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Ceské firmy maji znaéné rezervy v efektivnim
vyuzivani bankovnich produktu a sluzeb

I v dob¢ finanéni krize zlstavaji klienti
z fad malych a stfednich podnikii v Ceské re-
publice ve vztahu k vyuzivani bankovnich
produkt a sluzeb konzervativni, nenaro¢ni a
malo informovani. ,, Vysledkem je, ze az dvé
tretiny z nich nenakladaji se svymi financnimi
prostiedky efektivné a plné nevyuzivaji nabidek
bank k optimalizaci svych firemnich financi. Ke
své Skode, protoze prave zefektivnénim financ-
nich tokit mohou firmy vyrazné uSetiit a zmirnit
dopady krize, kterym mnohé z nich celi, tika
Marek Potoma, feditel divize Local Commer-
cial Bank ¢eské pobocky Citibank a dodava, ze
firmy Casto pfichazeji o nemalé prostiedky na
poplatcich a neefektivnich transakcich.

Polovina firem ze segmentu SME
(Small and Medium Enterprises, tj. malé¢ a

stfedni podniky) jiz pocitila dopad hospodaiské
krize (podle aktudlnich statistik CSU). Podle
vysledkit vyzkumu agentury Ipsos Tambor a
klientskych pruzkumii CitiBusiness Monitor se
s poklesem zakazek a objednavek potyka 41 %
firem z tohoto segmentu. Tomu firmy piizptiso-
bily své chovani: dvé tfetiny z nich zacaly
ptisngji kontrolovat naklady, polovina zvysila
prodejni aktivity a 42 % omezilo nabor zamést-
nancti nebo v hor$im piipadé pristoupila k
propousténi.

Podle zjisténi CitiBusiness Monitoru
maji Ceské malé a stfedni firmy znacné rezervy
ve volbé vhodné struktury bankovnich sluzeb a
produkti, ktera by odpovidala skutenym po-
ttebam firmy a uSetfila by ji placeni zbyte¢nych
bankovnich poplatkil. Firmy také ¢asto neuméji

spravné vyuzivat provozni i investi¢ni financo-
vani. ,,Jejich vyse a nacasovani by vzdy mely
respektovat  skutecnou potiebu  firmy, coz
v dusledku znamend usetieni na nadbytecnych
urocich ¢i rezervacnich poplatcich. Firmy by
mély také vice omezovat kurzova rizika a to
pomoci nastrojii pro zajisteni kurzit a vphodnou
sménou financnich prostiedkil, ©  vysvétluje
Marek Potoma a dodava: ,, Citibank se aktivné
venuje obchodnim aktivitam napric segmenty,
pricemz SME je pro nds velmi vyznamna cdst
trhu. V nabidce produktii, sluzeb a komplexniho
bankovniho poradenstvi pro tyto firmy, viéetné
nadstandardniho osobniho pristupu bankéri,
patrime uz radu let ke Spicce na ceském trhu.
Navazujeme na naSe globalni zkuSenosti a
s vyuzitim poznatkii z vyzkumii dokazeme velmi
dobre reagovat na aktudlni potieby firem. *

Aktualni potfeby malych a stfednich firem v CR
a jejich naroky na financ¢ni sluzby

Od ledna do kvétna 2009 Citibank systematicky mapovala poti‘eby
SME v CR a ve spolupraci s agenturou Ipsos Tambor zrealizovala
nékolik vyzkumnych Seti‘'eni zaméfenych na tato témata:

* Vliv krize na SME segment
Vysledky kvantitativniho vyzkumu

* Vztah SME segmentu k bankam a jejich nabidce
Vysledky kvalitativniho vyzkumu

* Relevance sluzeb a produkti k aktualnim potiebam SME
Poznatky CitiBusiness Monitoru

Vliv krize na SME segment

Kvantitativni vyzkum zachycujici vliv finan¢ni krize na SME firmy
Citibank vyuzila vyzkumu firmy Ipsos Tambor provedeny v Q1 2009
Vystupy z reprezentativniho vzorku malych a stiednich podniki (do 250
zaméstnancl rovnomérné vybranych podle: oboru podnikani (vyroba, ob-
chod, sluzby), poctu zaméstnanct (do 9-50, 51-250 zaméstancti), regionu
(Praha, Cechy, Morava)

Jaky je dopad finan¢ni krize v segmentu SME?
Témér polovinu firem ze segmentu SME jii financni krize zasdahla! Do-
pad krize se projevil u 47 % firem SME, u 53 % se neprojevil.

Nejvice ohrozena odvétvi: zpracovatelsky priimysl, obchod, automobilovy
pramysl, stavebnictvi (zdroj: CSU)

A o jaky konkrétni dopad se jedna? Udaje v nasledujicim grafu jsou
lsvedeny v %.
Ceho se firmy nejvice obavaji?

“Pokles objecnavekizakizek (NN 4 1
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WiyrsSl vwddje na provoe firmy
Platcbni merdlka
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K nejcastéjsim odpoveédim pattila nizsi poptavka po zbozi a sluzbach (30
%), pokles obratu (24 %), poklesu zisku (22 %) a nejasna budoucnost firmy
(9 %).

Jak firmy reaguji na finan¢ni krizi? Jaka opatfeni jste v souvislosti s
finan¢ni krizi prijali?

%
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Zvyseni aktivity v prodejni oblasti

Zastaveni prijimani novych
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SniZovani investic

Smzovani nakladl do marketingu
a komunikace

Snizovani ndkladd na
Zamestnanecké vithody a benefity

SniZovani poctu zaméstnanci

Zména struktuny financovani firmy

Planované Cerpani uivéru

Maji firmy zajem o uvér?

— Planujete jako firma v tomto roce ¢erpat bankovni uvér?
Ano 21 %, ne 77 %, nevi 3 %.

Ocekavana dostupnost tivéru

— Do jaké miry ocekavate, Ze se zméni dostupnost bankovnich uvéra
pro vasi firmu?

Zhorsi se 22%, nezméni se 52 %, zlepsi se 5 %, nevi 23 %.

(Pokracovani na strance 2)
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(Pokracovani ze stranky 1)

Vztah SME segmentu k bankam

a jejich nabidce

Kvalitativni vyzkum zjist'uje do hloubky potie-
by firem

Pro Citibank zpracovala firma Ipsos Tambor v
Q2 2009

Setieno v Praze, firmy ze segmentu SME
Diferenciace rovnomérné podle oboru podnika-
ni (vyroba, obchod, sluzby), vyuzivani bankov-
nich Gstavi

Zménily banky pristup ke klientim

v souvislosti s ekonomickym zpomalenim?
Zastupci SME segmentu nepocit’uji nizsi
ochotu bank poskytovat uvéry, ale zaznamena-
provéiovdni, komu banka uvér schvali.
Pievazna ¢ast klienti nepredpoklada / nepo-
cit'uje nizsi ochotu bank poskytovat avéry.

— Firmy s vy$8im obratem zaznamenavaji zvy-
Seny zajem bank o solventni klienty.

— Firmy zaznamenavaji vétsi provétovani a
omezovani stavajicich uvérovych ramei pro-
vozniho financovani.

VétSina firem ocekava / jiz se setkala s pFis-
néjsi avérovou politikou bank.

— Podrobné&jsi proces zjist'ovani schopnosti
uvér splacet (administrativa).

— Ptisnéjsi podminky pro splnéni naroku na
uver (vyssi zajisténi).

— Vyssi urokova mira.

Jaky vztah ma SME segment k bankam?
Firmy SME segmentu pfistupuji k bankam
velmi podobné jako retailovi zakaznici: jsou
konzervativni, podeziivavi / skepticti, Casto
malo informovani, aktivné informace o ban-
kach nevyhledavaji, mezi bankami pfili§ nedi-
ferencuji.

Jsou silné konzervativni, s velmi nizkou ocho-
tou banku ménit.

— Jako svou hlavni banku ¢asto vyuzivaji tu,
kterou si zvolili na zacatku podnikani.

— Diivéfuji bankam dlouhodobé zavedenym na
Ceském trhu nebo bankam, které doporuci di-
véryhodny znamy.

— Pokud se stavaji novymi zakazniky, Casto se
jedna o druhou / dopliikovou banku.

— Pouze zfidka zcela vyméni jednu banku za
jinou.

Nejsou prilis financné informovani

— Finan¢ni terminologii vétSinou nerozumi;
finan¢ni znalosti rostou s velikosti firmy.

— Klienti vyzaduji pfedevsim jednoduché, rych-
1¢, nekomplikované sluzby a feSeni.

Kontinudlné a aktivné nesleduji nabidky a
sluzby bank, vcéetné téch, které sami pouZivaji
— Jakmile se klienti jednou rozhodnou pro
banku, informace o nabidkach a sluzbach ostat-
nich bank sami aktivné nevyhledavaji.

— O nové produkty a sluzby ,,své* banky se
firmy samy od sebe nezajimaji.

Mezi jednotlivymi bankami vyrazné nediferen-
cuji

— Banky vnimaji jako velmi podobné, nespatiu-
ji mezi nimi vyrazné rozdily.

Jsou podeziivavi / skepticti

— Za produkty, kter¢ se jim na prvni pohled
zdaji vyrazné vyhodnéjsi, nez u jinych bank,
ocekavaji skryté méné vyhodné prekazky /
podminky / rizika.

Jsou firmy spokojené se svymi bankami?
Zastupci SME firem jsou se svymi bankami
celkové spokojeni.

Spokojenost s bankami

Vici své bance maji zakaznici pouze minimalni
vyhrady a i ty maji Casto tendenci racionalizo-
vat, omlouvat nebo zobecinovat i na ostatni
banky.

Vyhrady se netykaji banky jako celku, ale dil-
¢ich charakteristik sluzeb a produkti, napfi-
klad:

— nedostatky internetového bankovnictvi,

— prisngjsi uvérova politika, zajistovani uvéru,
—neochota / nepruznost banky v méné stan-
dardnich situacich,

— poplatkova politika.

Vyhledavaji firmy informace o bankach?
Informace o bankéch zastupci SME firem Cer-
paji pfevazné z osobni zkusenosti své, nebo
blizkych znamych, ¢i obchodnich partnerti.

Informovanost a informa¢ni zdroje
Informace o své bance, ani o konkuren¢nich
bankach firmy aktivné nevyhledavaji

— Domnivaji se / pfedpokladaji, ze v celkovém
méfitku jsou si banky velmi obdobné

— Kontinualni vyhledavani informaci o bankach
pokladaji za zbytecné

Pokud uvaZuji o zméné banky, nebo o dalsi
bance, nejéastéji vyuZivaji tyto zdroje infor-
maci:

— osobni zkusenost s bankou a jejich pracovni-
ky,

— zkuSenosti a doporu¢eni obchodnich partnert,
nebo znamych,

— webové stranky bank,

— internetové portaly zamétené na finance /
ekonomiku.

Klienti jsou ¢asto neaktivni / pohodlni ve
vyhledavani informaci o vyhodach bank a
jejich produkti, ale uvitali by:

— aktivnéjsi pristup ze strany banky,

— srozumitelnou komunikaci.

Jak a pro¢ vybiraji novou / dalsi banku?
Firmy SME segmentu maji tendenci vyuzivat
sluzeb vice bank; ochota poskytnout uvér a
jeho podminky hraji v rozhodnuti o0 zméné
banky, nebo vyuziti dal$i / nové banky zasadni
roli.

Diivody pro vyuZivani sluZzeb nové / dalsi
banky

Castou pri¢inou zaloZeni druhého / daliiho uétu
jsou:

— snaha rozlozit / chranit finance posilené
zejména obavami pied ekonomickou krizi,

— o¢ekavani lepsi / vyhodnéjsi vyjednavaci
pozice pfi ptipadné zadosti o uver.

Pokud firma spolupracuje s vice bankami, tak
vyuziva kazdou z nich pro rizné ucely / sluzby.

Kritéria pro vybér nové, ¢i dalsi banky

Pii vybéru banky se klienti zajimaji zejména o:
— vysi poplatkti za sluzby, které firma hodla
bézné vyuzivat (vedeni G¢tu, ptichozi / odchozi

platby, sména z / na cizi ménu, a podobn¢),

— moznost poskytnuti ivéru (zejména samotna
ochota uvér poskytnout a dale Grokova mira a
vyzadovana administrativa pro schvaleni uveé-
),

— dostupnost pobocek banky pobliz sidla firmy,
— reputaci / diivéryhodnost / zazemi banky.

Hlavni zjisténi

A/ Ekonomické zpomaleni neovlivnilo u zd-
stupcit firem SME:

— Pozadavky / naroky vici svym bankovnim
institucim.

— SME firmy ¢asto nevyuZivaji mozné ban-
kovni nastroje, jejich finanéni toky nejsou
pln¢ efektivni, maji vysoké naklady spojené s
finan¢nimi operacemi.

Vybér produktii a sluzeb

— Firmy vyuzivaji pfedev§im béZny koruno-
vy tucet a internetové bankovnictvi, devizo-
vy / eurovy Géet — jen v poloving ptipadd,
spofici ¢ty — minimalng, uvery — v zacatcich
podnikani, nebo pro inovaci firmy.

— Firmy ocefuji nizké poplatky za bézné¢ vyu-
zivané sluzby a vstiicny piistup.

B/ Ekonomické zpomaleni ovlivnilo u zdstup-
cii firem SME rozhodnuti o:

— diverzifikaci aktiv, bankovnich depozit - ¢ast
firem rozlozila finance do vice bank,

— investicich — firmy vice zvazuji a odkladaji
investice do inovaci.

Jaké jsou rezervy SME ve vztahu k finané-
nim sluzbam?

Tipy Citibank, kde hledat hlavni rezervy firem
a jak vyuzivat bankovni sluzby efektivngji:

— Strukturu bankovnich sluzeb pfizpisobovat
skute¢nym potfebam firmy, neplatit zbyte¢né
poplatky.

— Provozni i investi¢ni uvéry vyuzivat pfi sku-
te¢né potiebé — vyhnout se placeni nadbytec-
nych troku ¢i rezervaénich poplatki.

— Omezovat kurzova rizika nastroji pro zajisté-
ni kurzt a vyhodnou sménu finanénich pro-
stiedka.

! VyuZivat bankére jako poradce pro finané-
ni otazky svého podnikani

Relevance sluzeb a produktii

k aktualnim poti‘ebam SME

Poznatky CitiBusiness Monitoru

Citibank mapuje SME segment pribézné i
pomoci internich kampani v ramci
CitiBusiness Monitoru.

Hlavni zjisténi:

AZ dvé titetiny malych a stiednich podnikii
nenakldda se svymi financnimi prostiedky
efektivné — naklady spojené s vyuZivianim
sluZeb bank mohou optimalizovat pomoci
vyuZiti komplexnich nabidek svych bank.

Aktudlné jsou potieby firem zaméfeny pre-
devs$im na:
— zékladni transakéni poplatky,
—avery,
— online sménovani,
— zaji§téni finan¢nich prostfedkl (pouze v ome-
zené mife).
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