniho kanalu (webové obchodni
platformy) a zavedeni klientskych multiménovych ucti se o¢ekava nékolik zasadnich
prinosi:
e Kilienti si budou moci sami, bez nutnosti zvednout telefonni sluchatko, uzav¥it ob-
chod za podminek, které vidi online ve webové platformé
e Kilienti si budou moci pfesouvat penézni prostiedky jak ze svych ucth u bank, tak
V ramci multiménového uctu
e SniZi se pocet klientil, vyuZivajici telefonni a emailovy obchodni kanal
e SniZi se potencidlni riziko nedovolani se klientem na Dealing a odchodu klienta ke
konkurenci.
e Zvysi se konkuren¢ni schopnost v oblasti sluzeb spole¢nosti XYZ, a.s.
e V ramci nastaveni marzi a primérného obchodu prostiednictvim webové platformy
bude mozné predikovat vynosy
e Snizi se zatiZzeni odboru Dealing, které se bude moci vice vénovat strategickym kli-
entlim a sledovani trhu
e Zvysi se vynosy spolecnosti z poplatkové politiky zavedené za ucelem nalakani
nizko-objemovych klientli na pouzivani webové platformy a diky marzim nastave-
nym v platform¢ reagujici na evidované a Manazery devizovych obchodt zadava-
nych hodnot.
e Ziskani klientt, ktefi ptesli ke konkurenci, protoze chtéli obchodovat bez interakce
s Dealerem prostfednictvi jednoduché obchodni platformy.
e Pokud se podati vyznamné zvysit likviditu, je mozné nastavit maximalni ¢astku ob-

chodovanou pomoci webové platformy aZ na nékolik milioni €.

Zavedeni inovace s sebou piinasi i Fadu negativ, mezi které muZeme radit:

e ZvySeni nakladli za provoz, drzbu a aktualizaci webové platformy.

e Zménu ve vhimani pohledu na spolecnosti jako Cisté zalozenou na lidech.

e Riziko spojené s ochodem klientd, ktefi se nebudou chtit pfizptisobit zvolené ob-
chodni strategii managementu spolecnosti, zajistit novy obchodni kanal pro drob-

nou klientelu.
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ZAVER

Tak jak se vyviji kazda oblast lidské ¢innosti, vyviji se i1 oblast bezhotovostniho platebniho
styku. Aby mohla byt firma dlouhodob¢ ziskovou a staéila konkurovat vyznamnym hra-
¢im na trhu, je potfeba neustale zjisStovat potieby svych klienti a ptizpisobovat nabizené
sluzby témto potebam. Ruku v ruce s timto smyslenim jdou inovace produktii. Diky napa-
dim jak zlepsit, usnadnit, zdokonalit nebo zptijemnit klientim pfevod penéznich prostied-
kt z jedné mény do druhé se mize na trhu z malého hrace stat velky. Je ovSem potieba
napad posunout do vyssi roviny a zamétit se cilené na jeho prevedeni do praxe a dalsi na-
sledné zlepSovani. V tomto ohledu pomaha projektové tizeni, které dava napadu moznost,
zmeénit se na aspeésné realizovany projekt. Potfebu inovovat maji nejenom zacinajici spo-
le¢nosti, ale pfedev§im velci hraci trhu, kteti nechtéji ptijit o své klienty, kvili zastarani
svych produktii. V prostiedi, kde panuje velky konkurenéni boj, a to finanéni sluzby beze-
sporu jsou, je dulezité nepodcenit potieby svych klienti a strategicky se zaméfit na zlepSo-

vani svych produktt pravé s ohledem na klienta.

Tato prace byla zaméfena piedev§im na potieby klientt, které je v dnesni dobé tak potieb-
né reflektovat. Myslenkou zefektivnéni kazdého jednotlivého procesu ménové konverze a

nabidkou nové vylepsené sluzby klientiim, je tento projekt pohanén.

Spolecnost je stale relativné mladou a nachdzi se v obdobi expanze, kdy je potieba stale
investovat do rozvoje a rozSifovani sluzeb. Kazda investice by vSak pfedem méla byt

zhodnocena z hlediska piinost a rizik, které jsou s ni spojeny.

Jasnym cilem spolecnosti XYZ, a.s. je stat se dlouhodob¢ jedni¢kou na nebankovnim devi-
zovém trhu. Proto by neméla povolit v zdmérech nabizet klientim kvalitni sluzby.
S kvalitni sluzbou souvisi 1 vytiZenost zaméstnancii a kapacita provozovny spolecnosti,
kterd nedavd managementu na vybér a ten musi hledat cesty, jak spojit pfijemné
s uziteCnym. Tedy nabidnout klienttim kvalitni sluzby bez ohledu na to, aby se musela spo-
le¢nost stéhovat do jinych prostor. St¢hovani zatim z pohledu majitele spolecnosti nepfi-

chazi v uvahu.

Rozsitenim sluzeb a zjednodusSenim procesti se firma pfipravuje na moznosti budoucich
vysSich ziskli v obdobi ekonomického ristu. Zavedenim novych inovaci, jako je novy in-
formacni systém nebo webova obchodni platforma poskytujici poducty dava firma jasné
najevo, ze 10 S cilem byt dlouhodobou jednickou na nebankovnim devizovém trhu mysli

vazne.
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SEZNAM PRILOH

Ptiloha P I: Vykazy konkuren¢nich spole¢nosti

Pavodni upravena rozvaha (v tis. K¢&) Akcenta CZ

AKTIVA 2009 pl 2011 2012 2013*
Pokladni hotovost a vklady u centralnich bank 1128 1193 54 57 55
Statni bezkuponové dluhopisy a ostatni cenné papiry

Pohledavky 301734 352392 473327 515964 493216
Pohledavky vuéi avérovym institucim 276729 332666 339193 508831 482056
b) ostatni pohledavky 25005 19726 134 134 7133 11160
Pohledavky za nebankovnimi subjekty 1925 3008 1437

a) splatné na pozadani

b) ostatni pohledavky 1925 3008 1437

Dlouhodoby nehomotny majetek 31103 24 046 15 882 15 493 14371
Dlouhodby hmotny majetek 4859 3711 670 129 110
a) pozemky a budoby pro provozni ¢innost 15 15 15 15 15
Ostatni aktiva 1818 3188 4471

Naklady a ptijmy pf¥iStich obdobi 17 116 206

Aktiva celkem 342584 387654 496047 531643 507 752




PASIVA 2009 2010 2011 2012 2013*
Zavazky vaci bankam a druistevnim zaloznam 3455 1825 1838 19 -

a) splatné na pozadani 2 1621 -

b) ostatni zavazky 3455 1823 217 19

Zavazky vaci nebankovnim institucim 255395 305027 399053 453008 427462
a) splatné na pozadani 255395 305027 399053 438542 412001
b) ostatni zavazky 14466 15461
Ostatni pasiva 7489 11087 18722

Vynosy a vydaje pfistich obdobi 589 1264 1779

Rezervy - - 1166 551

c) ostatni 1166 551

Zakladni kapital 24030 24030 24030 24030 24030
a) splaceny zakladni kapital 24030 24030 24030 24030 24030
Emisni azio 140 140 140 140 140
Rezervni fondy a ostani fondy ze zisku 30802 31427 31427 31679 32230
a) povinné rezervni fondy a rizikové fondy 2800 3425 3425

c) ostatni fondy ze zisku 28 002 28 002 28 002 31679 32230
Nerozdéleny zisk nebo neuhr. ztrata z pfedchozich let 8193 18 486 12 854 14 062 22216
Zisk nebo ztrata za ucetni obdobni 12 491 -5 632 5038 8154 1674
Pasiva celkem 342584 387654 496047 531643 507752




Vykaz zisku a ztraty (tis. K¢) — Akcenta CZ

2009 2010 2011 2012 2013*
Vynosy z turokd a podobné vynosy 1061 1267 864 543 296
uroky z dluhovych cennych papiri
Naklady na uroky a podobné naklady 813 388 82 524 168
Vynosy z poplatktl a provize 17172 17010 11679 10113 8208
Naklady na poplatky a provize 11928 10496 7945 7959 7900
Zisk nebo ztrata z financnich operaci 87236 76715 98832 103199 96504
Ostatni provozni vynosy 47785 72370 4798 931 980
Ostatni provozni naklady 34820 60700 4361 1433 1756
Spravni naklady 78654 91795 85930 88306 82296
a) naklady na zaméstnance 33860 38702 31458 32237 32616
aa) na mzdy a platy 25307 28975 23383 24031 24020
ab) socidlni a zdravotni pojisténi 8553 9727 8075 8206 8596
b) ostatni spravni naklady 44794 53093 54472 56069 49680
Odpisy, tvorba a poutziti rezerv a oprav. pol. kK DHM a DNM 9964 9640 8642 5613 7172
Odpisy, tvorba a poutZiti opr. pol. a rezerv k pohl. a zdrukam 531 493 498
Tvorba a poutiti ostatnich rezerv 1166 309
Zisk nebo ztrata za Uc. obdobi z bézné Cin. pred zdanénim 16544  -6150 8047 10762 6 696
Mimoradné vynosy - 519
Zisk nebo ztrata za U¢. obdobi z mim. ¢innosti pred zdanénim - 519 - -
Dan z pfijmu 4054 1 3009 2608 1272
Zisk nebo ztrata za ucetni obdobni po zdanéni 12490 -5632 5038 8154 5424




Puavodni upravena rozvaha (v tis. K¢) CitFin

AKTIVA

Pokladni hotovost a vklady u centralnich bank 232 83 15 53 49
Pohledavky za bankami a za druZstevnimi zaloznami 199637 200856 241252 233799 214519
a) splatné na pozadani 194896 198055 224503 201543 209907
b) ostatni pohledavky 4741 2801 16 749 32256 4612
Dlouhodoby nehmotny majetek 1285 369 253 1471 2148
Dlouhodoby hmotny majetek 1432 1289 974 1475 2230

a) pozemky a budovy pro provozni ¢innost

Ostatni aktiva 4522 5656 12 114 10672 6962
Naklady a pfijmy p¥istich obdobi 178 205 224 268
Aktiva celkem 207 286 208 458 254 832 247738 225910

2010 2011
PASIVA
Zavazky vaéi nebankovnim institucim 162153 155895 197608 182142 167329
a) splatné na pozadani 162153 155895 197608 182142 167329
Ostatni pasiva 4093 3450 3163 9416 3953
Vynosy a vydaje pfristich obdobi 753 1995 2905 3263
Rezervy 1505 1704 - 2426 4074
b) na dané 1505 1704 - 261
Zakladni kapital 22000 22000 22000 22000 22000
a) splaceny zakladni kapital 22000 22000 22000 22000 22000
Rezervni fondy a ostatni fondy ze zisku 2000 2290 2622 2910 2910
a) povinné rezervni fondy a rizikové fondy 2000 2290 2622 2910 2910




Nerozdéleny zisk nebo neuhrazena ztrata z predchozich let 8986 14492 20793 22547 25581
Zisk nebo ztrata za ucetni obdobni 5796 6633 5743 3034 63
Pasiva celkem 207286 208459 254834 247738 225910
Vykaz zisku a ztraty (tis. K¢) — Akcenta CZ
Vykaz zisku a ztraty 2009 20 2011 2012 2013*
Vynosy z trok( a podobné vynosy 1653 995 999 687 93
Naklady na uroky a podobné naklady 652 182 75 54 7
Vynosy z poplatkl a provize 9622 9614 9894 8206 1535
Ndklady na poplatky a provize 3838 4553 5559 5976 1357
Zisk nebo ztrata z financnich operaci 47 458 55651 64 882 66 692 14937
Ostatni provozni vynosy 1457 466 592 100 113
Ostatni provozni naklady 1631 24 281 16 9
Spravni naklady 43 403 52 155 62 310 61778 14 869
a) naklady na zaméstnance 27927 34 794 41216 42515 9597
aa) na mzdy a platy 20927 26 109 30 964 31759 6979
ab) socidlni a zdravotni pojisténi 7000 8685 10252 10 756 2618
b) ostatni spravni naklady 15 476 17361 21094 19 263 5272
Odpisy, tvorba a poutziti rezerv a oprav. poloZek k

3212 1568 850 744 311
DHM a DNM
Odpisy, tvorba a pouiZiti opr. Pol. A rezerv k po-

123 87 221 62

hledavkam a zarukam
Tvorba a poutiti ostatnich rezerv 1505 1704 1569 2426 -
Zisk neboztrata za uc. Obdobi z béiné cinnosti

5826 6 540 5636 4470 63
pred zdanénim
Dan z pfijmu 30 -92 -107 1439
Zisk nebo ztrata za Gcetni obdobni po zdanéni 5796 6632 5743 3031 63







