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Zastosowanie metody portfelowej BCG w ocenie dziatalnosci Banku
Zachodniego S.A. we Wroctawiu

Opracowanie jakiejkolwiek strategii marketingowej wymaga analizy i oceny jego
pozycji konkurencyjnej na rynku i oceny atrakcyjnosci rynku. Wyniki tej analizy
pozwalajg na blizsze okreslenie celow dziatania banku i przygotowanie jego planu
marketingowego [6, s. 10 j

Pozycje na rynku mozna oceni¢ postugujac sie analiza SWOT lub metoda
portfelowa (portfolio).

Analiza SWOT sprowadza sie do poréwnania stabych i mocnych stron firmy z
szansami i zagrozeniami ptynacymi z otoczenia (SWOT jest akronimem stéw Strenghts -
atuty, Weaks - stabos$é¢, Opportunities - szanse, Threats - zagrozenie) [2 s. 52].

Do metod portfelowych majacych za zadanie ustalenie pozycji produktow danej
firmy na rynku i pokazanie kierunkéw ich rozwoju naleza: [3 s. 70 ]

- metoda Boston Consulting,

- metoda General Electric,

- metoda ADL - Arthura d.Litte’a,

- metoda cyklu zycia produktéw,

- metoda portfela technologicznego.

Metody te sg stosowane w zarzadzaniu przedsiebiorstwem i nalezg do grupy metod
ilosciowych.

Metoda Boston Consulting Group zostala stworzona przez bostoriska grupe
doradczg. Jak pozostate metody oparta jest na analizie struktury asortymentowej
przedsiebiorstwa. Aby to osiggna¢ opracowano specjalng macierz, ktéra bazuje na dwaoch
kryteriach:

1. Stopie wzrostu rynku (tempie wzrostu sprzedazy)

2. Wzgledny udziat w rynku.

W celu okreslenia stopy wzrostu rynku mozna wykorzysta¢ nastepujace wskazniki:

e przecietny roczny wzrost sprzedazy w cenach statych;

e przecietny roczny wzrost sprzedazy w cenach biezacych;

e prognoze $redniego wzrostu sprzedazy w nastepnych latach;

* prognozowany przecietny wzrost sprzedazy na nastgepne cztery lata oraz
prognoze tempa wzrostu na dziesie¢ lat od punktu wyjscia.

Wzgledny udziat w rynku jest to oprocentowany udzial sprzedazy danego
produktu na rynku podzielony przez procentowy udziat sprzedazy najwiekszego
konkurenta
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Znajgc tempo wzrostu sprzedazy danego produktu oraz jego wzgledny udziat w
rynku mozemy ustali¢ pozycje réznych produktéw lub ustug firmy na macierzy. Operujac
omoéwionymi kryteriami wyro6znia sie cztery grupy wyrobow:

» Znaki zapytania lub Trudne dzieci sg to wyroby lub ustugi firmy o niskim
udziale w rynku oraz wysokim tempie sprzedazy. Sg to produkty o tzw. niepewnej
przysztosci.

» Gwiazdy; jesli «znak zapytania» odniesie sukces to staje sie gwiazdg. Gwiazda
jest liderem na rynku i charakteryzuje sie duzg dynamika sprzedazy oraz wysokim
udziatem w rynku.

» Dojne krowy; kiedy' roczna stopa wzrostu na rynku spada ponizej 10%,
gwiazda staje sie «dojng krowa», jesli ciggle ma najwyzszy udziat w rynku. Sg to
produkty ustabilizowane na rynku.

e Psy lub Kule u nogi sg to wyroby w fazie spadku sprzedazy, ktére nie rokujg
nadziei na przysztos¢. Powinno sie je jak najszybciej wycofa¢, aby uwolni¢ gotéwke na
inne bardziej zyskowne cele.

W przypadku Banku Zachodniego S.A. do produktow / ustug bankowych objetych
analizg BCG naleze¢ beda:

1 rachunki oszczednosciowo - rozliczeniowe ROR,

2. depozyty os6b fizycznych do 3 miesiecy,

3. depozyty os6b fizycznych do 6 miesiecy,

4. depozyty o0séb fizycznych do 12 miesiecy,

5. depozyty os6b fizycznych do 36 miesiecy,

6. kredyty udzielone do 3 miesiecy,

7. kredyty udzielane do 12 miesiecy,

8. kredyty udzielone do 36 miesiecy.

Dane obejmujg lata 1996 i 1997.

Wskazniki wzglednego udziatu w rynku obliczono poréwnujac procentowy udziat
w rynku Banku Zachodniego S.A. z udziatem najwiekszego konkurenta na rynku
konkretnego produktu/ustugi.

Wskazniki tempa wzrostu uzyskano natomiast porownujac wielkosci z lat 1996 i
1997 dla kazdego produktu/ustugi.

W podanej analizie 08 poziomg  tworzy wzgledny udziat
w rynku, pionowg tempo wzrostu. Za graniczng warto$¢ tempa wzrostu przyjeto 10 %
przy czym jest ono rozumiane jako roznica miedzy tempem wzrostu produktu/ustugi
Banku Zachodniego, a tempem wzrostu catego sektora ustug bankowych dla konkretnego
produktu/ustugi. Srednig graniczna dla wzglednego udziatu w rynku jest liczba 1

Kazdy z o$miu punktdw obrazuje tez jaka strategie nalezy dla niego zastosowac.

Dodatkowo kazdej z ustug bankowych podporzadkowano okrag o S$rednicy
odpowiadajacej jej udziatowi w catosci ustug - depozytéw lub kredytow ( pod uwage
wzieto jednak tylko 8 ustug ). Pozwoli to na doktadniejsze i bardziej obiektywne
ustalenie pozycji danej ustugi na rynku. Obliczenia dotyczg 1997 roku.
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Powyzsze dziatania pozwolity na stworzenie dwuwymiarowej macierzy,
prezentowang ponizej.

Tempo wzrostu

Legenda:

rachunki oszczedno$ciowo - rozliczeniowe ROR,
depozyty osyb fizycznych do 3 miesiecy,
depozyty 0séb fizycznych do 6 miesiecy,
depozyty 0s6b fizycznych do 12 miesiecy,
depozyty’ 0s6b fizycznych do 36 miesiecy,
kredyty udzielone do 3 miesiecy,

kredyty udzielane do 12 miesiecy,

kredyty udzielone do 36 miesiecy.

© N DO A WD

Rys. 1 Macierz Boston Consulting Group produktow Banku Zachodniego SA. we
Wroctawiu
zrédto: opracowanie wiasne.

Analiza portfelowa ustug Banku Zachodniego S.A. wykazata, ze mimo bardzo
surowych warunkéw analizy wszystkie produkty / ustugi uzyskaty w 1997 roku wzrost
wiekszy od $redniego wzrostu w sektorze bankowym w Bytomiu. Powoduje to, ze
wiasciwie nie moga zakwalifikowa¢ zadnego z nich do «pséw» i poleci¢ jego stopniowe
wycofanie. Wymogi metody wymusity pewne rozgraniczenia i dlatego granice tempa
wzrostu (réznice miedzy tempem wzrostu produktéw Banku Zachodniego i produktéw
najwiekszych konkurentdw) ustalono jako 10 %. Powyzej niej znajdujg sie «gwiazdy» i
«znaki zapytania» - ponizej «dojne krowy» i «psy».
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Z macierzy BCG wynika, ze najwiekszg role w Banku Zachodnim S A. odgrywajg
depozyty i kredyty 12 miesieczne. Obydwa plasujg sie w ¢wiartce « gwiazd» osiggajac
wysokie tempo wzrostu i majac korzystng sytuacja wobec konkurencyjnych bankéw.
Duze jest takze znaczenie dla Banku , obydwa produkty w sumie stanowig ponad 50 %
przychodéw Banku. Sytuacja ta wymaga zatem zwiekszania naktadéw na te produkty, a
to z kolei powoduje zmniejszenie ich rentownosci. Jako nakfady rozumie¢ nalezy koszty
zwigzane z ich promocja i obstuga klientdw, zwiekszenie zatrudnienia i wyposazenia
Banku itp. Mimo to inwestowanie w gwiazdy daje duze przychody i nie jest obarczone
wielkim ryzykiem.

Silng pozycje w ofercie Banku majg takze depozyty 6 miesieczne i kredyty
krétkoterminowe, ktére zajmujg pozycje «dojnych kréws i udziat w rynku jest bowiem
wyzszy od udziatow konkurencyjnych, a tempo wzrostu ponizej 10 % w poréwnaniu z
sektorem.

Maja one zatem bardzo silng pozycje, stajac sie dla pozostatych produktow
«zywicielem» przynoszac duzg nadwyzke netto nad kosztami. Nie wymagajg duzych
naktadéw na siebie stajac sie najbardziej rentownymi sposrod produktdéw/ustug Banku.
Swiadczy o tym réwniez duzy udziat w catosci przychodéw Banku. W tym przykiadzie
wyzej uplasowane sg depozyty krotkoterminowe i dzieki temu stanowig idealny przykiad
«zywiciela».

Do «znakow zapytania» naleza rachunki oszczednoSciowo- rozliczeniowe i
kredyty dtugoterminowe. Ich znaczenie (wysoko$¢ wktadéw na ROR - ach i przychody z
tytutu kredytéw dtugoterminowych) jest niewielkie, ale za to wykazujg duzy wzrost
udziatu w rynku. Pozycja konkurencyjna jest stabsza, ale w przypadku kredytu udziat
wynosi tylko o 4 punkty mniej w stosunku do najsilniejszego konkurenta, a w przypadku
ROR- 6w lynek zdominowany zostat przez PKO PB (BZ S.A. jest na drugim miejscu ).

Tendencje panujace na rvnku tych produktéw sg zatem bardzo korzystne dla BZ
S.A., poniewaz z roku na rok konkurenci tracg swe udziaty na jego korzys¢. Najwieksze
znaczenie dla przysztosci Banku maja kredyty gwarantujace mu staty przyptyw pieniedzy
i dlatego nalezy w nie inwestowa¢ i naklania¢ klientdw do korzystania z nich
korzystnymi warunkami kredytowania, wiekszg ich dostepnoscig petng informacjg
promocja a nawet mitg obstuga. Jezeli za$ chodzi o rachunki oszczedno$ciowo-
rozliczeniowe to z uwagi na charakter miastg liczbe ludnosci i zaktadéw produkcyjnych
stanowig one bardzo perspektywiczny produkt/ustuge mogacy zapewni¢ Bankowi duzy
przyptyw kapitatu. Malejgca rola PKO BP spowodowana m.in. nienajlepsza obstuga
klienta i organizacjg pracy przyczynia sie do powstania luki, ktéra nalezy wykorzystac.
Jak na razie o jej zapewnienie na rynku bytomskim zabiegaja gtéwnie Bank Slaski S.A. i
Bank Zachodni S.A. Bank Slaski S.A. jest lepiej przygotowany do tego zadania. Posiada
wprawdzie jeszcze mniej lokat na ROR - ach, ale dysponuje siecig bankomatéw w catej
potudniowej Polsce pozwalajacej na szybkie uzyskanie gotowki bez klienta bez wzgledu
na pore dnia. Ten atut moze by¢ decydujacy w walce o udziat w rynku na tym polu.
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Ostatnia cze$¢ macierzy obejmuje «psy» tj. produkty/ustugi o udziale na rynku
mniejszym od produktéw/ustug konkurencyjnych bankéw i tempie wzrostu nizszym niz
10 %. Do czesci tej weszty depozyty 3 miesieczne i 36 miesieczne. W stosunku do tych
produktow/ustug nalezy zastosowaé strategie polegajaca na podtrzymaniu ich pozycji
konkurencyjnej, nie wykazuja one bowiem tendencji spadkowych. Dziatania
podejmowane przez Bank w odniesieniu do depozytow 3 i 36 miesiecznych nie musza
jednak wybiega¢ poza dotychczasowe, przynoszace rezultaty. O tym, by intensyfikowaé
dziatania promocyjne dla tych produktéw/ustug powinny zawazy¢ nastepne lata.

W sumie mozna stwierdzi¢, ze Bank Zachodni S.A. ma silng pozycje na rynku
ustug bankowych, przedstawionych powyzej. Tendencje na tym rynku sg bardzo
korzystne, chociaz sektor bankowy nalezy do najprezniej rozwijajagcych sie sektoréw
gospodarki Polskiej i trzeba sie liczy¢ z coraz wiekszg konkurencjg bankéw krajowych, a
wkrétce tez zagranicznych.
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