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KULATY STUL HN % Banky a informace

Banky premysleji o tom, jak nejlepe
vyuzit velke mnozstvi informaci

Olga Skalkova
olga.skalkova@economia.cz

udouci chovanilidije ted pro
Ceské bankére nejcennéjsi
informaci. Bankéti si uvé-
domuji, ze spravné vyuziti
dat, ktera o klientech maji, mtze
byt klicem k Gspésnému byznysu
na nepfili§ rostoucim trhu. A po-
maly riist bude ¢esky bankovni trh
ziejmé zazivat i v dalSich letech.

Nejdulezitéjsi je podle nich udr-
Zovat data aktudlni, protoZe cho-
vaniklienttise rychle méni, ale brat
pritom vuvahu, Ze vysledek analyz
se mtize i hodné minout s budouci
realitou.

yNapiiklad v roce 2000 jsme si
mysleli, Ze vdne$nim bankovnictvi
nebudou témér existovat pobocky.
Ani ohromny technologicky vy-
voj ale vyznam pobocek nesnizil,*
fika ¢len piedstavenstva Ceské
spoftitelny Jiti Skorvaga. V nékte-
rych sluzbach, jako jsou hypotéky
nebo investice, nenahradi podle
predpovédi bankért pobocky ani
internet a mobilni telefony, pies
které komunikuje s bankou ¢im
dal vice lidi.

,Navic je problematické ridit se
tim, co lidé tikaji, Ze chté&ji. Podob-
né jako v jinych oborech se pak
ve skutecnosti chovaji odli§né,“ do-
dal Skorvaga. Konec pobocek od-
daluje i skupina lidi, ktera do nich
rada chodi. ,Pordd budou existovat
zakaznici, kteti chodi do banky ne
proto, Ze by to neuméli pies inter-
net, ale protoZe pottebuji socidlni
kontakt,“ potvrzuje Pavel Siska,
obchodni reditel spole¢nosti IBM
Ceska republika, ktera je spolu
s KPMG CR partnerem vyzkumu
Nejlepsi banka 2013, cena Hospo-
datskych novin.

Dnes maji banky vedle vlastnich
dat o klientech k dispozici i hodné
dalsich informaci o chovanilidi, vy-
plynulo z kulatého stolu HN se za-
stupci prednich tuzemskych bank,
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ktery se konal ramci letosniho ro¢-
niku vyzkumu.

,Kromé socialnich médiijsou to
tfeba zaznamy z bankomatd, hovo-
ry na call centrech a dalsiinterakce
s klienty. Banky si miZzou zjistit, co
které vyroky na Facebooku zname-
naji projejich prodej hypoték, ucti
nebo pro¢jim klient odesel, a na to
pak reagovat. Ve farmaceutickém
pramyslu uz to funguje skvéle
amuze to byt velmi efektivniive fi-
nané¢nim sektoru,“ ¥ika Sigka.

Banky sice uz bézné integruji
nabidky svych produktt do inter-
netového bankovnictvi, ale snazi
se, aby tyto nabidky nebyly ptilis
adresné. ,Lidé nam davaji o sobé
spoustu informaci a ¢asto o tom
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ani nevédi. A kdyz to zneuZzijeme
v prodeji, tak to nékoho poradné
nastve, fika Skorvaga.

Nazasahovani do soukromi a ne-
vyzadané nabidky jsou nejcitlivéjsi
mladi lidé, shoduji se bankéfti. Po-
ukazuji ale zaroveri na paradox, ze
mladi pfitom o sobé na Facebooku
pisou i velmi osobni véci.

,Mladd generace sice rada pouzi-
va nové technologie, ale je nerada,
kdy?zje tou technologii oslovovana
s néjakou nabidkou. To muze byt
kontraproduktivni. Spojit to vse
dohromady, to je velmi citliva véc,
potvrzuje ¢len predstavenstva Ko-
mercni banky Vladimir Jetabek.

Banky jsou si védomy, Ze vyu-
Zitim detailnich informaci se po-

Zdenék Tiima, ekonom, poradce KPMG CR odpovédny za sluzby pro bankovnictvi

Banku jako velkého bratra si nikdo nepreje

Olga Skalkova
olga.skalkova@economia.cz

Banky sbiraji obrovské mnozstvi
dat, aby z nich mohly odvodit bu-
douci modely chovani klientti. Pod-
le Zdenka Tamy, poradce KPMG
Ceska republika odpovédného
zasluzby pro bankovnictvi, datové
analyzy ted hodné cili na zptsob,
jak klienty udrzet. ,Dnes je daleko
snadnéjsi prejit k jiné bance a lidé
si uz zvykli poohliZet se po konku-
ren¢nich nabidkach,“ fika Tima.

HN: Jak si stoji éeské banky ve schop-
nosti vyuzivat obrovské mnozstvi
zakaznickych dat ve prospéch klien-
ta, a tedy i ve prospéch svého byz-
nysu?

Je to jedna z velkych zmén, ktera
v poslednich letech nastala nejen
u nas, ale i ve svété v souvislosti
svyvojem novych technologii. Tak-
zvana Business Intelligence je v po-
sledni dobé pro banky dulezitym
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tématem. Oblast zpracovani dat
v bankach ma dva hlavni cile - vy-
uziti dat smérem ke klientovi a pro
tizeni instituce. Jde o to, aby ma-
nazefi na téch spravnych mistech
dostavali ty spravné informace, at
uZ z hlediska fizeni rizik, nebo pro
tvorbu novych produkt® a nasmé-
rovani kampani, a aby klienti bank
dostavali spravnou nabidku.

Pokud by ale klienti byli zasypa-
vani nabidkami na bazi v§ech dat,
ktera o nich banky maji, tak by
to mohlo byt kontraproduktivni.
Vyuziti musi byt adekvatni. V eko-
nomickém Zzargonu nezni mozna
slovni spojent ,vytézit data“ ptilis
pozitivné. Kritici v tom uvidi toho
velkého bratra, ktery nas sleduje
aktery nam bude podsouvat néco,
co pofadné nechceme. Na druhou
stranu tim, o co by se banky mély
snazit, je vyuzivat data, kterd maji,
ku prospéchu klienta a ptizpuso-
bovat mu nabidku.

HN: P¥istupuji ¢eské banky k vy-
uzivani dat o klientech jinak nez
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penézni domy v zahranici?

Program jednani :
1. Zahgjeni.
2. Volba organi valné hromady.

4. PfedloZeni Ucetni uzavérky za rok 2012.

8. Zavér.
HN043912

Predstavenstvo spolec¢nosti BAKR CZ, a.s.
se sidlem Ceskomoravska 18/142, 190 00 Praha 9-Vysocany, ICO 282 33 883,
'zapsana v OR, vedeného Méstskym soudem v Praze oddil B, viozka 13931,
SVOLAVA RADNOU VALNOU HROMADU SPOLECNOSTI
na den 26. 6. 2013, ve 13.00 hodin v sidle spole¢nosti.

3. Zprava predstavenstva o podnikatelské Cinnosti spole¢nosti a stavu jejiho majetku za rok 2012.

5. Schvaleni Fadné Ucetni uzavérky za rok 2012.
6. Rozhodnuti o zpUsobu naloZeni s hospodaFskym vysledkem.
7. Rozhodnuti o odméné ¢len piedstavenstva a ¢lenu dozordi rady.

Predstavenstvo spole¢nosti

Velké rozdily vtom nebudou. Uda-
je o klientech a o trhu jsou obdob-
né, stejné tak nastroje, kterymi se
Zpracovavaji.

HN: Soucasné technologie umoz-
fuji zjiStovat nejen chovani typové
riznych skupin, ale i jednotlivych
klient. Uz banky bézné analyzuji
data smérem k jednotlivym lidem?
Spise teprve za¢inaji. Technologic-
ky nejde o zadnou novinku a ani
0 vyznamnou investici. Banky si
ale urcité vice nez pied tfemi, péti
lety uvédomuji, Ze to mize byt jed-
na z cest, jak vylepsit svtij byznys
zhlediska vlastniho fizeni a rozho-
dovani i zacileni sluzeb.

HN: Prod az ted, kdyz ta technologie
je dostupna uz nékolik let?

Souvisi to s vyvojem ¢eského ban-
kovniho trhu. KdyZ se podivate
na predchozi dekadu, avérovy trh
rostl dvoucifernym tempem. Dnes
uz ale tolik neroste a riist nebude.
Je potiebalépe pracovat s tim kola-
¢em byznysu, ktery je k dispozici.

HN: BankéFi potvrzuji, Ze vzhledem
k tomu, jak rychle se méni prostiedi,
nema vyznam vytvaret dlouhodobé
strategie. Kam se bankovni sluby
béhem nasledujicich tii let posu-
nou?

Uz jsem se zminil, Ze ekonomicka
situace se zménila. Doslo také k ur-
¢itému nasyceni spotiebitelskymi
a hypote¢nimi uvéry a do znac¢né
miryikrozdéleni trhu. Zménit trzni
podily je pomérné nakladné. Navic
je dnes daleko snadnéjsi prejit kjiné

hybuji na citlivé hranici a nechtéji
ohrozit svou hlavni devizu - di-
véru vlastnich klientt. Z toho da-
vodu podle nich zatim nedochazi
ke spojovani s jinymi institucemi,
jako jsou mobilni operatoti nebo
obchodni fetézce, jak to néktefi ex-
perti pred par lety predpovidali.

»Budoucnost vidim spiSe v né-
¢em, co ma blizko k divéte. Mozna
ptijdeme na pomezi z oblasti dat.
Kdy?z si lidé u nas do sejfti uklada-
ji dokumenty, tak bychom pro né
mohli byt i diivéryhodnouinstituci
pro bezpecnost jejich elektronic-
kych dat,“ dodal Jetabek.

Dalsi mozné sméry v podnikatel-
ské ¢innosti bank poodkryva $éf
Raiffeisenbank Mario Drosc. ,Jed-

bance a lidé si uz zvykli \ HN: Loajalita klientii se ziskava

poohliZet se po konku- & &
ren¢nich nabidkach.

Proto se v bankéach ¢im o
dal tim castéji
hovofi o tom,
jak si udrzet
klienta a po-
skytnout mu
sluzby tako-
vym zpuso-
bem, kte-
ry by ho
uspokojo-
val nebo
ho alespon
nenastval.

Seniory bych ur¢ité
zapracoval do vizf
bankovnich sluzeb
na pristich deset
patnact let.
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i lep$i cenou a riiznymi benefity.
Piijdou banky dolii s poplatky?
Diskusi o poplatcich osobné ne-
mam rad, protoze ve vétsi-
né ptipadi je na hranici
seriéznosti. Je velmi

nekorektni srovnavat
poplatky na jednot-
livych produktech,
protoZe kazdy trh je
jiny. Jsou zemé, kde
poplatky za jednotli-
vé sluzby byly bézné,
zatimco jinde tieba
nebyly. Velmi také
zalezi na tom, jak vy-
spély je dany trh a jaké
jsou prumérné vkla-
dy. JestliZe je pramérny
vklad 30 000 korun, tak
je velmi pravdépodobné,
Ze neprodate jiné sluzby
neZzaloZeniavedenibéz-
ného Uctu, zatimco je mno-
hem lépe prodate nékomu,
kdo ma 30 000 eur.
vat podil poplatkl na cel-
kovém zisku. Obvykle se
v mezinarodnim srovnani
pohybuje mezi 20 a 25 pro-
centy a v tom se Ceska re-
publika v poslednich letech
nijak nevymykala.

Je pravda, Ze poplat-
ky jsou celkem chytlavé
téma a je to jeden ze zpu-
sob, jak nové banky mo-

hou oslovit a ziskat klien-
ta. Ekonomicka motivace,
at uzje to poplatek, nebo
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B Kulatého stolu
HN o informacich
v bankovnictvi se
zGcastnili (zleva):
¢len pfedsta-
venstva Ceské
spofitelny Jif
Skorvaga, $éf
Raiffeisenbank
Mario Drosc, ¢len
pfedstavenstva
Komer¢ni banky
Vladimir Jefabek,
obchodni feditel
IBM CR Pavel
Sitka, poradce
KPMG CR odpo-
védny za sluzby
pro bankovnictvi
Zdenék Tlma
a zastupce
Séfredaktora
Hospodatskych
novin Martin
Ja$minsky.
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na z moznosti je sdileni dat a part-
nerstvi, aliance ajiné zptisoby vyu-
ziti informaci o klientovi i ve spoje-
ni s nefinan¢nimi subjekty,“ fika.

Podle Sigky mohou banky pro-
niknout i do dalsich oblasti. ,Kdyz
nékomu financujete koupi auta,
tak mu pak mtZete pfipomenout,
Ze si ma pofidit zimni pneumati-
ky. Banky na tom muazou vydélat
vic, nez na klientovi béZné vydélaji
za jeden dva roky,* dodal Sigka.

I VED.cz

NA SESTRIH DISKUSE
O BANKOVNICTVi SE PODIVEJTE NA
byznys.ihned.cz

néco jiného, ale byva kratkodoba.
Bud to konkurence dorovna, nebo
to mize byt ekonomicky obtizné
dlouhodobé udrzitelné. Loajalitu
v del$im ¢asovém obdobi mtizou
banky posilit spise komfortem,
ktery klient dostava.

HN: Z lofiského priizkumu KPMG
mezi top bankéfi ve stfedni a vy-
chodni Evropé vyplynulo, Ze zatim
nepovazuji socialni sité za diileZité
pro svoji ¢innost. Pro¢?
Tento zavér nebyl tak iplnéjedno-
znacny. Bankéti fikali: Asi to dile-
Zité je, ale my jesté uplné nevime,
jak to uchopit, jesté nevidime, ze by
tonéjakym zptsobem ovliviiovalo
nas byznys model. Je zajimavé, ze
kdyz mluvite s nékym seniornéj-
$im, coZ obvykle u takového po-
staveni v bance souvisi i s vy$$im
vékem, zaznamendate k vyuziti so-
cialnich siti trochu konzervativ-
néjsi postoj. J4, byt néjaky profil
na Facebooku také mam, ho piilis
aktivné nevyuzivam; ale uvédomu-
ji si, Ze pro mladou generaci je to
novy fenomén. Zatim vsak nevidim
zpuisob, jakym by to mélo vyrazné
ovlivnit byznys model bank.
Pokud bych mél upozornit na né-
jakou specifickou skupinu klientt,
ktera muze byznys model banky
trochu ménit, tak bych ted spis
uvazoval o téch starSich. Spolec-
nost starne, lidé budou vic premys-
let o usporach na stafi a prizptso-
bovat tomu skladbu své spotteby
aaspor. Seniory bych urcité zapra-
coval do vizi bankovnich sluzeb
na pristich deset patnact let.




