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ABSTRAKT

Analyza aktudlnich tGvérovych produktl ve firmé CETELEM CR, a.s., hodnoceni jejich
postaveni na ¢eském trhu, hodnoceni jejich efektivnosti , analyza konkurence na Ceském
trhu a nésledné doporu€eni na novy typ spotiebitelského uvéru. Marketingovy vyzkum,
postoj studenta k ivérovym produktiim. Jsou uvedeny nové moznosti firmy, jak rozsitit
svilj vliv na ¢eském trhu. Analyza konkurence na trhu s ivérovymi kartami a nésledné

doporuceni karty pro studenty. Navrh na propagaci, reklama.
Kli¢ova slova:

reklama, spotiebitelsky uvér, RPSN, uvérova karta, urokovd sazba, prodej na splatky,
pojisténi, marketingovy vyzkum, osobni pijcka, Gvérovy rdmec, disponibilni ¢éstka,

barem, mésicni splétka, rucitel

ABSTRACT

Analyze of actual credit products of The CETELEM CR company, evaluation their status
in the Czech market, evaluation their effectiveness, analysis of competition in the Czech
market and resulting recommendation a new type of consumer lending. Marketing
research, attitude of a student to consumer lendings.There are possilibities the
company,how to spread their impression in the Czech market, which is comming out.
Analysis of comeptition in the Czech market with credit cards and resulting

recommendation the card to students. Project of propagation, advertisement.
Keywords:

An advertisement, a consumer lending, annual precentage rate expense, a credit card, a
percentage rat, an instalement selling, insurance, a marketing research,a personal loan, a
credit restrictions, a disponable portmon, a type of a consumer lending, a monthly

payment, a guarantee
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UvVOD

Predmétem této prace je vytvoreni nového typu spotiebitelského tvéru a jeho uvedeni na
trh firmou CETELEM CR, a.s. Dikladné jsou analyzovdny moZnosti poskytnuti tvéru
studentiim. Ndvazn€ na spotiebitelsky dvér pro studenty jsem zanalyzoval vSechny

moznosti poskytnuti také tivérové karty studentlim se vSemi jejimi vyhodami a omezenimi.

Pro ziskdni pottebnych informaci, tykajici se tématiky spotiebitelského tuvéru, jsem
nastudoval potfebnou odbornou literaturu, kterd se dotyka daného problému. Touto
tématikou se zabyvam v prvni ¢asti, kde jsou uvedeny vSechny diileZité pojmy, se kterymi
se muzeme v uveérovém prostiedi setkat a kterd jsou pravidelné¢ pouzivana. Pro blizsi
pfiblizeni ndm pomiiZe detailni popis marketingového vyzkumu. Zarovein je zde zahrnuta
problematika bankovniho a nebankovniho spotifebitelského dvéru a k ¢emu ndm viibec

slouzi splatkovy prodej a jaké jsou je vyhody a nevyhody.

Ve druhé casti, se zabyvam detailnim popisem spole¢nosti, jeho portfolia a umisténi na
trhu. Jakou maji aktudlni pozici vzhledem k ostatnim uv€rovym spolecnostem. Velmi
dalezitou roli hraji aktudlni dvérové produkty, které detailn¢ rozebirdm, analyzuji jejich
vyhody a nevyhody a stru¢né popisuji dany produkt jak je prezentovédn klientim. Ddle se
vénuji tvéru pro studenty, analyzuji soucasnou situaci na ¢eském trhu, zjistuji si, které

firmy dvér nabizi a za jakych podminek ho studentim poskytuji.

V dalsi ¢asti Vas seznamim s tivérovymi kartami na ¢eském trhu a jejich podminkami. Pro
potieby zjiSténi atraktivnosti dvéru pro studenty jsem potieboval zanalyzovat poptavku po
nabizeném produktu, coz je uvér pro studenty. Vypracoval jsem marketingovy prizkum —
dotaznik, z jehoZ vysledky Vas blize sezndmim. Na zdklad€ dotazniku jsem poté navrhl
uvér pro studenty, kde analyzuji kompletni popis nového typu spotiebitelského dvéru a
jeho detailni rozbor, jeho vyhody a nevyhody. V ndvaznosti na spotiebitelsky tvér jsem
navrhl dvérovou kartu pro studenty se vSemi jejimii podstatnymi parametry. Jednim
z nejveétsich problémi bylo pojisténi. Podrobné Vas sezndmim s jeho problematikou a
predlozim navrh feseni i se vSemi soukromymi pojisténimi.

V zavérecné casti bych navrhl zpisob reklamy, jak bych oslovoval novou klientelu a
jakymi prostiedky bych se k nim dostal. Spole¢nost CETELEM CR, a.s. se specializuje na
uveéry pro Sirokou vefejnost, jak na Zivnostniky tak i pro zaméstnance a dichodce, tudiz

uver pro studenty bude nejen pro né, ale i pro celou vefejnost tplnou novinkou.
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I. TEORETICKA CAST
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1 SPOTREBITELSKE UVERY

Spotiebitelské uvéry jsou urceny na ndkup spottebniho zboZzi, zaplaceni sluzeb a ndkladl
osobni spotfeby. LL.ze s nimi financovat také modernizaci bytu nebo napft. zaplatit své

zdvazky vuci jinym osobam.

1.1 Bankovni spotrebitelské tvéry

Spotiebitelské tvéry jsou uréeny fyzickym osobdm star§im 18 let, kteii jsou ob&any Ceské
republiky. Nékteré instituce poskytuji tivér také cizincim, ti v§ak museji mit alespon trvaly
pobyt v CR. Pro hladké vyfizeni tvéru je potieba predloZit dva platné doklady totoZnosti a
dolozit potvrzeni o piijmu za posledni 3 mésice, v ptipad¢ podnikateli danova ptiznani za
posledni 2 roky. U nékterych bank byva nutnou podminkou ztizeni béZného uctu, pokud
ho Zadatel v dané bance jesté nemd. Vyfizovani zadosti, pokud jsme ptedlozili vSechny
patficné dokumenty, trvd v priméru dva az tfi dny. Zda banka skute¢né uvér piidéli a v
jaké vysi, zdvisi krom¢ piijmt i na udajich tykajicich se naSich vydaji a rodinnych
pomeérd. Banky nabizeji tyto uvery jako tcelové nebo neucelové. Pokud banka poskytuje
penézni prostfedky na konkrétni ticel, potom bude vyzadovat doklad, Ze jste prostiedky na
tento ucel skute¢né pouzili. V n€kterych ptipadech tyto situace banka fesi bezhotovostnim
pfevodem piimo na ucet dodavatele zboZi. U nedcelovych dvérta penize dostanete na ruku
a banka nekontroluje, jak jste tyto prostfedky vyuzili. Neni to ale zpravidla zadarmo, coz
se projevi ve vyssi urokové sazb¢ zhruba o jeden az dva procentni body. Minimalni vyse
uvéru byva limitovana ¢astkou od 20 do 50 tisic. Maximdlni hranici u nedicelovych tvért
tvofi zpravidla ¢astka 150 tisic. U vysSich uvért je vyZadovéano zajisténi rucitelem. Délka
splatnosti spotfebitelskych uvéra je riznd. V nabidce bank lze nalézt Gvéry kratkodobé (do
1 roku), sttednédobé (do 4 let), ale i dlouhodobé (do 10 let). Spotiebitelské uvéry jsou
charakteristické pravidelnymi, zpravidla mési¢nimi splatkami. Urokové sazby z t&chto
uveéri jsou vyssi ve srovndni s hypotec¢nimi Uvéry nebo fadnymi Uvéry ze stavebniho
sporeni. V soucasné dobé€ se ro¢ni urokové sazby pohybuji zhruba od 8 % do 16 %. JenZe
to nejsou jediné ndklady spojené s dveérem. Banky si GcCtuji totiz poplatky za vyfizeni i
vedeni tvéru. Diky nim se vyslednd ro¢ni procentni ndkladova sazba (RPSN) pohybuje
zhruba o 4 procentni body vyse. Pfi potiebé nizsiho dvéru byva vyhodnéjsi vyuZit tzv.
kontokorentniho Gvéru. Ten je vdzan na béZny bankovni tcet Zadatele. Vyhodou jsou nizké

poplatky, kdy se zpravidla plati jen za jeho ziizeni a tento poplatek se jiz pti dalSim vyuziti
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tohoto dvéru neuctuje. Nevyhodou je omezend doba Cerpani maximalné do jednoho roku a
nizky tvérovy ramec, ktery byva maximdlné do vySe dvojnasobku mési¢niho piijmu, ktery

prichazi pravideln¢ na tcet. [16]
Hlavni vyhody spoti-ebitelskych tvéri:

e rychly zdroj finan¢nich prostiedk
e neni vétSinou nutno dokladat ucel pouziti

Nevyhody spotiebitelskych avéri:

e vyS§i urokové sazby a vysoké poplatky vzhledem k vysi tvéru

e vétSinou kratkd doba splatnosti.

1.2 Nebankovni spotiebitelské avéry (prodej na splatky)

V béZném Zivoté se spiS neZ s pojmem nebankovni spotiebitelsky dvér setkdme s prodejem
na splatky. Vyhody tohoto typu tuvéru spocivaji v moznosti sjednat ho pfimo v obchodg,
ktery spolupracuje s nékterou z Uvérovych spolecnosti a v rychlosti jeho vyfizeni,
zpravidla do jednoho maximalné dvou pracovnich dnti. K podani Zadosti staci potvrzeni o
pfijmu (u niz§ich dvérd neni nutné) a doloZeni totoZnosti. ZaleZi i na spolecnosti, kterd
splatkovy prodej poskytuje. U vysSich tvért je tieba navic predloZzit napiiklad vypis z actu
s ur¢itym zistatkem. Pokud je Zddost vyfizena kladné, zaplati nakupujici v obchod¢ prvni
splatku (tzv. akontaci) obvykle ve vysi od 10 % do 30 % z ceny nakupovaného zboZzi.
V ojedinélych ptipadech se nemusi prvni pifima platba platit. PredCasné splaceni je mozné

a neni obvykle zatiZeno sank¢nim poplatkem. [10]

Vys§i urokové sazby jsou kompenzovany mensi administrativou spojenou se zadosti o uveér
a vetsi pruznosti. Od 1. ledna 2002 vstoupil v platnost zdkon o spotiebitelském tvéru,
ktery byl pfijat s cilem objektivniho a srozumitelného informovéani spotiebitelii o
veSkerych dulezitych podminkdch udvéru, aby tak chrdnil pfed nekalymi praktikami
instituci. Zdakon uklddd povinnost dvérovym institucim ve smlouvé o spotiebitelském
uvéru udat rocni procentni sazbu z uvéru a celkovou ¢astku, kterou klient zaplati. Zakon
také dava spottebiteli moZnost splatit spotiebitelsky uvér pred€asné s pravem slevy na
puvodné sjednanych drocich. Piesto splatkové spolecnosti stdle uddvaji ve svych
nabidkdch mé&si¢ni urokové sazby nebo jen vysi spliatek a ddaj o primérné ro¢ni

nakladové sazbé je uveden kurzivou a na okraji.
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Vyhody nebankovnich spotiebitelskych dvéri:
e rychly zdroj finan¢nich prostiedkit n¢kdy s doruc¢enim az do domu

e neni vétSinou nutno dokladat ticel pouZiti.

Nevyhody nebankovnich spotiebitelskych avéri:

e velmi drahy zdroj penéz, ro¢ni urokové sazby dosahujici n€kdy astronomickych 50

a vice procent,

e krétka doba splatnosti.

1.3 Postup, kdy smlouva sjednavajici spotiebitelsky tivér nespliiuje
nalezitosti stanovené zakonem

V piipadé€, Ze smlouva sjedndvajici spotiebitelsky tvér nebude splnovat urcité nélezitosti
stanovené zdkonem . 321/2001 Sb. a spottebitel se rozhodne tuto skutecnost uplatnit u
vétitele, bude spottebitelsky dveér naddle povazovan za uvér uroceny diskontni sazbou
Ceské ndrodni banky (platnou v dobé uzavieni smlouvy). Diskontni sazba Ceské ndrodn{
neplatnymi ujedndni o jinych platbach spottebitelského tvéru. Toto ustanoveni zdkona
predstavuje pro véfitele urcitou formu postihu, na druhé strané¢ dava spotiebiteli moznost
tézit urcitou financni vyhodu v dasledku pochybeni véfitele (aZ na vyjimky byva trokova
sazba Gvéru vy$si neZ diskontni sazba CNB, to znamend 7e v praxi dochdzi ke sniZeni
uveérovych splatek). Ddle miZe za nedodrZzeni podminek stanovenych zdkonem o
spotfebitelském tvéru Ceskd obchodni inspekce ulozit pokutu aZz do vy$e 1 mil K& (za
opakované poruseni povinnosti v pribéhu jednoho roku ode dne posledni kontroly lze

ulozit pokutu az do vyse 2 mil K¢). [18]
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2 CO UDAVA RPSN (ROCNI PROCENTNI SAZBA NAKLADU)

Umoznuje posoudit vyhodnost spottebitelského tvéru. Povinnost informovat spotiebitele o

vyS$i tohoto ekonomického ukazatele uklada zakon o spotiebitelském uvéru.

Povinnost uvadét RPSN se nevztahuje na tyto druhy tvéru:

e na spotiebitelsky tvér zaloZeny na ndjemni smlouvé, kterd po uplynuti ur¢ité doby

nezarucuje prevod vlastnického prava
e na spotiebitelsky tvér na koupi, vystavbu, opravu nebo udrzbu nemovitosti
e na pujcku poskytnutou bez troku nebo jakékoliv tplaty
e na spotiebitelsky tvér poskytnuty na priibézné poskytovani sluzeb
e na spotiebitelsky tvér nizs$i nez 5 000 K¢ a vyssi nez 800 000 K¢

e na spotiebitelsky tvér, jehoz splatnost nepfesahuje 3 mésice nebo je splatny

nejvysSe ve Ctyfech splatkdch ve lhité nepiesahujici 12 mésict.

Vypocet RPSN zohlediiuje nejen platbu jistiny a trokii, ale i platby nékterych dalSich
ndkladi na spotiebitelsky uvér, ktery uklada zakon o spottebitelském tvéru (zdkon ovsem

nestanovi tyto platby taxativng).

Ptiklady plateb, které se zahrnuji do vypoctu RPSN:
e poplatky vazici se k uzavieni smlouvy
e poplatky vazici se k posouzeni Zadosti o uvér
e poplatky za pfijeti platby spotiebitelského tvéru

e poplatky za pfevod penéZnich prostfedkil a poplatky za vedeni uctu, pokud jsou

nepfimérené vysoké a spotfebitel nema moznost volby zptisobu placeni

e platby za pojiSténi ¢i zaruku, pokud se bude jednat o pojisténi nebo zaruku, kterd
ma véfiteli zajistit splaceni uvéru v piipadé smrti spotiebitele, jeho invalidity,

pracovni neschopnosti ¢i nezaméstnanosti
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e odkupni cena piedmétu leasingu (kupni cena hrazend leasingovym ndjemcem
leasingovému pronajimateli, po jejiz thradé se ndjemce stavd vlastnikem predmétu
leasingu).

RPSN neni totoZna s ro¢ni irokovou mirou, vzorec pro jeji vypocet je odliSny. Zavedenim
RPSN byla rovnéz sledovana jednotnost. RPSN jsou vSichni poskytovatelé dvérti povinni
uvadét na roéni bdzi, zatimco urokovd sazba mulze byt vypocitdna na bdzi mésicni ¢i

tydenni, coZ znesnadiiuje orientaci spottebitelt. [10]

2.1 Vypocet RPSN

m Ai B n Bj
gmr)ﬁ _§(1+r)5f

9

kde
e m je pocet poskytnutych piijcek,
e A;je vySe i-té poskytnuté pujcky,

e t;je doba (v letech a zlomcich roku ode dne 1. plj¢ky), kdy byla i-ta pijcka
poskytnuta,

e 1 je pocet plateb,
* Bjje vySe j-té platby (spldtky, poplatku atd.),

e s;jdoba (v letech a zlomcich roku ode dne 1. pijcky), kdy byl j-ty poplatek
zaplacen.

Z této rovnice se r zpravidla poc¢itd numericky pomoci pocitace (napi. metodou puleni
intervalu) nebot analytické feSeni je obvykle piilis sloZzité. [18]
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3 PRINCIP SPLATKOVEHO PRODEJE

Predmét, ktery si vyberete u konkrétni splatkové spole¢nosti, zakoupi sama spolecnost u
dodavatele. Na zdkladé¢ kupni smlouvy, ve které je uvedeno spliceni predmétu v
pravidelnych splatkdich Vam splatkovd spoleCnost piedmét obratem odproda. Pred
pfevzetim zaplatite prvni navySenou splatku. Po ptevzeti (podpisu vSech doloZenych
dokumentil, jimiZ jsou souhlas se zpracovanim VaSich osobnich tidaji a Zadosti klienta o

spotiebitelsky uvér) jej budete pravidelné spléacet. [14]
Vyhody splatkového prodeje

e umoznuje potfizeni zbozi v kterémkoli okamziku i kdyz na né¢ v souc¢asné dob¢

nemate

e minimélni doba spldceni neni limitovdna ze zdkona, jak tomu je u financniho

leasingu

e splatkové spole¢nosti nabizeji i moznost pofidit si zboZi bez rucitele (ruceni je

zajiSténo samotnym financovanym piredmétem)
e dalsi vyhodou je moZnost fixnich splatek po celou dobu splaceni
e muzete si dit Cast z potizovaci ceny predmétu do ndkladi
e miZete si timto zpiisobem dovolit kvalitni a drahé zboZi, aniZ by to vyrazn¢ zatiZilo

vas rodinny rozpocet

3.1 Splatkova spolecnost

AZ si budete vybirat splatkovou spolecnost, m¢li byste se nejenom zajimat jaké
podminky poskytuje, ale mély by vas zajimat tidaje o jeji minulosti (statistické udaje

muZete ziskat na internetové adrese Asociace leasingovych spole¢nosti www.clfa.cz).

Pro vybrani té pravé splatkové spoleCnosti neni od véci zjistit si o ni nejdiive par

informaci, které by mohly ovlivnit Vase rozhodovani:
e jaké ma zdzemi, tj. kdo za nfi stoji

e jaky me¢la objem obchodii za minulé obdobi
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e jakou mad aktudlni nabidku sluzeb

jaké podminky poskytuje a naopak pozaduje

jaké vyhody je vdm schopna nabidnout

e jakou md nabidku zboZi

jak rozsahlou ma sit’ prodejen
Vyhody, které stoji za zvazeni:
e uvér poskytnuty bez rucitele
e moznost volby délky splaceni tvéru, mésicni a prvni navysené splatky
e pohodlné a jednoduché vyfizeni tvéru do par minut
e moznost odkladu splatek
¢ nulov4 akontace (prvni navySena splétka)

e moZznost pojiSténi predmétu individudlni pojistkou

3.2 Vse, co potirebujete pii Zadosti o tivér

Pfed samotnym podpisem smlouvy po vés spliatkovd spolecnost bude pozadovat

splnéni né€kolika podminek. Mezi ty zdkladni bezesporu patii:
o ob&an Ceské republiky
e starSi 18 let
e Obcansky prukaz
e Doklad o pfijmu (nesmi byt starSi jednoho mésice)
o potvrzeni o vysi piijml (u zaméstnance)
o vymeér dichodu (u dichodce)

o zivnostensky list spolu s danovym pfizndnim za posledni zdanovaci obdobi

(u podnikatele)
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e Doklad pro ovéfeni adresy (staci jeden z nasledujicich a nesmi byt starsi dvou

mesicn):

e}

vypis z bankovniho tctu

o bankovni karta (platnd)

o vypis transakci bankovni karty

o doklad o zaplaceni SIPO

o vyuctovani za telefon, plyn, elektfinu, ndjem, apod.

Obliba spldtkového prodeje v poslednich letech neustdle stoupd. Vycet toho, co vSechno
lze pofidit na splatky, je velice dlouhy. Auto, motorka, stroje a zafizeni, bild technika,
spotiebni elektronika. To je pouze maly zlomek ze Siroké nabidky produktl, které lze u
nckteré ze splatkovych spolecnosti pofidit. Pii podpisu smlouvy o splatkovém prodeji si
muzete zvolit zplsob splaceni, ktery Vam bude nejvice vyhovovat. UCinit tak muzZete
postovnimi poukdzkami (sloZenkami), jednordzovym ¢i trvalym piikazem k thrad¢, popf.

inkasem z Vaseho béZného uctu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 19

4 DRUHY UVERU

Spotiebitelské dveéry miizeme rozdelit do Siroké Skadly kategorii podle riznych hledisek
jako napftiklad podle ucelovosti, podle typu vyplaty, podle zajiSténi, podle doby splatnosti,

podle zplisobu ¢erpani nebo podle metody splaceni. [5]

4.1 Podle ucelovosti

Uvéry ucelové, které jsou poskytnuty ptimo na konkrétni pfedem stanoveny ucel napi. na
nakup spotiebniho zboZi nebo automobilu a na bezicelové (nedcelové) dvery, kde zalezi
na klientovi, na co poskytnuty uvér pouzije. Cenou za nesdéleni ucelu je vySsi urokova

sazba.

4.2 Podle typu vyplaty

Uvéry hotovostni, kde poskytnuté finanéni prostiedky jsou vyplaceny v hotovosti a na

bezhotovostni, kde jsou penize zaslany klientovi na jeho bankovni ucet.

4.3 Podle zajisténi

Uvéry zajiSténé, kde banka vyZaduje jiSténi véci movitou (napf. automobilem) ¢i
nemovitou (napf. pozemkem ¢i domem) a na nezajiStené Uveéry, které spole€nosti

poskytuji pouze svym prvotiidnim klientim.

4.4 Podle doby splatnosti

Uvéry kritkodobé, stfednddobé a dlouhodobé, kde kratkodobé tvéry jsou poskytnuty
nejvyse do jednoho roku, sttednédobé tveéry na jeden az Ctyii roky a dlouhodobé tvéry na

dobu delsi nez Ctyfi roky.

4.5 Podle zpisobu ¢erpani

Uvéry jednorazové, postupné vyplacené, kontokorentni a revolvingové. Jednorazové tdvéry
jsou vyplaceny jednorazove, najednou. Postupné jsou vyplaceny postupné, v pravidelnych
splatkdch. Kontokorentni uvery poskytuje banka klientovi, ktery ma u ni veden bézny ucet

tim, Ze mu umozni z tohoto uctu Cerpat do minusu. Revolvingové Gvéry jsou poskytovany
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formou dvérového ramce na bézném tuctu klienta. VySe tohoto ramce je obvykle stanovena

dle ¢istého piijmu klienta.

4.6 Podle metody splaceni

Uvéry, kde se jistina i drok zaplati jednordzové, dile na uvéry, kde se jistina zaplati
jednordazové a urok v pravidelnych splatkdch a na dvéry, kde se jistina i drok splaci
postupné. Ty se dédle d€li na uvéry , kde se splaci anuitné a nebo rovhomérné. Anuitni
splaceni je splaceni konstantnimi splatkami. Kazd4 anuitni splatka dvéru v sob¢ zahrnuje
dvé slozky, a to spldtku jistiny (dmor) a drok. ZjednoduSen¢ feceno prvni slozka znamend
Castku, o kterou se snizi dluh a druhd slozka je platba bance za pujceni finan¢nich
prostfedkli. Pomér téchto dvou slozek se v anuité v pribehu splaceni méni. Zpocatku tvoii
urok vyznamnou cast celkové splatky, pak se postupné neustdle snizuje. V rovnomérném
spldceni jsou splatky rtizné, splatka se skldda z konstantni splédtky jistiny a z droku, ktery

vznikl za dané obdobi.
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5 UVEROVE KARTY

Uvérové karty jsou zaloZeny na principu revolvingu. Jsou "nabyty" na uréitou finanéni
¢astku a majitel takovéto karty s ni miZe nakupovat ¢i Cerpat hotovost. Vse, ale pouze do
vySe uvérového rdmce. Vyrovndvat uv€rovy rdmec se pak musi kazdy mésic, a to
splatkou, jejiz vySe je limitovdna pouze stanovenym minimem. OvSem zaplacenim vyssi
splatky se zkracuje doba spldceni a zdroven se tak snizuje i uroCeny dluh. Nebudete-li
uvérovou kartu pouzivat, k ni¢emu se jejim vlastnénim nezavazujete. Neplatite Zadné

poplatky nebo splatky. Vedeni karty je zdarma. [15]

5.1 Kde se mazou ziskat

Uvérovou kartu dostane kazdy klient splitkové spole¢nosti, paklize po uréitou dobu
pravidelné splaci. Neckteré karty si je mozné zaloZzit ihned u obchodnich partnerii
splatkové spolecnosti, tj. pfimo na prodejné. Je to ale podminéno ndkupem zboZi i

sluzeb.

5.2 VySe tvérového ramce

Jednd se o maximalni limit Cerpané Castky, ktery Ize pii bezproblémovém spliceni zvysit.
Splatkové spolecnosti jej nabizeji zhruba od 10.000 K¢ do 60.000 K&. VySe castky se
miZe u riznych spolecnosti ménit. Vysi zlstatku na karté si majitel mize zkontrolovat
prostfednictvim webovych stranek dané splatkové spolecnosti. Kazdy si tedy mize sdm
hlidat, jak vysokou ¢astku md moZnost dale Cerpat. Urcité % z Cerpané Castky je tieba

kazdy mésic hradit.
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6 POJISTENI

Koupi zbozi na splatky se klient splatkové spoleCnosti zavazuje, Ze bude splacet Cerpany
tvér. Casem ale miizou byt pravidelné splatky ohroZeny nedekanymi nepifjemnostmi a
dluznik nemusi mit finance nasplaceni. Pro tuto situaci nabizeji splatkové
spole¢nosti pojisténi. Tim zarucuji svym klientim, Ze pii vzniku pojistné udalosti za né
bude Cerpany uvér splacet pojistovna. Vybrat si mliZzete ze dvou druhli moZnosti pojisténi

proti:
e dlouhodobé pracovni neschopnosti, trvalé invalidite, smrti

e dlouhodobé pracovni neschopnosti, trvalé invalidité, smrti + navic

nezameéstnanosti

Cena za pojiSténi je stanovena procentuelné z vySe uvérového radmce a je zapoctena do
mesicénich splatek. Lze vyuZit pouze nabizené pojisténi od splatkové spolecCnosti, u které

si uvérovou kartu zafizujete.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 23

7 MARKETINGOVY VYZKUM

Marketingovy vyzkum spocivd ve specifikaci, analyze a shromaZzd’ovani informaci, které
umoziiuji porozumét trhu, na kterém pracujeme, pomahd ndm identifikovat problémy
spojené s podnikdnim na tomto trhu a identifikovat pfileZitosti, které se na ném pro
podnikani vyskytuji nebo mohou vyskytnout nebo ndm pomdhd sméry marketingové
¢innosti a hodnotit jeji vysledky. Patii k dileZitéjSim c¢innostem marketingu. Je to véda
interdisciplindrni,  protoze podobné jako ostatni samostatné védni discipliny, by tato
nebyla schopnd pracovat s velkym mnozstvim informaci a divat se na n¢ z mnoha riznych
uhlt - proto vyuziva poznatkli nejen ekonomickych, ale i matematickych, psychologickych

a sociologickych. [12]

7.1 Clenéni marketingového vyzkumu

voev s

Vyzkum trhu 1ze roz¢lenit do mnoha kategorii, uved’'me si vSak ty nejcastéjsi. Patii k nim :

a) Vyzkum trhu — zabyva se zkoumanim trhu samotného, jeho umisténim,
charakteristikou, analyzou a prognézovanim vyvoje
b) Vyrobkovy vyzkum — zamétuje se na spotiebitele, na jejich spokojenost
s vyrobky, sluZzbami, jak existujicimi, tak nov¢ vnikajicimi
¢) Vyzkum propagace — snaha o nalezeni nejvhodné&jsitho propagac¢niho média,

hodnoceni ucinnosti propagace

V souladu s ucelem vyzkumu, zkoumanymi otdzkami a pouZitymi metodami se miiZe
v prubéhu marketingového vyzkumu uskute¢iiovat vyzkum monitorovaci, exploracni,

deskriptivni nebo kauzdlni.

® monitorovaci vyzkum — spocivd v permanentnim shromazd’ovéni a analyze informaci
s cilem zajistit stdlou informovanost o situaci na trhu

e exploracni vyzkum — pouZziva se za situace, kdy o problému, ktery mé byt zkoumdn,
neni dostatek informaci, jeho ucelem je tedy spravné marketingovy problém
pojmenovat

e deskriptivni vyzkum — mé za cil poskytnout pfesny obraz o n¢kterych aspektech
trzniho prostiedi v ur¢itém obdobi, piesné popsat vSechny jevy a procesy, které jsou

relevantni pro rozhodovani



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 24

7.2

kauzdlni vyzkum — zaméfuje se na zkoumani pticin urcitych problémi

Clenéni metod marketingového vyzkumu

Marketingové metody lze Clenit podle mnoha hledisek a v literatute se Casto i lisi, ale lze

vypozorovat nékolik zdkladnich typu:

a) pruzkum od stolu

Vime, Ze informace jiZz existuji (mluvime o tzv. sekundarnich udajich), tyto
informace jiZ byly zjiStény a zpracovany pro jiny tcel. Jde o sekundarni statistickou
analyzu faktor, kterou oznacujeme jako prizkum od stolu (desk research).
Dulezitou vyhodou vyuZzivani sekundarnich udaji je uspora Casu, niz$i ndklady a
snadngjSi dostupnost informaci. K nevyhodam patii predevSim rychlé zastardvani
informaci, jejich nepfesnost, neobjektivnost, neuplnost. Pfi studiu informaci
shromdzdénych pii vyzkumu od stolu je velkym problémem také jejich pravdivostni

hodnota - je vhodné kazdy pramen n¢kolikandsobné provéfovat.

b) vyzkum v terénu

Pokud Zadané informace nejsou k dispozici, pak je nutné je nové pofidit, a to na
zékladé “styku s trhem” - mluvime pak o vyzkumu v terénu (field research). Touto
oblasti se marketingovy vyzkum zabyva ptfedevSim, je tedy zdrojem primdrnich
udajii. Sekunddrni ddaje neposkytuji dostatecné mnoZzstvi informaci, a proto se
informace musi ziskdvat touto cestou. Vyzkum v terénu je v porovnédni s vyzkumem
na objedndvku ve specidlnich agenturdch, které se timto vyzkumem zabyvaji jako
svou hlavni ¢innosti. Vzhledem k finan¢ni a Casové ndrocnosti byva vhodné stanovit
si dobry plan vyzkumu, ktery by m¢l obsahovat zvolené metody vyzkumu, zpisob

kontaktu s nositeli informaci a volbu vzorku nositelt.
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7.3 Zdroje udaju
Interni zdroje

Nachézeji se pfimo v podniku, jde mimo jiné o ptehledy na trzbach, udaje ucetni evidence,
rozbory hospodéiské cCinnosti podniku, atd. Tyto informace jsou nejlevnéj$i a
nejdostupnéjsi.

Externi zdroje (sekunddrni zdroje)

Jsou typické zejména pro zemé srozvinutou trzni ekonomikou; patii mezi né¢ hlavné
statistické roc¢enky a ptrehledy vyddvané vladdou. DalSim zdrojem jsou odborné ¢asopisy a

publikace, noviny.

7.4 Kvantitativni vyzkum

Je provadén s cilem postihnout dostatené velky a reprezentativni vzorek jednotek.
Pouzivaji se takové postupy jako naptiklad standardizace otdzek, vybér vzorku, statistické

postupy zpracovani dat.V kvantitativnim vyzkumu se poZivaji tyto metody:

a) Metody pozorovani
b) Metody Setieni

¢) Metody experimentalni

7.4.1 Metody pozorovani

Pozorovani je metoda sbéru informaci spocivajici v zimérném, cilevédomém a planovitém
sledovani smyslové vnimatelnych skute¢nosti, aniZz by pozorovatel do pozorovanych

skutecnosti néjak zasahoval.

,

Ke zvysSeni tucinnosti a spolehlivosti pozorovani miize pozorovatel pouZivat rizné

technické pomiicky a piistroje (napt. kamera, magnetofon, psychogalvanometry, atd.).

RozliSujeme n¢kolik typt pozorovini. Rozdélujeme je podle stupné standardizace na
pozorovdni nestandardizované, standardizované a polostandardizované.Mezi dalSi druhy

¢lenéni pozorovani patii pozorovdni skryté, zjevné, experimentdlni a zicastnéné.

Pomoci pozorovéini sledujeme jevy dynamické 1 statické, nejsou vSak vhodné pro
sledovani sporadickych jevi. Jednou z nevyhod této metody je skute¢nost, Ze ndm nemuze

poskytnout informace o ndzoru zdkaznikii a motivech jejich chovani. Navic interpretace
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udaji mtiZze byt obtiznd a samotné pozorovani mtiZze byt naro¢né jak casove, tak i finan¢né.
Z téchto divodu se pozorovani obvykle pouziva jako metoda hlavné ve spojeni s ostatnimi

metodami vyzkumu.

7.4.2 Metody Setieni

Touto metodou ziskdvame informace od zkoumaného objektu dotazovanim, tedy pomoci
zamérn¢ kladenych otdzek. Mezi klady Setfeni patii skutecnost, Ze mizeme ziskat mnoho
informaci o respondentovi najednou. Informace se mohou tykat rozsahu a hloubky
znalosti, jeho ndzort, postoju, zajmu, preferenci, véku, piijmu, povolani, atd. a navic je
mozné tuto metodu aplikovat na podniky vSech odvétvi, vSech vrstev a zdjmovych skupin
obyvatel. Zdrojem informaci je tedy vypovéd Setfeného subjektu na zdklad¢ polozené

otazky - informace tedy nejsou ziskdvany z pfirozené socidlni interakce.
Setfeni miZzeme clenit napiiklad na:

a) Setfeni vy&erpdvajici - zde se ziskdvaji informace od viech jednotek tzv.
zékladniho souboru - tzn., Ze soubor musi byt relativné maly (a musime v ném
znat vSechny prvky, napiiklad vSechny nakupujici).

b) Setieni vybérové - timto Setienim informace ziskdvame jen od ¢asti jednotek
zékladniho souboru, od jednotek, které byly vybrany. Smyslem je to, Ze z tohoto
vybéru odhadujeme hodnoty celého zakladniho souboru, zcela pfirozené vSak
musime pocitat s jistou vybérovou chybou. VycCerpdvajici Setieni je tedy
presnéjsi, ale vybérové piinasi vyhody v podobé ¢asové i finanéni uspory, navic
toto Setfeni miiZze byt diikladngjsi a intenzivnéjsi. Vybér je bud’to ndhodny,
pravdépodobnostni nebo zdmérny.

Prevazné se pouZzivaji tyto tfi metody Setfeni:

a) Pisemné dotazovani
b) Osobni dotazovani

¢) Telefonické dotazovani

Pisemné dotazovdni

Pisemné dotazovani patii k relativné Casto pouzivané technice dotazovani. Tato forma

dotazovani je predkladdna respondentovi v podobé¢ dotazniku.
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Osobni dotazovdni

Osobnim dotazovanim myslime rozhovor mezi tazatelem a dotazovanym na Zivo. Pfinasi
bezprostiedni a nejcennéj$i poznatky pro pruzkum, protoZe navazuje piimy kontakt.
Rozhovor neni specidlni technikou marketingového vyzkumu, ale md Siroké uplatnéni
v mnoha védach - umoZnuje ziskat spolehlivou a kvalitni informaci. Rozhovorem mtZeme
zjistit pouze jednu dimenzi socidlnich jevi, a to stav védomi - ndzory, minéni o urcitém
problému. NemiZeme se tedy dobrat objektivnich ddajii. Nékteré ze zdporti mohou byt
odstranény dobrym vykonem tazateld (vzhled, chovani, kvalita prace). Tazatel v§ak nesmi
ovliviiovat dotazovaného, nesmi ddvat najevo svilj nidzor (at souhlas ¢i nesouhlas) a

zaroven musi psobit sympaticky a motivovat respondenta ke spolupraci.

Telefonické dotazovdni

V hodné telefonizovanych zemich je tento typ nejefektivnéjsi technikou sbéru informaci.
Umoznuje snadno a rychle kontaktovat Siroce rozptyleny vybér, kdykoliv opakovat dotaz
(vyskyt nejasnosti, nezastizeni respondenta). Informace jsou ziskdvany hospodarné.
Odpovéd’ je okamzitou reakei na aktudlni uddlost. Rozhovor mizZe byt zaznamenédn pro

pozdé&jsi pouziti a mizeme uskutecnit rozhovor i s osobami, které jinak nemaji ¢as

Vybér je vSak omezen pouze na ucCastniky telefonni sit€ a nelze vyuzivat ndzornych
prostiedkll nebo ziskat tidaje piimym pozorovanim. Rozhovor musi byt kratky, aby nenudil

a zbyte¢né& nezdrzoval.

7.4.3 Metody experimentalni

Experimentalni metody jsou metody zaméfené na studium vztahti mezi dvéma nebo i vice
proménnymi za kontrolovanych podminek. Pfi experimentu tedy pracujeme se dvéma
vyzkumnymi skupinami, z nichZ jedna je experimentdlni a druhd kontrolni. Podstatou
experimentu je to, Ze v kontrolovanych podminkdch zavddime plsobeni n¢jaké nezdvisle
proménné a sledujeme jaké efekty/zmény v zdvisle proménnych vyvolava. Pro co
nejpfesnéjSi udaje srovnavame experimentdlni skupinu s kontrolni skupinou, ve které
proces probihd “normdln¢” (bez pisobeni nezdvisle proménné). Pfi tom je tieba, aby si ob¢
skupiny byly maximdlné podobné ve vSech znacich, které jsou z hlediska experimentu
podstatné. Experiment je metoda urcité zajimava, ale podle mého nézoru i velice naro¢na -

kazdy jev, ktery chceme zkoumat je slozité strukturovany, spojeny s celou fadou dalSich
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jevl; navic je velmi naro¢né piesné dodrZzeni nutnych podminek. Je tieba klast velky dlraz
na prosttedi, vnémz experiment probihd - ztohoto hlediska rozliSujeme faktory
endogenni, které jsou vdzdny na testujici subjekty a faktory exogenni, které vytvareji
prostfedi, v némz experiment probihd. Do prostfedi zpravidla zamérné zasahujeme -

upravujeme vn¢js$i podminky, zndhodiujeme pokusny subjekt.
Typy experimentii:

a) Experiment laboratorni - je provddén ve zvlastné organizovaném (umélém) prostiedi.
Dulezita je skutecnost, Ze pozorovany vi, Ze jde o experiment - chova se tedy
nepfirozené a je tieba znat, do jaké miry jsou reakce subjektu pfirozené. Vyvstava
otazka tzv. externi validity vysledkti experimentu, tj. je-li mozné tyto vysledky
promitnout do reality. Externi validita se tykd aplikovatelnosti vysledki experimentu
na situace, které existuji mimo situaci experimentalni. Interni validita se tyka
schopnosti experimentu nezkreslené vyjadiovat zkoumané vztahy, tedy schopnost
zajistit, aby mimo testovanych veli¢in neexistovaly Zadné jiné mozné pficiny
pozorovanych vysledku. Pti spravném laboratornim experimentu lze ziskané vysledky
pricist vyhradné pasobeni testovanych prvki, protoZe ptisobeni ostatnich faktort je
kontrolovéno ¢i eliminovano.

b) Experiment terénni — uskuteciiuje se v redlném prostiedi. Piisobeni testovanych prvki,
kterym jsou testujici vystaveni (vyrobky, ceny, inzeraty,....), se projevuje jako za
normdlnich okolnosti. Terénni experiment ma vysokou troven externi validity, avSak
nizkou uroven validity interni - tedy je zfejmé, Ze moZnosti kontroly piisobeni

vedlejsich faktori jsou zna¢né omezeny.

7.5 Kbvalitativni vyzkum

Snazi se zjistit diivody chovani lidi, jejich pfi¢iny a motivy. Je hlubSim pozndnim a
obvykle slouzi jako dopln¢k kvantitativnich poznatkd. Vyuziva se také pii vstupu do nové

problematiky, v niZ se potfebujeme nejprve zorientovat nebo dostat nové napady.

Kazdy spottebitel mé urcité predstavy, jaké zboZi nebo sluzby by potteboval. Z predstav
vznikaji potfeby a posléze poptivka. Z pohnutek a pfiCin, které maji za nasledek 1
predstavy, vychazi kvalitativni vyzkum (né€kdy také motivacni). M4 za cil zjistit, proc¢

spotiebitelé Zzadaji, to co Zadaji a ne néco jiného. Na zdkladé objevenych pficin je pak
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mozné pusobit napiiklad na koupi zboZzi. Zjistuji se postoje lidi, spottfebiteld k urcitym
druhiim zboZi, jejich znacky, ptsobivosti propagace, apod. Kvalitativni vyzkum pouziva
ruzné techniky, kterymi pronikd do podvédomi spotiebitelti, aby bylo mozné zjistit ty
skute€nosti, kterych si lidé mnohdy ani nejsou védomi. Kvalitativni vyzkum pouZiva
poznatky zejména z psychologie, sociologie a socidlni psychologie. Psychologie se zabyva
pfevdzné jedincem, sociologie spiSe skupinovym jedndnim a chovanim, studuje chovani
socidln¢ aktivnich jedinct v rdmci skupiny lidi. Socidlni psychologie je kombinaci obou

uvedenych. Motiva¢ni vyzkum pouZiva tyto metody:

o Individudlni hloubkové rozhovory
° Skupinové rozhovory

. Projekéni techniky

7.5.1 Individualni hloubkové rozhovory

Pfi individudlnim hloubkovém rozhovoru je cilem odhalit Casto hluboce zakofenéné
pfi¢iny urcitych ndzorti nebo urcitého chovani, které si respondent sdm casto vibec
neuvédomuje. Rozhovor probiha tak, Ze se voln¢ a otevien¢ diskutuje o riznych tématech.
Poskytované informace nejsou samy o sob¢ tak dulezité jako to, jak dotazovany reaguje.
N¢ékdy je kladen vétsi diraz na to, co respondent zamlCuje, neZ to, o ¢em mluvi.
Vzhledem k tomu, Ze tento druh rozhovoru neni standardizovan, spolehlivost vysledki
zavisi piedevsim na kvalité tazatele, ktery by mél byt nejlépe psychologem. Uspéch tedy
zavisi na uvolnéném a sympatickém vztahu mezi tazatelem a dotazovanym, na schopnosti
tazatele sondovat zajimavé a pravdivé odpovédi a v neposledni fadé téZ na schopnosti
tazatele usmériovat diskusi k sondovanému namétu. Hloubkovy rozhovor obvykle trva 1-2
hodiny a mulZe byt se souhlasem respondenta zaznamendvan, aby mohl byt pozdé&ji

detailn€ analyzovén a interpretovan. RozliSujeme dva typy hloubkovych rozhovort:
a) Volny rozhovor (nefizeny) - konverzaci se ponechdva v jistych mezich
maximalné volny pritbéh
b) Cileny rozhovor (fizeny) - existuje seznam témat, kterd maji byt prodiskutovana,

potadi a pribéh projedndvani jednotlivych témat je vSak na tazateli

7.5.2 Skupinové rozhovory

Skupinovy rozhovor je tfizeny rozhovor skupiny vybranych osob (obvykle 5-9), ve kterém

dochéazi ke konfrontaci riznych ndzort a jejich modifikacim. Jde o sledovdni procesu
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spolecenského ptisobeni na individudlni rozhodovani, na formovani individualnich nazort.
Kazdy ucastnik je vystaven ndzoriim ostatnich ¢lenti skupiny a své nazory predklada jejich
pozornosti. Pii aplikaci skupinového rozhovoru je tieba, aby dochdzelo k vzajemnému se
ovliviiovani ¢lent skupiny, moderdtor je usmériiuje, aby diskutovali mezi sebou, ne s nim.
Skupina musi byt homogenni kvlli podobnostem ve vnimani. Moderator musi umét rychle
navazat kontakt se skupinou, usmériovat diskusi, pfejit k novému tématu, aby udrzoval
plynuly tok diskuse.Oproti individudlnimu rozhovoru je skupinovy rozhovor podnétnéjsi
z hlediska vytvafeni novych mySlenek. Je pfimo mozné pozorovat proces spolecenského
pusobeni na individudlni rozhodovani, poskytuje obraz o vyvoji nazoru, jejich vzniku,

Vv s Vv s

obméndch a intenzité a byva mnohem spontannéjsi a otevienéjsi nez rozhovor individudlni.

7.5.3 Projekéni techniky

Projekéni techniky (n€kdy také projektivni testy) se pouZivaji zejména pii individudlnich
nefizenych rozhovorech. Pii jejich aplikaci se respondentovi predklddd mnohoznacny
podnét, ktery md interpretovat. Zpusob, jak to udéld, odhaluje cast jeho osobnosti. Tato
metoda se pouzivd, kdyz se predpokladd, Ze respondent nebude ochoten €1 schopen
reagovat na piimé otazky (napiiklad o pfi¢indch urc¢itého chovani a postoji). PouZiti
projekénich technik byva jednoduché, nesnadné je vSak pfipravit tyto techniky pro

specifickou situaci, stejn¢ jako pak interpretovat jejich vysledky do platnych zavért.

Mezi projekeni techniky patii zejména test slovni asociace, kde jsou respondentovi fikana
pfedem vybrand neutrdlni slova a dotazovany musi na kazdé slovo co nejrychleji odpovidat
prvnim slovem, které ho napadne. DalSimi technikami jsou napft.test dokonCovani vét, test
dokoncovani pribéht, test dopliovani obrazki, test interpretace obrdzki, technika tieti
osoby a hrani roli. DalSich podobnych technik mize byt celd fada, musi vSak byt vidy

formulovény tak, aby ptedstavovaly praktickou pomoc pti vyvozovani zavéra.
Pouziti kvalitativnich metod ma i vyznamna omezeni:

Je zde maly pocet respondentl, proto vysledky nemusi byt reprezentativni z hlediska
zékladniho souboru a nedaji se tedy zobecnit jako platné pro cely zdkladni soubor.
Vysledky byvaji typicky viceznacné a zdvisi na analytikovi, jak bude vyroky respondenti
interpretovat. ~ Kvalitativni metody nemohou nahradit terénni vyzkumy, které jsou
provadény zpravidla ve vétSim rozsahu. Jejich pouziti by se mélo omezovat na ziskani

hlubsiho pohledu na ndzory a postoje spotiebitelil, ktery by pak slouZil jako podklad pro
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dalsi vyzkum. Kvalitativni metody se tedy pouzivaji predevSim pii exploracnich

vyzkumech ¢i pii vyzkumech motivaci.

Je zfejmé, Ze oba druhy vyzkumu vyZzaduji jiny pfistup, poddvaji ndm rizné informace,
jednou jsou vyuzivangjsi prvni, jindy druhé. Vybér metody sbéru informaci zavisi na tom,
k ¢emu maji informace slouzit, kolik jich ma byt a jakd md byt jejich kvalita, jaky
vyzadujeme stupen piesnosti; dulezity je té€Z charakter zkoumanych skutecnosti, na kterych

zavisi zejména dostupnost informaci o téchto faktech.
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II. PRAKTICKA CAST
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8 SPOLECNOST CETELEM CR,A.S.

Spole¢nost CETELEM CR, a.s. patif mezi nejvétsi nebankovni spole¢nosti, zabyvajici se
poskytovanim tvérovych sluzeb spotiebitelim. Nase spolecnost vznikla 23. f{jna 1996 a

svou obchodni ¢innost zahajila v ¢ervnu 1997.

Poskytuje uvérové sluzby ve spoluprici s obchodnimi partnery piimo v mistech prodeje
(ndkupy na splatky), ddle nabizi tvérové karty, které slouZi jako hotovostni rezerva, a

ucelové i netdcelové osobni plijcky pro financovéani ndkladnéjSich projekti. [15]

Ve své Cinnosti se opird o vice nez 50leté zkuSenosti jeji matetské spolecnosti,
francouzské banky Cetelem S.A. Cetelem je od roku 1999 soucasti BNP Paribas, ktera je
se svymi 100 000 zaméstnanci a zastoupenim v 85 zemich svéta jednou z nejvétSich

svétovych finan¢nich skupin.

Cinnost v Ceské republice zahjili financovanim ndkupt na splatky. V &ervnu roku 1997
poskytli prvni spotiebitelsky tvér. Stali se tak prvni spole€nosti na ¢eském trhu nabizejici
uvéry pfimo v misté prodeje.DalSim vyznamnym meznikem v historii bylo zahdjeni
vydavani uveérovych karet AURA koncem roku 1998. Karty AURA funguji na principu
revolvingového tvéru. Pro klienty se karty AURA staly ,,ivérem do kapsy*, finan¢ni

rezervou, kterou mohou v pifipadé potreby jednoduse a rychle vyuzit.

s s Vv

V zati 2000 rozsitili nabidku dveérovych produkti a zah4jili poskytovani Osobnich ptijcéek

Cetelem. Osobni ptujcky umoziuji splnéni naro¢né€jSich ptani klientd, jako jsou prestavby

domu nebo bytu, nakup vybaveni nebo automobilu.

Jako prvni nebankovni instituce na ¢eském trhu se v roce 2002 stali ¢lenem asociace
MasterCard International a v fijnu 2003 zacali vydavat karty Aura MasterCard Electronic.
Pro klienty se tak rozSitfily moZnosti vyuziti uvérové karty, lze s ni platit v celé siti
platebnich termindlt MasterCard Electronic a vybirat hotovost v bankomatech. V kvétnu
2004 rozsitili svou nabidku pro trh automobilli o nové produkty Autotveér a Mototivér.
Tyto Gvéry umoznuji financovani ndkupu novych nebo ojetych automobili a motocykli

pfimo v misté prodeje.

O rok pozdéji, v kvétnu 2005, na trh uvedli ON-LINE ptjc¢ku Cetelem, osobni ptjcku, o

kterou mohou klienti zazddat pies internet.V srpnu 2005 zacali vyddvat novou kartu Aura
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MasterCard, kterd je mezindrodni a klienti ji tedy mohou pouZivat nejen v CR, ale i v

///// a4

zahrani¢i. Tato karta navic pfindS$i zvySeni bezpecnosti pii platbach, opravnénost

transakce je ovérovana prostfednictvim zadani PIN na pokladnim terminélu.

8.1 Postaveni na trhu:

Tab.l1.Statistika produktii nabizenych clenskymi spolecnostmi CLFA za 1.

ctvrtleti 2006 [11]
Poradi c¢lenskych spole€nosti asociace v objemu spotiebitelskych
uvera
poskytnutych v 1. ¢tvrtleti 2006 (v mil. K¢)
1. GE Money Multiservis, a.s. 2274
2. CETELEM CR, a.s. 1883
3. HOME CREDIT a.s. 1269
4. ESSOX, s.r.o. 625
5. GE Money Auto, a.s. 597
6. CCB Finance, a.s. 400
7. CSOB Leasing, a.s. 152
8. Cofidis s.r.o. 133
9. SkoFIN s.r.0. 131
10. GMAC, a.s. 85
11. CP Leasing, a.s. 58
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8.2 Piehled Gvérovych produkti spole¢nosti CETELEM CR, a.s.

Uvérova karta Aura (10 000 K¢ - 60 000 K¢) [15]
e jedna z nejrozsifengjsich dvérovych karet v CR

e penéZni rezerva, jejimz prostiednictvim je moZzno nakupovat

i jednoduse ziskat penézni prostiedky
e vydani karty je zdarma
e trokova sazba Cini 1,78 % mésicné, urok se pocita pouze z aktudlné dluzné Castky

e piistup k dvérovému uctu je zdarma 24 hodin denn¢ 7 dni

v tydnu

Spotiebitelsky avér v prodejnach (3 000 K¢ - 500 000 K¢)
e okamzité vytizeni smlouvy piimo v prodejné
e vyhodné urokové sazby
e moznost volby vySe pfimé platby i mé&sicni splatky
e poskytnuti uvéru bez rucitele

e minimalni administrativa

Autouvér a Motouvér (az 1 000 000 K¢)
e Uvér pro financovani novych i ojetych automobilit a motocykla
e rychlé vyfizeni Gvéru pfimo v prodejné
e volitelnd délka splaceni
e vozidlo se stdva ihned majetkem klienta

e havarijni pojisténi povinné az pii uveéru nad 300 000 K¢
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Osobni piijcka (20 000 K¢ - 1 000 000 K¢)
e Uucelovd i beziucelova ptijcka
e pujcku Ize vyftidit postou a telefonicky
e poskytnuti pjcky bez rucitele

e moznost volby z celé fady tveérovych produkti

ON-LINE pijcka (20 000 K¢ - 1 000 000 K¢)

e Ucelovd i bezucelova pljcka
e 0 pljcku lze zazddat pfimo na internetovych strankdch www.cetelem.cz
e poskytnuti pijcky bez rucitele

e moznost zvolit vysi splatky a délku splaceni

8.3 Aktualni produkty v misté prodeje na splatky

V hypermarketu Tesco, ve kterém mam svoji praxi, se sklad4 nabidka dvérovych produkt
preferovany. Nabidka tuvérd se kazdym mésicem méni, zdlezi na domluvé mezi
spole¢nostmy CETELEM CR, a.s. a hypermarketem Tesco. I kdyZ je Tesco partnerem
CETELEM CR, a.s. md hlavn{ pozici pfi vyjedndvani o nabizenych typech tvéru. Nejvetsi
poptavka klientl je po dvérech bez navyseni, ale momentdlné¢ nemame v nabidce ani jeden.

S bliZicimi se Vanocnimi svétky se ovSem da ocekdvat jejich zarazeni do nabidky.
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831 Uvér10x10 %

Zkrotte sebevétsi ceny!

Cena zhoZi: 10 000 K&
Prima platha: 1000 K&
Pocet splatek: 10

VySe splatky: 1 000 K&

Obr.1. Uvér 10x10% [15]

z 7 z sz

svou jednoduchosti, vyhodnosti a stdva se oblibenym jak u

prodejce, tak u klienta.

VYHODY:

® piimd platba pouze 10 % z ceny

e NavySeni pouze 10 % z ceny zboZi
¢ Splaceni 10 mésict

Zékaznik zaplati 10 % z ceny zboZi ihned a ndsledné splaci

P Nd

10 mésicnich spléatek ve vysi 10 % z ceny.

Tab.2.Uvér 10x10%

Zdroj vlastni.
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8.3.2 Klasicky avér

Vyhody:

Nejlepsi

e Nakup zboZi v ptipadé, Ze nemiiZete platit

v hotovosti

Vyse splatek a délka splaceni je pfizplsobena
klientovi

® Moznost koupé i draz$iho vyrobku

Minimélni pfima platba od 0%

Tento produkt je uren vSem obchodnim partnerim. A
Bl (o bez rozdilu spoleénosti, kde je nabizeny, v jakém

obchodé.

Obr.2. Klasicky viver[15]

Tab.3.Klasicky vver
VYSE UVERU 3000 — 80 000 K&
PRIMA PLATBA min 0 % z ceny zboZi
POCET SPLATEK 5-36
POJISTENI UVERU 2.99 % a 6.99 %
CENA ZBOZI 12 400 K&
PRIMA PLATBA (min 10% z ceny zboZ) 1 400 K&
VYSE UVERU (cena zboZi — piima platba) 11 000 K&
POCET MESICNICH SPLATEK 12
MESICNI SPLATKA (bez pojisténi) 1 085K¢
FINANCOVANA CASTKA PRODEICI (vyse tivéru) 11 000 K¢

Ro¢ni procentni sazba ndkladt*

Zdroj vlastni.
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8.3.3 Uvér deset a piil

KLASICKY SPOTREBITELSKY UVER, ktery

DESET a PUL

pfitahuje svou jednoduchosti, vyhodnosti a stdvd se

oblibenym jak u prodejce, tak u klienta.
VYHODY
e Zvyseni obratu prodejce

e Nekomplikovanost

¢ NavySeni pouze 5 % z ceny  zboZzi

e Kratkodobé splaceni

RPSM pfi splacenr k 15. dni v m&sid baz pfipadného po§tEni &inl 11,93 %.

Zékaznik zaplati na prodejn¢ 5 % zceny zboZzi a

DESETaPUL  mmmr=r—ww | ndsledn& 10 mésict spldci 10 % z ceny.

Obr.3.Uvér 10 a piil [15] . .
Tab.4.Uver 10 a piil

Zdroj vlastni.
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9 UVERY PRO STUDENTY - ANALYZA TRHU

Zatazeni kontokorentnich dvért k ,balicku sluzeb* studentskych dcth je jiz standard.
Rada studentl miZe jiz vyuZivat stejné sluzby jako jejich rodice. Ale jak je to s
pujcovanim penéz na delsi dobu? V soucasné dobé specidlni dvéry pro studenty nabizeji
na naSem trhu pouze tfi banky: Ceskd spofitelna, Komeréni banka a Sprakasse

Muhlviertel — Wese banka.

9.1 Ceska spof¥itelna

U Ceské spotitelny je ziskani tivéru pro studenty vdzano na vlastnictvi studentského wiétu
Student+. Uvér miZe ziskat student alespoit druhého roéniku vyssi odborné 8koly nebo

vysoké Skoly v dennim studiu.

Vzhledem k tomu, e Ceskd spofitelna predpokladd, 7e se plné vénujete studiu, a tudiZ
nemate zZadné piijmy, je zde nutny spoludluznicky zavazek rodi¢e nebo tfeti osoby pii
vysi tvéru do 100 000 K¢ a ruditelsky zavazek nebo zastavni pravo k nemovitosti u dvért

vysSich nez 100 000 K¢&. VySe uvéru je minimélné 15 000 K¢ a maximélné 300 000 K¢.

Pi{jemné je, Ze se jednd o neudcelovy uvér, takze pljcené penize miiZete pouZit na cokoliv.
Urokova sazba je fixni (tzn. pevnd) po celou dobu splatnosti tvéru a v soucasné dob¢ ¢ini

8,9 %. Prijemné jisté je, Ze mliZete mit i sniZzené splatky po dobu studia.

Délka splaceni tivéru je od 1 roku do 10 let. Pokud budete mit penize navic, miZete vloZit
mimotadnou splatku nebo dvér predCasné splatit cely. Za zpracovani Zadosti u tohoto

tivéru si Ceskd spofitelna net¢tuje Zadny poplatek. [21]

9.2 Komeré¢ni banka

Komer¢ni banka je druhou bankou, kterd v rdmci konta Gaudeamus poskytuje dvéry pro
studenty. Uvér Gaudeamus je uréen pro studenty vys§ich odbornych kol a vysokych $kol
v Ceské republice nebo v zahraniéi. Opét se jednd o netddelovy tvér, proto jej miZete

pouZzit na cokoliv.

Komeréni banka vam piijéi od 50 000 K¢ do 150 000 K¢&. Horni hranice se jeSté zvySuje,

pokud student miiZe zacit splacet hned po poskytnuti dvéru - na 500 000 K¢.
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Penize muzete ziskat jednordzové nebo je miiZete Cerpat postupné. V piipade, Ze se
rozhodnete pro postupné &erpani, musi byt vidy erpano minimédlné 20 000 K¢&. Uvér
musite splatit nejpozd¢ji do 10 let, pfiCemzZ je mozné béhem studia platit pouze troky z

vycerpaného tveru.

Vzhledem k tomu, Ze se opét predpokldda, Ze nejste vydéle¢né Cinni, je nutné zajiSténi

uveéru napiiklad ru¢enim rodicti nebo stavebnim spofenim u VSS KB.

Uvér Ize preddasné splatit, a to bez jakychkoli sankci. Urokové sazba se odviji od vyse
uvéru a také od doby spldceni Gvéru - v soucasné dobé od 7,58 % do 11,86 %. Podobné

jako u Ceské spofitelny i u Komeréni banky je tato tirokové sazba fixni.

Poplatek za Zadost si Komercni banka neuctuje, ale kazdy mésic musite zaplatit poplatek

za vedeni ivérového uctu ve vysi 50 K¢. [20]

9.3 Sparkasse Miihlviertel - West banka

SMWB patii také do skupiny bank, které nabizeji uvéry pro studenty. Na rozdil od
predchozich dvou bank, u kterych jste mohli pouZit ptijcené penize na cokoliv (jednalo se
o tzv. beziucelovy uivér), u SMWB miizete ptijcené penize pouzit jen na studijni ndklady
pfi studiu na vysoké $kole, postgradudlnim studiu &i vy$§i odborné $kole, a to v Ceské

republice i v zahranici.

Podminkou k ziskdni uvéru je vedeni K-KONTA, rodi¢e zadatele musi byt klienti SMWB
banky, student ptedloZi potvrzeni o studiu nebo stipendiu a kopii maturitniho vysvédceni.

Zaroven vek studenta pii pfijeti ke studiu nesmi prekrocit 25 let.

Student muze ziskat dvér ve vysi od 50 000 K¢ do 300 000 K¢. Pokud si pijcite do 100

000 K¢, zaplatite poplatek ve vysi 1 000 K¢, v ptipad¢ vypujceni si vyssi Castky (max.
300 000 K¢) student zaplati 1 500 K¢.

Urokovd sazba se v soucasné dob& pohybuje okolo 10 % a zdvisi na objemu pajéenych

penéz. Splatnost je do 10 let a Cerpdni Gvéru probihd podle platby Skolného.

Zajisténi Uveru pii pajcené ¢astce do 100 000 K¢ je rucitelskym prohldSenim a sménkou
rodict. Pokud si chcete pujcit vice nez 100 000 K¢, banka pozaduje zajiSténi tvéru

nemovitosti.[22]
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Odlozené nebo piipadné snizené splatky béhem studia u této banky neziskdte. Uvér lze

splatit i dfive, ale klient si musi pisemn¢ pfedem pozddat. [22]

Tab.5.Nabidka studentskych tivéru

Studentsky Gvér

Poplatek za
Splatnost ;
Poplatek za vedeni Urokova
VySe tvéru avéru (v
Zadost avérového sazba
letech)
uétu
Ceska 15 000 - 300
zdarma zdarma 1az 10 8,90%
sporitelna 000 K¢
Komeréni | 50 000- 500 7,58 % -
zdarma 50 Ké&/meésic 1az 10
banka 000 K¢ 11,86 %
do 100 000
K¢ -1 000
50 000 - 300 K¢
SMWB zdarma 1az 10 10 %
000 K¢ do 300 000
K¢ -1500
K¢

Zdroj:http://www.mesec.cz/clanky/studenti-a-pujcky-u-bank/
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10 UVEROVE KARTY — ANALYZA TRHU

Uvérovd karta funguje na principu revolvingového tvéru. Je to dlouhodoby, opakovatelny
a obnovitelny uvér. Drzitel revolvingového tvéru ma k dispozici financni prostfedky ve
vys$i dohodnutého tvérového rdmce. Kazdym ndkupem se snizuje disponibilni zustatek,
ktery jesté muze zdkaznik ze svého tvérového ramce pouzit. Kazdou splatkou se naopak

prostfedky na ndkup dalSiho zboZi na uvér zvysuji.

Uvérova karta md tedy tu vyhodu, Ze je vyuZitelnd kdykoliv a zpasobem, ktery si zdkaznik
zvoli. Vedle ndkupu zboZi nebo sluzeb nckteré uvérové karty totiz nabizeji také vybér

hotovosti (dokonce i v zahranici) a tim svému drziteli zarucuji stalou financni rezervu.

Na naSem trhu je zatim nizky pocet tvérovych karet. V budoucnu ale jisté pfibudou. S
uvérovou kartou nemusite jen nakupovat zboZi u obchodniki, ale mate i jiné moznosti.

Podivejme se blize alespon na nékteré z uvérovych karet a jejich moznosti: [19]

AURA Kkarta

e vybér hotovosti u Volksbank za poplatek 50 K¢

e pfevod na ucet, ktery trvd maximélné 3 dny a je bezplatny
e platba u vSech obchodnich partnerti za zboZzi a sluzby

e placeni u Vodafone za provadéné sluzby

e nakupovdni na internetu

e penéZni rezerva, jejimz prostfednictvim je moZno nakupovat

1 jednoduse ziskat penéZni prostiedky
e vydani karty je zdarma
e urokova sazba Cini 1,78 % mésicné, urok se pocita pouze z aktudlné dluzné Castky

e piistup k uvérovému uctu je zdarma 24 hodin denné 7 dni

v tydnu
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O.K. karta

e platba u vSech obchodnich partnerti za zboZi a sluzby

e ziskani hotovosti v bankomatech a pobockach GE Money Bank

e nakupovani na Internetu a dalSi on-line sluzby

YES Kkarta

e platba u vSech obchodnich partnerti za zboZzi a sluzby

e Cerpat Uvér muZete najednou i po ¢astech dle Vasich potieb

e mdte moZnost nakupovat nejenom v prodejnach CR, ale i v zahranic¢i, kde pfijimaji

karty Maestro

e placeni u Vodafone za provadéné sluzby

Tab.6.Srovndni viverovych karet.

Karta Urokova Poplatek za Poplatek za
sazba uzavieni Vypis
(p-m.)
AURA 1,78 % 0 K¢ 25 K¢
O.K. 1,89 % 1,50 % z ramce 40 K¢
YES 2,22 % 0 K¢ 27 K¢

Zdroj vlastni.
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11 MARKETINGOVY VYZKUM:

Potfeboval jsem si zjistit jak je vnimdna nejen spolecnost, ale i celé odvétvi u respondentd,

jimiz byli pro miij vyzkum studenti. Celkovy pocet respondentli bylo 448.

Respondenti odpovidali na otazky v dotazniku, ktery je v priloze P 1

1)Pohlavi: Tab.7.Pohlavi.
muz Zena
192 256
43% 57%

Zdroj vlastni.

43%

W Zena

| muz

Obr.4.Pohlavi Zdroj vlastni.

2)Vék: Tab.8.Vek.

15-25 let 26-35 let
400 48
89% 11%

Zdroj vlastni.

11%

| 15-25
W 26-35

89%

Obr.5.Vék Zdroj vlastni.
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3)Jakou Skolu studujete?

Tab.9.Vzdeldni.

akladni ) stfedni stiedni vysokou vySSi
vSeobecnou odbornou odbornou

0 32 24 320 72

0% 7% 5% 72% 16%

Zdroj vlastni.

80% 72%

70% B zakladni

60% m stfedni

50% vSeobecnou

40% O stfedni odbornou

30% ®yvysokou

20% °

10% | go 7% 5% mvy$Si odbornou
0%

Obr.6.Vzdélani.

4)Zijete ve mésté nebo na vesnici?

Tab. 10.Bydlisté.

vesnice meésto
52 396
24% 76%

Zdroj vlastni.

Zdroj vlastni.

80%;
70%:
60%|
50%

76%

40%
30%;|
20%;
10%

0%

M vesnice
H mésto

Obr.7. Bydlisté.

Zdroj vlastni.
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5)Studujete v misté bydlisté?

Tab.11.Zpiisob bydleni.

ne denné ne, bydlim na
ano dojizdim do.. kolejich.. mam vlastni byt
96 104 232 16
21% 23% 52% 4%

Zdroj vlastni.

4%

21%

O ano

® ne denné dojizdim

m ne, bydlim na kolejich..
m mam Mvastni byt

Obr.8.Zpiisob bydleni. Zdroj vlastni.
6)Mate staly piijem? Tab.12.Stdly prijem.

ano ne obcas

120 240 88

26% 54% 20%

Zdroj vlastni.
60% 1 54%
50%
40% mano
26%
30% 20% o ne
O obcas
20%
10%
0%
Obr.9.5tdly prijem Zdroj vlastni.
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7)Financni prostiredky ziskavam
Tab.13.Financni prostiedky

od mam stalou bricd socialni
rodiéi préci B davky
232 104 208 32
40% 18% 36% 6%

Zdroj vlastni.

36%

6%

18%

40%

0O od rodicu

m mam stalou praci
m brigady

m socialni davky

Obr.10.Financni prostiredky. Vlastni zdroj.
8)Za co nejvic utracim: Tub.14. Utrata.
dovolen
jidlo bydleni obleceni auto zébava... a
168 128 192 40 224 32
21% 16% 25% 5% 29% 4%
Zdroj vlastni.
299,
30% -
25%
2% 519, W jidlo
20% B bydleni
16% e
159 O obleceni
W auto
10% W zabava...
59 | @ dovolena
0%

Obr.11.Utrata.

Zdroj vlastni.
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9)Mam vlastni byt

Tab.15.Viastni byt.

Ano ne

56 392

12% 88%

Zdroj vlastni.

90% -
80%
70% -
60% A
50%- W Ano
40% | @ ne
30%1 12%
20%
10% |

0%

10)Mam vlastni auto

Obr.12.Viastni byt.

Tab.16.Viastni auto.

Ano ne
72 376
16% 84%

Zdroj vlastni.

Zdroj vlastni.

16%

| ano
mne

Obr.13.Viastni auto.

Zdroj vlastni.
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11)Souhlasite s Gvérem pro studenty?
Tab.17.Uvér pro studenty.

ano ne
424 24
95% 5%

Zdroj vlastni.

W ano
mne

Obr.14.Uvér pro studenty Zdroj vlastni.

12)Nakupujete na splatky?

Tab.18.Ndkup na spldtky.

dosud jsem o tom dosud jsem to
ano ne oy y
nepremyslel nepotieboval
56 176 24 192
12% 39% 5% 44%

Zdroj vlastni.

45% -
40% -
35% -
30% -
25% A
20% -
15% -
10% -

5% A

0%

M ano

B ne

O dosud jsem o
tom
nepfemyslel

W dosud jsem to
nepotieboval

Obr.15.Ndkup na spldtky. Zdroj vlastni.
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13)Jak casto nakupujete na splatky?
Tab.19.Jak casto nakupujete na spldtky?

jednou a jednou T zatim ne ale nenakupuji
b . ojedinéle . X
vice do roka roéné vlastnim kartu vubec
16 40 0 120 272
3% 9% 0% 27% 61%

Zdroj vlastni.

70% - 61% B jednou a vice

do roka
B jednou rocné

60%

50% A

40%1 O ojedinéle

30% -

W zatim ne ale
vlastnim kartu

B nenakupuji
vibec

20% -

10% -

0%

Obr.16.Jak casto nakupujete na spldtky? Zdroj vlastni.

14)Pro¢ nenakupujete na splatkv?
Tab.20.Proc¢ nenakupujete na spldtky?

nemdm svij | vSe ziskdm od . y . .
pifjem rodica kupuji hotoveé | nakupuji na splatky
136 80 176 56
30% 18% 40% 12%

Zdroj vlastni.

12%

m nemam swjj pfijem

W VSe ziskam od rodicu
O kupuji hotoveé

m nakupuji na splatky

40%

Obr.17.Proc nenakupujete na spldtky? Zdroj vlastni.
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15)Mate dostatek informaci o vérech prichazejicich na trh?

Tab.21.Informace o tivérech.

nezajimam se o
ano ne tento produkt
88 540 320
20% 9% 71%

Zdroj vlastni.

20%

| ano

9%,
One

W nezajimam se o tento
produkt

Obr. 18.Informace o tivérech. Zdroj vlastni.

16)Jste spokojeni s podminkami splatkového prodeje?

Tab.22.Spokojenost s podminkami.

nemohu

ano ne castecné posoudit
112 8 72 256
25% 2% 16% 57%

Zdroj vlastni.

60% - 57%
50% 1 W ano
40% - H ne
30%7 25°/o
o~ O ¢astecné
20% 1070
]
10% | B nemohu
° 2% posoudit
0%

Obr.19.Spokojenost s podminkami. Zdroj vlastni.
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17)Rozhoduje pii VaSem vybéru nabidka tvéru bez navySeni?

Tab.23.Uvér bez navyseni.

ano ne
304 144
68% 32%

Zdroj vlastni.

| ano
| ne

Obr.20.Uvér bez navyseni.  Zdroj vlastn.

18)Mate radi jistotu, nebo riskujete?

Tab.24.Risk nebo jistota.
Jistota risk
328 120
73% 27%

Zdroj vlastni.

73%

80% -

70%

60% -

50%

M jistota
W risk

40%
30%
20%

10%

0%

Obr.21.Risk nebo jistota. Zdroj vlastni.
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19)Znate tivérovou spolecnost Cetelem ?

Tab.25.Znalost Cetelemu.
ano ne
240 208
54% 46%

Zdroj vlastni.

| ano

One

54%

Obr.22.Znalost Cetelemu. Zdroj vlastni.

20) Jste spokojeni se sluzbami, které Cetelem nabizi ?

Tab.26.Spokojenost se sluZbami.

nemuzu

ano ne posoudit
88 32 328
20% 7% 73%

Zdroj vlastni.

20%

7% W ano
mne

W nemuzu posoudit

Obr.23.Spokojenost se sluzbami. ~ Zdroj vlastni.
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21)Zabezpecil byste sebe, prip. svou rodinu proti pripadnym rizikim spojenym

s nesplacenim tavéru?

Tab.27.Zabezpeceni
ano ne
320 128
1% 29%

Zdroj vlastni.

B ano
Hne

Obr.24.Zabezpeceni Zdroj vlastni.

11.1 Shrnuti marketingového vyzkumu

Vyzkum zdjmu o produkt Uvér pro studenty, jsem proved] na skupiné 448 respondenttl.

Profil dotazovanych: typicky respondent m¢l zejména tyto znaky:

- Zena, muZz

- 15az25 let

- student VS

- Zije ve mé&st¢ nebo bydli na kolejich

- polovina dotdzanych nema vlastni pfijem
zaméstndni nebo od rodich

- nejvic utrci za zabavu, obleceni a jidlo
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- jen nepatrny pocet respondentl vlastni byt ¢i auto

- takika kazdy dotdzany souhlasi s uvérem pro studenty

- uvér nebo splatkovy ndkup vSak vyuzila pouze desetina dotdzanych a to maximalné
jednou do roka

- na uveér nenakupuji protoZze nemaji potiebu, jelikoZ vSe ziskaji od rodicti nebo nakupuji
hotové, ptipadné maji obavu ze splaceni (nemaji vlastni piijem)

- informace o splatkovém prodeji ma pouze pétina dotdzanych, ostatni se o produkt
nezajimaji

- Ctvrtina dotdzanych je s principy splatkovych prodejt spokojena

- dvé tfetiny respondentl preferuje splaceni bez navyseni

- tfi Ctvrtiny respondentt preferuji ,,jistotu® pred riskovanim

- spolecnost Cetelem znd vice neZ polovina dotdzanych, ale spokojena s touto znackou je
jen pétina, ostatni neumi posoudit

- 70% dotazanych si troufa sebe a svoji rodinu ochranit pied riziky z piipadného

nespldaceni uvéru

11.2 Cil komunikaé¢nich aktivit

Prizkum potvrdil, Ze vétSina studentl je finan¢né zabezpeceno rodici, jen polovina se
snazi mit vlastni pfijjem. VySe definovana cilovd skupina (dale student)projevila o
produkt zdjem. Ziizeni uvéru vSak brani pochyby o vlastni schopnosti Gvér splacet.
Nasledujici text je ndvodem, jak nastavit komunikaci udvérovych produkti pro

studenty:

- Uvér vyuzivd mald skupina student , tzn. zvysit pocet zdjemcti o tvér Cetelem
- Gvér vyuzije student max., jednou do roka, vyhovuje nam
- student nenakupuje z téchto diivodu:
o ziska vse od rodi¢u, budeme se snazit budovat nezavislost studenti na
rodi¢ich
o nakupuje hotove, klademe diiraz na to, Ze karty jsou pohodIné, rizika ztraty
penéz, kdyZ mame penize u sebe
o ma obavu ze splaceni, tady pfichdzi v ivahu kooperace s firmami
zaméstndvajicimi studenty

o nema vlastni pfijem
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- informace o splatkovém prodeji ma pouze péctina dotdzanych — ostatni se o produkt
nezajimaji, pro nds bude dllezité poddvat vice informaci, vzbudit zdjem u studenta

- student preferuje splaceni bez navyseni, vychdzi ndm z toho nastavit podminky pro
splatky bez navySeni

- student preferuje ,,jistotu’ pied riskem - produkt musi ptisobit nerizikové

- spolecnost Cetelem znd vice neZ polovina studentil, komunikace ve sméru na cil.,
skupinu ,,student*

- student si troufa sebe a svoji rodinu ochranit pred riziky z pfipadného nesplaceni
uvéru. Vyrazny signdl, ktery koresponduje se zajmy Cetelem, znamena to, Ze
student ma rezervy, které nevyuZziva (napf. nepracuje . nema vlastni pfijem, protoze

Vv

rodict...)
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12 SPOTREBITELSKY UVER PRO STUDENTY

Obr.25.Credito [14]

SPOTREBITELSKY UVER, ktery umoZiuje nakup zboZi
na splatky pro studenty, studujici na vysoké Skole, vyssi
odborné Skole nebo na stfedni Skole, po dosazeni véku 18

let.
Vyhody:
¢ zvySeni obratu prodejce
¢ nizkd mésicni splatka
¢ poc¢et mesicnich splatek 20
® nezatizi rozpocet klienta
¢ dobfe zapamatovatelny produkt
¢ jednoduchy na vysvétleni

e novinka na trhu

Zakaznik zaplati 10 % z ceny zboZi ihned a nasledné splaci 20 mési¢nich splatek ve

vySi 1/20 z ceny. Odklad splaceni na dobu tii mésicii, do kterych miiZe avér doplatit.

PRODUKT
BAREM (TLM)

VYSE UVERU

PRIMA PLATBA

POCET SPLATEK

VYSE MESICNI SPLATKY

POJISTENI UVERU

Tab.28.Uvér pro studenty.
20x 5%

666
3 000 K¢ -20 000 K¢
10 % z ceny zboZzi
20
1/20 z ceny zboZzi

1,99 % a 3,99 %
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Priklad:

Zdroj vlastni.

12.1 Co potrebuje student k Zadosti o Gvér?

Musi byt obéan Ceské republiky

star$i 18 let

potvrzeni o studiu ( ze studijniho oddéleni potvrzeno studium na VS,VOS a nebo

SS)

Obcansky prikaz

Doklad o piijmu (nesmi byt starsi jednoho mésice)
o Potvrzeni o brigdd¢ ( u zaméstnavatele, nebo od zprostredkujici agentury)
o Vypis z bankovniho t¢tu

Doklad pro ovéteni adresy (staci jeden z nasledujicich a nesmi byt star$i dvou

mésicu):
o vypis z bankovniho uctu
o bankovni karta (platnd)

o doklad o zaplaceni SIPO ( miZe byt uvedeny na rodice )



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 60

o doklad o zaplaceni telefonu
Studentv dvér je automaticky pojisStény. Zalezi na ném jaké pojiSténi vyuZije. PojiSténi
, D, které zahrnuje pojisténi pro ptipad zneuZiti dvérové karty v piipadé odcizeni nebo
ztraty karty, pojisSténi pro piipad umrti a plné invalidity. VySe pojistného za kazdé pojistné
obdobi ¢ini 1,99 % z pravidelné mésicni splatky tvéru dle dvérové smlouvy, v rdmci niz
pojistény pristoupil k pojiSténi v rozsahu souboru pojisténi D.. Nebo ma druhou moZnost a
tou je pojisténi ,,S%, které zahrnuje pojisténi pro piipad dmrti, plné invalidity, pracovni
neschopnosti rucitele, ztraty zaméstnani rucitele, pfip. zneuziti tvérové karty v pripadé
odcizeni nebo ztriaty karty. VySe pojistného za kazdé pojistné obdobi Cini 3,99 % ze
sjednané vySe pravidelné mésicni uvérové splitky dle uvérové smlouvy, v rdmci niz

pojistény pfistoupil k pojisténi v rozsahu souboru pojisténi S.

Pojisténi ,,S* je rozsitené o rucitele.

12.2 Rucitel

Student ma pravo na rucitele. Rucitelem miiZe byt osoba s trvalym mési€nim piijmem,
nemuze byt na ufadu prace, v ¢aste¢ném invalidnim, syrot¢im a vdovském dichod¢, bez
zaméstndni a na matefské dovolené. Rucitel se zavaze platit za studenta v piipadé jeho
neschopnosti. Rucitel je plné¢ zodpovédny za splaceni dvéru. PojisSténim ,,S* se chrani
pfedevSim sam rucitel. V piipadé zdjmu studenta o rucitele, je zaveden do smlouvy a
zéroven musi byt u podpisu smlouvy. U rucitele se budou potfebovat doklady pro ovéteni
bydlisté a obCansky prikaz. Ve webtelematice se uvede nové zdlozka a tou bude rucitel.

Pro piiklad jak bude vypadat novéa celkovd Zadost studenta o tver.

12.3 Kde zadat o uvér

O tvér 74d4 student ve viech prodejnach, kde je spole¢nost CETELEM CR,a.s.partnerem
prodejce. Produkt bude zaveden do vSech pobocek zdroven. Prvnim ndkupem smi byt
jedin¢ zbozi z elektra, bazaru, nabytku, textilu, sportu. Nesmi byt udélen Gvér na potraviny

a drogerii.
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12.4 Zadost klienta o ivér:

Co vSechno musi student uvadét pii zadosti o uvér. V tabulce uvedu vSechny dotazy, které
musi pracovnik finan¢nich sluZeb spracovat do databdze spolecnosti. Z udaji pak

vyhodnoti pracovnik spolecnosti schvéleni tivéru nebo jeho zamitnuti.

Tab. 29. Zddost klienta.

Typ tvéru(barem):

Material:

Cena zbozi:

pfima4 platba:

vySe uvéru:

Pocet splatek: odklad: pojisténi:
VySe splatky: cena uvéru: RPSN:
Financované zboZi: datum preddni zboZi:
Osloveni: Pi{jmeni: Jméno:

Rodné piijmeni:

Rodné ¢islo:

Obcansky priikaz: E.mail: mobil klienta:
Trvalé bydlité: PSC:
Mg¢sto: Od roku: zpusob bydleni:

Rodinny stav:

Pocet vyZivovanych déti:

Pi{jmeni partnerky: Jméno: datum narozeni:
Skolni zatizeni: Adresa Skoly: PSC:
Meésto: ro¢nik: Zaméstnavatel:
Sektor: profese: Adresa:
PSC: mésto: telefon:
Rucitel: ano/ne
Pi{jmeni: Jméno: datum narozeni:
Zamgéstnavatel: Sektor: profese:
Adresa: PSC: mésto:
telefon: piijem:
zpusob
splaceni:sloZzenka/bank.ptevod bank.ucet: ano/ne
Cislo uctu: kod banky: ucet od:
piijem klienta piijem partnera: vydaje:

Zdroj vlastni.
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Klient musi mit doloZeny doklad o piifjmu a ze Skoly potvrzené studium. MozZnost
oveéfovani u zaméstnavatele. MlZe nastat piipad, kdy bude klient Zenaty/vdand, musime
udat i jeho partnera do smlouvy. Nebudeme ovSem chtit co misto pracovisté ani studia.

s vz

Neni pro nds dilezity z hlediska psani Zadosti, nepotfebujeme jeho podpis, nemusi byt pti

sepisovani zadosti. Do kolonky vydaje uvadi jen jiny spotiebitelsky uvér nebo studentskou

pijéku.

12.5 Jak muZe student splacet?

Pro studenta jsou dvé€ formy splacent:

l.varianta je splaceni uvéru do tfech mésicii. VySe meésiCnich splatek je jen v rukou
studenta, jelikoZ nejsou presné uvedeny, zdlezi jen na jeho financni situaci. DuleZité je,
aby do prvniho dne ve Ctvrtém meésici byla ¢astka uhrazena. Pro studenta je vyhodné

doplatit, jelikoz by m¢l Givér bez navyseni. Je jen na studentovi jestli tuto variantu vyuZzije.

2.varianta je, ze na prodejn¢ zaplati student 10% z ceny zboZi a uvér zacne splacet az po
uplynuti doby odkladu, coZ jsou tii mésice. Uvér nenf sniZen o platbu, kterou by student
zaplatil v rozmezi tfech mésicii. M4 presné uvedeny mésicni splatky a ty musi dodrzovat.
Je mozZzné zaplatit vice splatek nardz. Samoziejmé ale zaplati celkovou cenu tvéru, plus

jeho navyseni a to i kdyby doplatil zbylych dvacetctyii splatek napiiklad do dvou mésici.

Klient ma na vybér dvé formy spldceni. Prvni je klasicky slozenkami a nebo pifevodem
z bankovniho uctu. Klient se na misté sepsani zZadosti nedozvi ¢islo uctu piijemce a ani
nedostane sloZenky. Do 14 dnl po sepsdni zZadosti a po jejim pro financovani dostane od
spoleénosti CETELEM CR, a.s. tvodni dopis ve kterém bude mit psané veskeré
podrobnosti o tvéru, kdy md zacit splacet, dopis bude obsahovat i vSechny sloZenky a

zaroven zde bude uvedeno ¢islo uctu piijemce.

12.6 Co musi nahlasit béhem splaceni tvéru:
Zmény v udajich (napf. nékteré z nésledujicich):

o trvalé bydlisté

o zaméstnavatel

s ws

o telefonni ¢islo uvedené ve smlouve
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zména jména nebo piijmeni

@)

o Cislo ob¢anského prukazu
o Cislo bankovniho G¢tu

o zpusob platby
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13 KARTA FULL OPTION STUDENT

Pro studenty existuji jen dv€ moZznosti jak ziskat penézni prostfedky. Prvni moZnost je si
penize vyd¢lat a to brigddami nebo druhd moznost si je pij¢it od banky. Ta nabizi
studentiim kontokorent nebo tvérovou kartu. Jak jsem uZ vySe uvedl, mame v CR tii
spolecnosti které studentim poskytnou tdvérovou kartu. Spole¢nost Cetelem by se mohla
stat ¢tvrtou spolecnosti, kterd uvérové karty nabidne. Karty by se studentim posilali po
ttech mésicich jako odménu za dobré splaceni uvéru. Pracovni nazev karty jsem nazval

Full option Student.

e Celkovy tvérovy ramec 10 000 -50 000 K¢

e  Mg¢si¢ni drokova mira 1,48 % (ro¢n¢ 17,76%)

e Splitka MINIMALNE 5% z dluzné &astky revolvingovych (KOMFORT) &erpani
zaokrouhlenych na celé desetitisice, min.v§ak 500 K¢

e Piima platba od 0%

e do 3 tydnti klient obdrzi kartu a PIN kéd (MEZINARODNT) s veskerymi
informacemi o moznostech pouZziti

e zacatkem ndsledujictho mésice po ndkupu klient obdrZi prvni vypis z Gctu se
sloZzenkou

e zhruba po 4 mésicich probéhne automatické posouzeni zvysSeni celkového
uvérového ramce = optimalizace

Vyhody pro prodejce:

e vriceni drziteld karet zpét do prodejen => jednoduché poskytnuti dalsiho
klasického uvéru, drzitel karty nepotiebuje Zadné dalsi doklady (pouze kartu a
obcansky priukaz)

e produkt vede ke zvySeni aktivace karet, tedy i poctu klientti, které prodejce
prostfednictvim vypisu z G¢tu mize oslovit nabidkou

Vyhody pro klienta:

e atraktivni a novy produkt na trhu = ziskani dvérové karty zdarma

e vzdy obdrzi ivodni dopis

e klient md moznost doplatit své ndkupy potizené v jednom mésici beziro¢n¢, bude
se pocitat 50 dni

e prostfednictvim karty miZe klient ziskat dvéry s riznymi trokovymi mirami
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e na vSechny uvéry poskytnuté prostiednictvim karty dostava klient pouze jednu
sloZzenku + sloZenka na celkové doplaceni

e diky vypisu z uctu ma klient piehled i o klasickych tvérech

e Ize ji pouzit k Cerpani hotovosti i platb€ za zboZi v prodejnich

Cilem produktu je zejména:

e nabidnout novy, vysoce konkurenc¢ni produkt na ¢eském trhu
e dosdhnout vySsi miry pouzivani karet
e  zatraktivnéni karetniho produktu pro prodejce, diky poskytovani klasickych dvéri
prostiednictvim karty a $iti promocnich akci
Hlavnim cilem je otevirat vSechny karty ,,s motorem full option student.* Poté bude mozné

vyuzivat vSech vyhod a parametrii a nastavovat promo¢ni akce v zdvislosti na chovani

klienta.
13.1 Kde lze karty otevirat
a) v prodejniach Cetelem

¢ jednak prostrednictvim klasického tvéru
e piimé otevieni karty s revolvingovym cerpanim

Priklad:

e Kklient Zad4 o klasicky uvér na ndkup TV za 13 599 K¢

e v pfipad¢ schvéleni je klientovi oteviena karta a klasicky uvér

e limit pro klasicky uvér bude 14 000 K¢ (zaokrouhleni na 1 000 K¢
smérem nahoru) a limit pro revolving bude 5 000 K¢ (min. vySe
uvérového ramce)

e celkovy ramec je tedy 19 000 K¢ s tim, Ze 5 000 K¢ m4 klient k dispozici
na revolving

b) na oddéleni osobnich ptijéek

e piimé otevieni karty s revolvingovym ¢erpanim
¢) na internetu

e piimé otevieni karty s revolvingovym ¢erpanim

® prostf. internetovych stranek kartaaura.cz, trumfkarta.cz a strdnek obchodnich

partnerti
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d) alternativnimi kandly

e mohou to byt katalogy, externi databaze a dalsi formy spoluprice

13.2 Postup pro ziskani dalSiho tvéru ( s kartou)

Drzitel karty muze také ziskat prosti. karty klasické uvery v prodejndch nebo osobni
pujcky:
a) klasicky uvér

® na prodejné je moznost po predloZeni karty, sepsat Zadost VAR ( zrychleny
typ uvéru) , staci predlozit kartu a obcansky prikaz. Musi byt dostate¢ny

uvérovy ramec, zboZzi bude financované z karty

b) osobni plijcka

e na zdklad¢ dnesnich pravidel a postupit bude mozné poftidit osobni ptijcku k jiz
vydané karté:
o karta musi byt financovatelna a mit dostate¢né DISPO
o tisk smlouvy a podpis klienta nebude nutny

o klient o schvalené OP bude informovan mailem nebo SMSkou

13.3 Moznosti pouziti nové karty
a) KOMFORT cerpéni:

e  bezhotovostni platby v prodejnich Aura nebo MasterCard (s bezirocnym
obdobim az 50 dnt)

e pievod penéZnich prostiedki na bankovni uUcet nebo zasldni poStovni
poukdzky

e vybér hotovosti v bankomatech po celém svété

e dle typu karty také platby v siti prodejen MasterCard v CR i v zahrani&{
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b) EXTRA nédkupy v prodejnach Cetelem nebo ziskdni osobni ptjcky:

s

e prostiednictvim karty lze ziskat dvéry s odliSnou vysi drokové miry, délky
splaceni a vysi mésicni splitky (napt. 1/10, uvery zdarma, uvéry s odkladem,
atd.)

e  dale Ize ziskat bezicelovou osobni pijcku Cetelem

13.4 Parametry nové karty

®* min. vySe rdmce pro revolving je 5 000 K¢, max. vySe je stanovena na 50 000 K¢
e mésicni splatka karty: je pocitdna jako 5 % z dluzné ¢4stky revolvingového Cerpdni
(pro vypocet se dluzna ¢astka zaokrouhluje na 10 000 K¢ nahoru)
e urokova mira karty:
» standardni drokovd mira ve vysi 21,36% (1,78% m¢ési¢ng), bude pro
studenty zvyhodnéna na 1,48%, zaleZi ovSem také na konkrétnim typu karty
a baremu

e poplatky odpovidaji sou¢asnému stavu na zdklad¢ jednotlivych typt karet

e  karta bude mit funkcionalitu konec mésice (rozsah zélezZi na typu karty)

Parametry klasického tvéru

e prvotni vySe limitu pro klasické uvéry je odvozena od vySe prvniho ¢erpani
e vySe jednoho uvéru je stanovena:
= v piipad¢ 1. ¢erpani nad 50 000 K¢
= vySe dalSiho Cerpani je omezeno vysi disponibilni ¢astky
e jsou definovdny jako novy produkt v pocitacich a webtelematice ho najdeme pod
zkratkou VAS
e  zplsob spliceni je urcen dle nastaveni karty
e hlavni typy uveért spojené s kartou: je mozné oteviit vSechny typy klasickych dvéra
(klient vzdy obdrzi uvodni dopis bez sloZenek)
e maximdlni pocet aktivnich klasickych dvéri neni omezen( tzn. Ze muiZe mit

otevienych vice uvéra zaroven).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 68

Parametry osobni pujcky

® jednd se o bezicelovou ,,malou osobni pijc¢ku* s vysi cca 5 000 K¢- 30 000 K&
e  zpusob splaceni je urCen dle nastaveni karty

¢  maximdlni pocet ndslednych Cerpani OP neni stanoven

Prehled limita

Klientovi je pfidélen 1 limit (DMA), vramci kterého jsou k dispozici 2 tuvérové a
nezdvislé limity — pro revolving a dalsi dvéry (VAS a OP). Klient vZdy bude mit

k dispozici 2 limity, nenastane situace, kdy napt. DMA = limit pro revolving.

Parametry kontraktu:

¢ max. vySe celkového limitu DMA je 100 000 K¢

e  DMA = limit pro revolving (DU) + limit pro klasické uvéry a OP

a) limity pfi otevieni karty = v zdvislosti na ptivodu karty budou stanoveny pfisl. limity:

Tab.30.Limity pro otevreni karty.

dle soucCasné

5000 K¢ (dle PR
dle vySe Cerpani vyse (dle

dle vyse Cerpani
vyhodnoceni i -
(az 50 000 K¢&) | vyhodnoceni i

vice

(az 50 000 K¢) vice)

5000 K¢ (dle 5000 K¢ (dle | 20 000 K¢ (dle

dle vySe Cerpani
vyhodnoceni 1 vyhodnoceni 1 | vyhodnoceni i

(az 50 000 K¢)

vice) vice) vice)

Zdroj vlastni.
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b) optimalizace pro 4 mésicich

e na zdklad¢ pravidel probéhne optimalizace limiti po 4 mésicich = tvérovy ramec DU
a limit pro pro VAS ¢i OP lze zvysit na ¢astku 20 000 K¢ = min. vySe DMA bude 40
000 K¢

e optimalizace probéhne pouze v piipadech, kdy limit pro revolving a VAS ¢i OP je <

20 000 K¢

c¢) automatické ¢i manudlni zvySovani ramcii

e pro manudlni zvySovani rdmcti budou existovat upravend pravidla (na zdkladé

klientovi Zadosti je zvySen pfisl. limit)

13.5 Prehled disponibilnich ¢astek

Celkova disponibilni castka se sklad4d z DISPO pro revolving a DISPO pro klasické uvéry

nebo také:

¢  Globdlni DISPO = DMA - globdlni TODU
e  DISPO pro revolving = DU — TODU pro revolving
e  DISPO pro klasické uvéry a OP = DMA — DU — TODU Kklas. tvéra ¢i OP

Limity pro revolving a klasické uvéry jsou fizeny separatné, tzn. neni mozné pouzit DISPO

pro revolving na klasicky uvér.

Tab.31.Limity pro revolving.

Revolving (DU) 30 000 K¢ 16 820 K¢ 13 180 K¢

Klasicicky uvér nebo OP| 20 000 K¢ 10 500 K¢ 9500 K¢

Celkovy uvérovy rdmec

(DMA) 50 000 K¢ 27 320 K¢

22 680 K¢

Zdroj vlastni.
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13.6 Podminky splaceni

splatnost mési¢ni splatky karty i klasického tvéru je vzdy 10. den v mésici
predpis splatky revolvingu a klasického uvéru probihd standardnim zpiisobem, a to
separdtné na jednotlivych uctech - klient ovSem na sloZence vidi pouze jednu
souhrnnou mésicni splatku
klasické dvéry nebo osobni ptijcky jsou splaceny na zdkladé dohodnutych mési¢nich
splatek a délce spldaceni v okamZiku ndkupu (napt. 10 x 999 KC¢), pocet mési¢nich
splatek odpovidd poctu otevienych klasickych uvérta ¢i OP
splatky klasickych tvéra ¢i OP jsou automaticky hrazeny prostt. revolvingu
revolvingova ¢erpani mohou byt hrazena:
o jednordzové — klient vyuZziva konec mésice (na zdklad¢ typu karty)
o nebo v pravidelnych mésicnich splatkich ve vysSi 5% zdluzné castky
revolvingového Cerpdni (vypocet probihd posl. pracovni den v kalenddfnim
meésici, tj. pied vypoctem trokl - min. vySe splatky je 500 K¢, pro vypocet

je TODU zaokrouhleno na 10 000 K¢ smérem nahoru)

Tab.32.Revolvingovd cerpdni.

TODU revolving v K¢ | VySe splatky v K¢
0-10000 500
10 001 — 20 000 1 000
20 001 — 30 000 1500
30 001 — 40 000 2000
40 001 — 50 000 2500

Zdroj vlastni.

13.6.1 Vypis z actu

pokud byl na Uctu zaznamendn pohyb, obdrzi klient jednou mésicné vypis z uctu:
specidlni formulédf pro novou kartu s informacemi o u¢tu, informace o revolvingovém
pouziti a klasickych tvérech ¢i OP

soucdsti vypisu je také slozenka s ptedepsanou splatkou k dhradé
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13.6.2 Uhrada splatek

V ramci FO Kkarty jsou klasické tvéry (nebo OP) fizeny separdtné prostf. jednotlivych
uvérovych ucti. Veskeré platby jsou provadény pies revolvingovy tucet, tj. s variabilnim
symbolem uvedenym na sloZence. Jednotlivé dvérové ucty klasickych uvéra ¢i OP jsou
automaticky hrazeny - pfisl. splatky jsou transferovany na revolvingovy tucet (do dluzné
¢astky). Klient poukazuje platby pod variabilnim symbolem uvedenym na sloZence (VS

revolvingu).Klasicky uvér ¢i osobni ptjcku lze predcasné splatit .
Postup pro pfipsani uhrady:

1. dhrada poduicti (vysvétleno niZe) na revolvingu je realizovdna od nejméné
uroceného

2. thrada klasickych dvért ¢i OP probihd nezdvisle na obdrzené thradé

3. na konci mésice je vypoctena min. mésicni splatka sklddajici se z pravidelné

splatky revolvingu, spldtky klasickych dvéra (¢i OP)

Vznikne-li na karté pieplatek, pracovnik sluZeb klientd zjisti, zda na n&jakém jiném UP
nechybi spldtka a poté se s klientem domluvi na vriceni pteplatku nebo pifevodu na jiny

UP (klient zamyslel pfed¢asné jej uhradit).

Shrnuti moznych variant, které mohou nastat:

1. klient uhradi pfedepsanou mési¢ni splatku: provede se tihrada revolvingu a automaticky

tihrada UP klasického tvéru &i OP

2. klient uhradi niz$i spldtku nez pfedepsanou: provede se ¢4ste¢nd Uhrada revolvingu a
automaticky thrada UP klasického tivéru &i OP

3. klient uhradi vyss$i splatku neZ predepsanou: provede se uhrada revolvingu a
automaticky thrada UP klasického tvéru & OP, dalsi ¢stka uhradi revolvingové podidty
od nejnizsi urokové miry

4. klient neuhradi 7ddnou splitku: provede se automaticky dhrada UP klasického tvéru &

OP, na revolvingu vznikd prodleni
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13.6.3 Vymahani

Proces vymahédni bude obdobny jako doposud — tvérové ucty revolvingu a klasickych
uvért ¢i OP jsou fizeny samostatné ale mésiéni splatky VAS nebo OP jsou hrazeny
automaticky prostf. revolvingu. Znamend to, Ze veSkerd komunikace s klientem bude
vedena na zaklad& prodleni revolvingu, jind UP nemohou byt nikdy v prodleni. Poplatek
za zpozdeéni je pocitin z celkové mésicni splatky (zahrnuje splatku revolvingu a ¢astku
klasickych dvéri ¢i OP).

upominky a vstup do vymahdni:

e prvni upominka je feSena hlaSkou na vypise, jako u klasickych karet

e  druhy upominaci dopis odejde vzdy 15. dne v mésici

13.7 Planované promo¢ni akce pro nové karty Full Option Student
1. pro karty - ,,odpocinete si od poplatku*

e prvni rok bez poplatku za vedeni karty (pokud bude z karty vyCerpano béhem
roku vice nez 30 000 K¢, nebude uctovan poplatek za vedeni karty v pfiStim
roce)

2. pro klienty se smlouvou - ,,akéni bonus 500 K¢&*

e pokud klient zaSle smlouvu, bude mu pfipsan na tveérovy ucet bonus ve vysi 500
K¢

3. pro klienty bez smlouvy - ,,akéni bonus*

¢ po dobu 6 mésict od otevieni karty poplatek za vypis 0 K¢

13.8 Dalsi oblasti, kterych se karta dotyka

a) pojisténti:

e plati sazby pojisténi (1,99% nebo 3,99%)

b) poplatky:

v ramci promoc¢nich transakci mohou byt uctovany poplatky v rozdilné vysi

0,-K¢ turok za Vase bezhotovostni ndkupy, pokud vyuZijete beztirocné obdobi az 50dni, tj

pokud své nakupy splatite do 20. dne nésledujictho mésice.
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36,- K¢ poplatek za vypis z avérového uctu.

0,-K& poplatek za Vase EXTRA POUZITI, za platby v prodejnich mistech a za ptevod

vv_ s s 2w

penéznich prostfedkli na Vas bankovni ucet.

Pokud kartu nepouzivite nebo ji zrovna nesplacite, neplynou pro Vis Zadné zavazky a

karta Vs nic nestoji.
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14 POJISTENI

Pojisténi je automatickou ¢asti pro splaceni tvéru studenty a zdroven i karty. V prvni fad¢
se tim chréani student, ale hlavné i spole¢nost CETELEM CR, a.s. , jelikoZ pro pifpad kdy
by nemohl byt Gvér hrazen studentem, prebird za n¢j odpovédnost rucitel, ale ten se mize
dostat do situace kdy ani on nebude schopen splacet ivér. V tomto piipad¢ pak pfichazi na
fadu splaceni postiednictvim pojistovny. Spole¢nost CETELEM CR, a.s. md smlouvu

s pojistovnou CARDIF PRO VITA, a.s.
14.1 Pojisténi schopnosti splacet Gvérové splatky a pojisténi zneuziti avérové karty

Informace vychazi z rdimcovych pojistnych smluv mezi CETELEM CR, a.s. — pojistnikem
a POJISTOVNOU CARDIF PRO VITA, as. — pojistitelem (déle jen ,,smlouvy®), ze
VSeobecnych pojistnych podminek pojistitele a ze zdkona ¢.37/2004 Sb. o pojistné
smlouvég. PojiStény jsou osoby, které vyjadii souhlas s piisluSnou pojistnou smlouvou, s
tim, Ze pojistitel je opravnén pozadovat udaje o jeho zdravotnim stavu za ucelem Setifeni
pojistnych uddlosti dle odst. 1 § 50 zdkona o pojistné smlouvé a splni podminky pro pfijeti
k pojiSténi. Po¢étek pojisténi je v 00:00 hod. dne, kdy pojiStény pocal Cerpat revolvingovy
uvér prostrednictvim dveérové karty nebo v 00:00 hod. dne podpisu zadosti o klasicky dvér
nebo piihlasky k pojisténi. Pojistné plnéni je uhrazeno ptimo CETELEM CR, a.s., jako
opravnéné, piip. obmyslené osobé, na thradu zdvazku (Ci jeho ¢asti) pojiSténého z tivérové

smlouvy.
14.2 PInéni v piipadé amrti nebo pIné invalidity pojiSténého

PInéni bude pouZito na uhradu nesplacenych splatek se splatnosti po datu umrti
pojisténého, resp. po datu vzniku plné invalidity (nikoliv ¢astecné) pojisténého. Plnénim v
pfipad€ umrti nebo plné invalidity pojiSténi zanika.

14.3  Plnéni v pfipadé neschopnosti pojisténého platit a zaroven pracovni

neschopnosti ruditele

Nérok na pojistné plnéni vznikne, trva-li neschopnost jak pojisténého tak rucitele
nepfetrzit¢ minimdlné 60 po sobé jdoucich kalendainich dnl a pojisStény splnil ostatni
podminky vzniku ndroku. Plnéni se rovnd splatkdm splatnym v dob¢ trvani neschopnosti,
pocinaje splatkou splatnou v pojistném obdobi, v némz bude pojistény i rucitel 60. den v

neschopnosti. PInénim pojisténi nezanika.
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14.3 Plnéni v pripadé ztraty zaméstnani rucitele a neschopnosti pojiSténého platit

Nérok na pojistné plnéni vznikne, nastala-li nezaméstnanost po uplynuti ¢ekaci doby
rucitele a trva-li nepfetrzité alesponn 60 po sobé jdoucich kalenddinich dnl a pojiStény
splnil ostatni podminky vzniku naroku. Cekaci doba je 90 po sobé jdoucich kalendéinich
dnli od pocatku pojiSténi, v némz ztrdta zaméstndni ani trvdni nezaméstnanosti nejsou
povazovany za pojistnou uddlost a nevznikd narok na plnéni. Plnéni se rovnd splatkim
splatnym v dobé¢ trvani nezaméstnanosti, pocinaje splatkou splatnou v pojistném obdobi, v
némZ pojistény bude 60. den nezaméstnany. Plnénim pojisSténi nezanikd. U kazdého
pojisténého miZe plnéni z jedné pojistné uddlosti z divodu ztraty zaméstndni Cinit
maximdlné 12 splatek. V piipad¢€, Ze pojistitel vyplatil plnéni z jedné ¢i vice pojistnych
udélosti zplsobenych ztritou zaméstndni v celkovém rozsahu 12ti splatek, vznikne
pojisténému dalsi ndrok po uplynuti 12ti mésicti ode dne vyplaceni 12. splatky pojistitelem

jako plnéni.
14.4 Plnéni v pripadé zneuziti ivérové karty v disledku jejiho odcizeni nebo ztraty

Narok na plnéni vznikne, doSlo-li ke zneuZziti karty v dobé maximdln€ 48 hodin pred
telefonickym nahldSenim ztraty/odcizeni karty a jejim zablokovanim. Pojistné plnéni bude
poskytnuto maximalné 3krit v jednom kalenddinim roce, nejvyse vSak ve vysi 10 000 K¢

za jednu zneuzitou kartu a kalendaini rok.
14.5 Oznameni pojistné udalosti
Pojistnou udélost ozndmi pojiStény pojistiteli, obratem obdrzi formulaf, ktery vyplnény

a s pozadovanymi doklady zasSle pojistiteli, s nimZ dale jedna o pojistné udélosti. Pojistitel
muze pozadovat i jiné doklady, pfezkoumdvat skutecnosti ¢i Zddat pojisténého podrobit se
1ékatské prohlidce a dal$im Setfenim pro zjiSténi povinnosti plnit. Dozvi-li se pojistitel po
pojistné udélosti, Ze jeji pfiCinou je skuteCnost, kterou pro védomé nepravdivé ¢i netdplné
odpovédi nemohl zjistit pfi sjedndvani pojiSténi, a kterd je pro jeho uzavieni podstatna,

muzZe plnéni odmitnout.

14.6 Definice vSech soukromych pojisténi

Voo

S) Rozsiteny soubor pojisténi ,,S*, ktery zahrnuje tyto typy pojiSténi: PojiSténi pro piipad
umrti, plné invalidity, pracovni neschopnosti rucitele, ztraty zaméstnani rucitele, piip.

zneuziti Uvérové karty v piipad€é odcizeni nebo ztraty karty. VySe pojistného za kazdé

vvvvvv
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uvérové smlouvy, v rdmci niZ pojistény pfistoupil k pojisténi v rozsahu souboru pojisténi

S.

D) Pojisténi D, které zahrnuje tento typ pojisSténi:Pojisténi pro ptipad zneuziti Gvérové
karty v pfipad€ odcizeni nebo ztraty karty, pojiSténi pro pfipad umrti a pIné invalidity.
Vyse pojistného za kazdé pojistné obdobi ¢ini 1,99 % z pravidelné mési¢ni splatky dvéru

dle uvérové smlouvy, v ramci niZ pojisStény pfistoupil k pojisténi
v rozsahu pojisténi D.

VySe uvedend pojisténi jsou pojiSténimi obnosovymi kromé pojisténi pro piipad ztraty
zamestndni a pojisténi pro piipad zneuziti udveérové karty, kterd jsou pojiSténimi
Skodovymi, kryji finan¢ni zdvazek pojisténého vici pojistnikovi vyplyvajici z tverové
smlouvy, v radmci niz klient pojistnika (dale jen ,,pojistény*) vyslovenim souhlasu s
aktudlné platnou Rdmcovou smlouvou (véetné VSeobecnych pojistnych podminek, které
tvofi jeji ptilohu) pfistupuje k pojisténi, a to v rozsahu souboru pojisténi S nebo v rozsahu

souboru pojisténi D.

14.7 Ramcova pojistna smlouva

Ramcova pojistnd smlouva byla uzaviena mezi CETELEM CR, a.s., jako pojistnikem, a
POJISTOVNOU CARDIF PRO VITA, a.s., jako pojistitelem, nabyla platnosti dnem jejiho
podpisu obémi smluvnimi stranami 3. 1. 2006, tc¢innosti 3. 1. 2006 a je platna do 31. 12.
2006. Ramcovd pojistnd smlouva byla uzaviena mezi CETELEM CR, a.s., jako
pojistnikem a POJISTOVNOU CARDIF PRO VITA, as., jako pojistitelem, nabyla
platnosti dnem jejiho podpisu obémi smluvnimi stranami 30. 9. 2006, u¢innosti 1. 10. 2006

a je platnd do 31. 12. 2006. Pokud pojistitel nebo pojistnik

neoznami pisemné na dohodnutou nebo posledni zndmou adresu druhé strany ve lhuté

dvou mésict pred uplynutim kazdého kalendarniho roku druhé stran¢,

Ze netrvd na prodlouzeni Rémcové smlouvy, je automaticky Rdmcovd smlouva
prodlouzena o jeden kalendéini rok. Ukoncenim platnosti Rémcové smlouvy
nezanikaji prdva a povinnosti pojistitele a pojistnika z pojiSténi osob jiz pojiSténych dle

Ramcové smlouvy a trvaji az do doby sjednaného zaniku pojisténi v
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souladu s Rdmcovou smlouvou. Ukonceni ¢i zanik jednotlivého ¢i jednotlivych pojisténi

vzniklych na zdkladé Rdmcové smlouvy, nema vliv na platnost

Ramcové smlouvy, jakoZ i na platnost ostatnich pojisténi vzniklych na zdkladé Ramcové

smlouvy.
14.8 Zpisoby a doba placeni pojistného

Pojistné je hrazeno pojistnikem formou bankovniho pievodu pojistiteli za vSechny
pojisténé, a to vzdy k 18. dni kalendainiho mésice nésledujiciho po mésici, za které je

pojistné hrazeno.
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15 ZAVADECI KAMPAN

Na prvni schiizku se pravidelné chodi za klientem s ndvrhem zavadéci kampané. I pro mtj
piipad jsem se rozhodl pro zatazeni zavadéci kampané. S touto Casti bych zaSel za
spole¢nosti CETELEM CR, a.s. a pomoci zavadéci kampané bych se snazil strucné

predstavit produkt spotiebitelsky Gveér pro studenty.
Jak by méla takovd kampan vypadat? Stru¢ny obsah:
1. Uvod , piedstaveni produktu
2. Zadéani
3. Analyza stavajiciho stavu, vysledek prizkumu
4. Ceho chceme dosahnout? Definovani cili
5. Koho chceme oslovit? Cilova skupina.
6. Jak? Formy komunikace, taktika
7. Kde? Komunikacni trasy
8. Kdy? Timing

9. Za kolik? Reklamni budget

15.1 Uvod, piedstaveni produktu

SPOTREBITELSKY UVER, ktery umoZiiuje ndkup zboZi na splitky pro studenty,
studujici na vysoké Skole, vyssi odborné Skole nebo na stfedni Skole, po dosazeni véku 18

let.

Zékaznik zaplati 10 % z ceny zboZi ihned a nésledné splaci 20 mésicnich splatek ve vysi

1/20 z ceny. Odklad splaceni na dobu tfi mésict, do kterych mtze tvér doplatit.

15.2 Zadani

pox13

Nasim udkolem je zavedeni nového produktu “spotiebitel-sky dvér* na trh pro cilovou

skupinu ,,student*
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15.3 Analyza stavajiciho stavu, vysledek prizkumu
uvér vyuziva mald skupina studentt
uvér vyuzije student max. jednou do roka
student nenakupuje z téchto divodi:
e  ziskd vSe od rodicii
® nakupuje hotové
® ma obavu ze splaceni
® nema vlastni pifjem
informace o splitkovém prodeji ma pouze pétina dotdzanych — ostatni se o produkt
nezajimaji
student preferuje spldceni bez navySeni
student preferuje ,,jistotu‘ pied riskem
spole¢nost Cetelem znd vice neZ polovina studentli
student si troufa sebe a svoji rodinu ochrénit pred

riziky z ptipadného nesplaceni uvéru

15.4 Ceho chceme dosiahnout? Definovani cili
Definovani cili - B2C

e Zavést produkt uvér, karta Cetelem na trh

e Zvysit pocet zdjemcu o uver Cetelem

e Zvysit pocet bezhotovostnich ndkupt

e Zvysit pocet uzivatelt platebnich karet
Za dodrZeni podminek vyplyvajicich z prazkumu:

¢ odbourat obavu ze spldceni

¢ studentské uvéry budou pocitat i s alternativou splatek bez navySeni
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¢ produkt mus{ pasobit nerizikové

e mlad4, svézi forma komunikace, diitvéryhodné osloveni cilové skupiny ,,student*

e duraz na nezavislost studenta na rodi¢ich

definovani cilt B2B:

Kategorie prodejce
¢ rozsitit povédomi o znacce
¢ seznamit zdkazniky s produktem a jeho vyhodami
e zvysit prodej

e zvySsit pocet zdjemct o Gvér Cetelem a kartu

vyssi pocet bezhotovostnich nakupt
e vice uzivatell platebnich karet
Kategorie zamé&stnavatel brigddnikt, zprosttedkovatelé na trhu price

¢ nabidnout studentovi moZnost piijmu

15.5 Koho chceme oslovit? Cilova skupina.
B2C:
Produkt: Spotiebitelsky avér, karta pro studenty
Student
vek:
¢ spodni hranice 18 let
¢ horni hranice limitovdna potvrzenim o studiu
B2B:
Produkt: Spotiebitelsky uvér, karta pro studenty

Prodejce zboZi, sluzeb vyuZivanych zejména studenty
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Zamgéstnavatel studentl — brigadniki

Agentura na zprostfedkovani price

15.6 Jak? Formy komunikace, taktika

B2C:

Hlavni téma - fakta:

nizkd mésicni spldtka, ktera nezatiZi rozpocet klienta
jednoduchy, dobfe zapamatovatelny produkt

novinka na trhu

atraktivni, novy produkt na trhu, ziskani dvérové karty zdarma

student md moZnost doplatit své ndkupy potizené v jednom meésici beziro¢n¢, bude

se pocitat 50 dni

prostiednictvim karty muze klient ziskat ivéry s riznymi drokovymi mirami

v s

administrativné velmi jednoduchy produkt, nezatizi studenta a poskytne mu doko
naly ptehled o Cerpanych uvérech

v s

jednoduchy systém splétek, nezatiZi studenta

1ze ji pouZit k cerpani hotovosti i platbé za zboZi v prodejnich

Emocionalni dopad sdéleni:

B2B:

m¢j své penize vzdy sebou
m¢j u sebe penize na to, co praveé potiebujes
stan se nezavislym

jde to lehce a jednoduse

Hlavni téma - fakta:

atraktivni a novy produkt na trhu
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e administrativné velmi jednoduchy produkt
e zvySeni obratu prodejce

e  drzitelt karty se vraci zpét do prodejen

15.7 Kde? Komunikacni trasy
B2C:
Klientské noviny

nabidkové katalogy odévnich znacek, prodejcti elektroniky, mobilnich telefond,
informaénich technologii... Umisténi sdéleni Cetelem pro &tendfe: Ze na to nemate? Ale

mate...!
Tiskové konference

za ucelem oslovit dospélou populaci — legitimizovat produkt ur¢eny studentim — tj. lidem
bez stalého piijmu, vytvotit mu dobrou ptudu, podporu a pochopeni ze strany rodict, Skol,

obchodnich partnerd, vefejnosti
Spoluprace se Skolami

prezentace studentskych produkt v rdmci vyuky predmétt jako je ekonomika, marketing

apod.
Spoluprace s pracovnimi agenturami

hlavni{ idea — ptij¢cime vdm a zdrovenn vim pomiZeme najit praci%zdroj piijml pro snadnou

uhradu splatek, vydélané penize posila ag. pfimo na Guvér
Spoluprace s IT firmami

podpora zdjmu o produkty PC, notebooky, internetové pfipojeni, které si student muize

poftidit na splatky
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B2B:
Tab.33.Komunikacni trasy.
Cilova skupina B2C B2B
kanal Lokalita CR nastroj nastroj
Zejména
hudebni
Spotova
TV Nérodni TV potady a
kampan
potady pro
mladé
Billboardové Pouze velki
Out door plochy (univerzitni) plakéty
City light mésta
MHD
Vozy MHD Uvniti vozl letaky
metro
Seznam, Atlas, rekl.
Internet
Volny bannery
,,div¢i a chlapecké* Informacéni
Tisk
casopisy inzerce
Predstaveni
PR Tiskové konference
produktu
Osobni
Prodejni mista, kde je avér mozné Osobni kontakt
Osobni kontakt
zfidit a vyuZivat kontakt 1:1 | Cetelem :
prodejce

Zdroj vlastni.
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15.8 Kdy? Timing

Produkt je na trh umistén okamzZité po schvileni zastupci spole¢nosti CETELEM CR, a.s.

V rdmci prace pocitim se zacdtkem nejdiive na mésic tnor. Diivodem jsou Vianoce a

sniZeni cen, které se ve vdno¢nim obdobi objevuji.

Tab. 34. Timing.

Cilova skupina B2C
Start
kanal objem
2006
E2, vybrané stanice sité
Radia 250 x 25s, 150 x 10s | 15.02.
MMS
NOVA 105 x 25s, 50 x 10s 20.02.
TV 5
PRIMA, CT1 85 x 255,50 x 10s 20.02.
Internet Seznam, Atlas, Volny Bannerova kampan 20.02.
PR Tiskové konference pro 20.-
ndrodni periodika a média 25.02.
Billboard 800 panelt, papir 1.03.
Out door
City light 1 000 city light panelit | 1.03.
MHD 6 000 ks letakt 1.03.
Vozy MHD
metro 1 000 ks 1.03.
VSechna vydani 02/07
,divei a chlapecké Mésicniky: 1.03
Tisk
Casopisy Ix trojfdzova inzerce 1.03.
Tydeniky: 4x
V souvisejicich
Prezentace
pfedmétech piimo ve 1 x vybrané skoly 2/07
produktu
Skolach

Zdroj vlastni.
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ZAVER

Z dotaznikl jsme zjistili, Ze 90% mladych studentii by preferovalo Gvér pro studenty. Je
dileZité po spole¢nost CETELEM CR, a.s., Ze¢ o novy produkt by byl mezi studenty
zjem. Zaroven by se jednalo o novinku na ¢eském trhu, CETELEM CR, a.s. by se stal
prvni spolecnosti, kterd by spotiebitelsky uveér pro studenty nabizela. Firma je na Ceském
trhu od roku 1997 a kazdym rokem posiluje stdle vic svoji pozici, postupem Casu se z ni
mist¢ se stidle drzZi GE Money Bank, ale CETELEM CR, a.s. ziskdva stile vic na
popularité. Uvérem pro studenty by oslovila segment do této doby neprobadany, ale velmi

pocetné zastoupeny.

Lidé by namitali pro¢ dver pro studenty? Jak to budou splacet? Neni velké riziko pro
firmu, Ze by se jim penize jim zapGjcené nevrdtili? Ano riziko to je, ale co v dne$ni dobé
rizikem neni? Jak poznd firma Clovéka pracujiciho a splacejictho? Samoziejmée existuje
registr neplati¢ii, ale ten ndm odhali jen jestli splacel ptredeslé zdvazky. Naopak ndm
spolecnosti si v mnoha piipadech volaji do zamé&stndni a ovétuji,zda tam skutecné pracuje
a jaky ma piijem. Ale jak pozndme, Ze volaji ptimo do jeho zaméstnani? Pevnou linku si
mohl vymyslet na svého kamardda, ktery mu to potvrdi. Je mnoho zpisobi jak se da lehce
obejit splaceni a systém schvalovani zadosti. Proto si myslim, Ze u studentl to bude
podobné. Nemame tady zaruky toho Ze budou splécet, od toho tady jsou ale rucitelé a
zaroven je pro studenty velky strasdk nespldceni. Z dotaznikii ndm vyslo, Ze preferuji

jistotu pred riskem.

Uvérovy ramec je nastaveny od 3000 do 20 000 hlavné z toho divodu, Ze mésiéni splatka
je 5% z celkové ceny tvéru. KdyZz to propocitime, znamend to Ze student by platil m&sicné
maximélnél 000 K¢. Myslim si, Ze je to v moznostech studenta, ktery si privydelava pri
studiu brigddami. Nad ¢astku 10 000 K¢ se bude davat studentovi automaticky pojiSténi

typu ,,S*, to znamend, Ze bude potieba u podpisu rucitele.

Uvérova karta bude studentovi automaticky posldna do mista bydli§té. Studenti v dnesni
dobé& pouZivaji Gvérové karty, které nabizi Ceskd spofitelna a Komeréni banka. CETELEM
CR, a.s. by se k nim zafadil a obohatil by tak svoji nabidku. Karta m4 pro studenty fadu

cvv s

uvérovych karet a zaroven i velmi vyhodny pro spole€nost, jelikoz by ptildkala dostate¢né
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mnoZzstvi studentd. Vezméte si kolik véci potiebuje dnes student vysoké Skoly, pocinaje
nakoupenim studijnich pomucek, konce stravovdnim a obleCenim. Ke vSem ndkupim
muze pouzivat kartu a hlavné muize si na zacatku Skolniho roku obstarat vSechny Skolni
pomtcky. K tomu mé 50 dnii do kterych miiZe vyCerpanou ¢4stku uhradit a nepteplati ani

korunu. Jsou to vyhody na které student slysi.

V posledni ¢4sti jsem navrhl zavddéci kampan. Jak bych vystupoval pred spole¢nosti
CETELEM CR, as. , jak bych je oslovil a ¢&fm bych na né zapisobil. Kampaii by zacala
nejdiive v mésici unoru. Druhou fazi bych pak zacal v mésici bieznu, jelikoZ v tuto dobu

prichazi na trh mnozstvi vyprodeji a slev.

Pro spolecnost se naskytd velka Sance na proniknuti do zatim nevyuZzitého segmentu,
zaroven vSak velmi riskantniho. Je na zastupcich spolecnosti jestli se touto variantou

budou zabyvat nebo ji smetou ze stolu. V mladi je v§ak budoucnost.
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RESUME

In der Schulle hatten wir vier Monate Praktikum in der Firma. Ich hatte mein Praktikum
bei der Firma CETELEM absolviert. Die Firma CETELEM ist eine Finanzinstitution, die
auf dem tschechischen Markt seit Jahre 1997 ist.

Ich bekam von der Firma Cetelem die Aufgabe. Ich muss etwas Neues auf den
tschechischen Mark bringen. Meine Idee ist ein neuen Kredit fiir Verbraucher. Aber nicht
fiir die Leute, die arbeiten und regelméssiges Einkommen haben. Ich mochte einen Kredit
fiir Studenten vorschlagen. Ich weiss, dass die Studenten kein Einkommen haben, aber sie
konnen Ferienjobs haben. Die Hohe den Kredit ist von 3 000 bis 20 000 Kronen. Sie
miissen zuerst zehn Prozent von dem Preise der Ware bezahlen. Die Erste monatliche
Einzahlung zahlen sie erst in drei Monaten. Sie haben die Moglichkeit, nach drei Monaten
den Kredit zubezahlen. Und dann haben Sie den Kredit ohne die Preisanhebung. Ich
meine, dass es fiir Studenten sehr wichtig ist. Dieser Kredit ist nur fiir die Studenten die
irgendeine Form des Jobs haben. Wenn Sie den Kredit nicht nach drei Monaten bezahlen,
zahlen sie dann vierundzwanzig Anzahlungen je fiinf Prozenten. Das bedeutet, dass sie

haben zwanzig Prozent Preisanhebung.

Ich habe die Marketingumfrage unter Studenten gemacht und die Ergebnisse war fiir mich
sehr wichtig. 90 % der Studenten sind daran interessiert. Sie haben nur Angst vor der
Zahlung. Fiinfzig Prozent von ihned haben Geld von ihren Eltern und die meistens

Studenten haben Jugendbrigaden.

Auf dem tschechischen Mark gibt es nur drei Firmen, die fiir Studenten die Kreditkarte
haben. Ich habe auch fiir Studenten die Kreditkarte. Sie konnen mit Kreditkarte viele
Sachen kaufen. Der Zins ist 1,48 Prozent. Und fiir die Studenten ist wichtig, dass sie auf
der Karte eine Summe von 40 000 Kronen haben. Sie konnen mit diesel Kreditkarte

zahlen.

Ich meine, dass diese Produkte fiir die Firma Cetelem sehr interessant sind. Dieses Produkt
bedeutet eine neue Gelegenheit fiir diese Firma. Die Studenten sind eine grosse Zielgruppe
und ich meine, dass nicht nur fiir Studenten sondern auch fiir die Firma Cetelem vorteilhaft

ist.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

VAS Klasicky uvér se studentskou kartou
OoP Osobni ptjcky

0)3 Uvérové piipady

DISPO Disponibilni ¢astka

DMA Uvérovy rdmec

DU Revolving

TOD Zaokrouhleny tvérovy ramec.
FMRB Bezirocné obdobi

WEBTELEMATIKA Program v némz jsou spracoviny zZadosti
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SEZNAM PRILOH
PI Dotaznik

PII  Zikon ¢.37/2004 Sb odst. 1 § 50



PRIHOHA P I: dotaznik

1) Pohlavi:
a) muz
b) Zena
2) Vék:
a) 15-251et
b) 26 - 35 let
3) Jakou Skolu studujete?
a) zakladni
b) stfedni vSeobecnou
¢) stfedni odbornou
d) vysokou
e) Vyssi odbornou
4) Zijete ve mésté nebo na vesnici?
a) mesto
b) vesnice
5) Studujete v misté bydlisté?
a) ano
b) ne, denné dojizdim do ......
c) ne, pres tyden bydlim na kolejich, v privatu...
d) mam vlastni byt
6) Mate staly prijem?
a) ano
b) ne
c) obcas
7) Finanéni prostiedky ziskavam
a) od rodicu
b) mam stdlou praci
c) brigady

d) socidlni davky



8) Za co nejvic utracim:
a) jidlo
b) bydleni
¢) obleceni
d) auto
e) zabava, kultura, konicky, cestovani, sport
f) dovolend, prazdniny
9) Mam vlastni byt
a) ano
b) ne
10) Mam vlastni auto
a) ano
b) ne
11) Souhlasite s ivérem pro studenty?
a) ano
b) ne
12) Nakupujete na splatky?
a) ano
b) ne
¢) dosud jsem o tom nepifemyslel nebo
d) dosud jsem to nepotifeboval
13) Jak ¢asto nakupujete na splatky?
a) Jednou a vice do roka
b) jednou ro¢né
c) ojedinéle
d) zatim ne, ale vlastnim kartu, kterd mi to umoziiuje
i uved’te Jakou? ......ccoooieiiieiiiiieeee e
e) nenakupuji viibec
14) Pro¢ nenakupujete na splatky?
a) nemdam svij piijem
b) vSe ziskam od rodica
¢) mam dostate¢ny piijem, kupuji hotové

d) nakupuji na splatky



15) Mate dostatek informaci o ivérech prichazejicich na trh?
a) ano
b) ne
¢) nezajimam se o tento produkt
16) Jste spokojeni s podminkami splatkového prodeje?
a) ano
b) ne
c) casteCné
ii. co vam nevyhovuje, uvedte:..........cccueee....
d) nemuzu posoudit
17) Rozhoduje pti Vasem vybéru nabidka tvéru bez navySeni?
a) ano
b) ne
18) Mate radi jistotu, nebo riskujete?
a) jistota
b) risk
19) Znate tvérovou spole¢nost Cetelem ?
a) ano
b) ne
20) Jste spokojeni se sluzbami, které Cetelem nabizi ?
a) ano
b) ne
¢) nemiZu posoudit
21) Zabezpecil byste sebe, piip. svou rodinu proti pripadnym rizikiim spojenym
s nesplacenim dvéru?
a) ano

b) ne



PRILOHA P II: zdkon &37/2004 Sb odst. 1 § 50

§50

Pravo pojistitele souvisejici se zjiStovdnim a pfezkoumdnim zdravotniho stavu
(1) V pojisténi osob je pojistitel opravnén pozadovat idaje o zdravotnim stavu a zjiSténi
zdravotniho stavu nebo pfiiny smrti pojisténého, jsou-li pro to ditvody souvisejici se
stanovenim vySe pojistného rizika, vySe pojistného a Setfenim pojistné udalosti, pokud k
tomu byl pojistiteli ddn souhlas pojisténého. ZjisStovani zdravotniho stavu nebo pficiny
smrti se provadi na zdklad€ zprdv a zdravotnické dokumentace vyZadanych pojistitelem
poveéfenym zdravotnickym zafizenim od oSetfujicich 1€kati, a v piipadé potieby i

prohlidkou nebo vySetfenim provedenym zdravotnickym zatizenim.

(2) Bylo-li dohodnuto, Ze pojistnik je zproS$tén povinnosti platit pojistné, je pojistitel
opravnén pozadovat udaje o jeho zdravotnim stavu a na zdkladé souhlasu pojistnika

prezkoumavat jeho zdravotni stav zptisobem podle odstavce 1.



