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Abstract

HANDLIROVA, A. Financing of pension by reverse mortgage. Bachelor thesis. Brno:
Mendel University, 2016.

This Bachelor thesis discusses market segmentation while introducing a new
product, the reverse mortgage on the czech financial market. The main task is to
find the segments for which product is designed and subsequent make the rec-
ommendations for the management of these segments. Furthermore, the calcula-
tion of product is performed on the prefered segment and the management is pro-
vided other recommendations about product. The thesis also includes the evalua-
tion of marketing research, the secondary data, the detailed description of product,
its advantages, disadvantages and risks.

Keywords

Reverse mortgage, market segmentation, marketing, management, marketing re-
search

Abstrakt

HANDLIROVA, A. Financovani penze reverzni hypotékou. Bakalai'ska prace. Brno:
Mendelova univerzita v Brné, 2016.

Tato bakalarska prace se zabyva segmentaci trhu pfi zavadéni nového produktu,
reverzni hypotéky, na cesky finan¢ni trh. Hlavni naplni prace je nalezeni cilové
skupiny Klientti, pro které by byl produkt vhodny a nasledna doporuceni pro ma-
nagement k témto segmentiim. Dale je provedena kalkulace produktu na prefero-
vany segment a podana dal$i doporuc¢eni managementu o produktu. Soucasti prace
je také vyhodnoceni dotaznikového Setfeni, sekundarnich dat, detailni popis pro-
duktu, jeho vyhody, nevyhody a rizika.

Klicova slova

Reverzni hypotéka, segmentace trhu, marketing, management, marketingovy vy-
zkum
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1 Uvod a cil

1.1 Uvod

Bakalarska prace se zabyva problematikou financovani stari. Toto téma je nyni
velmi aktudlni. Statu sice neni lhostejny budouci stav ¢eské populace, ale diichodo-
vé reformy nefunguji tak jak by mély. Nejvétsi problém je shledavan v demografic-
kém vyvoji obyvatelstva, konkrétné starnuti obyvatelstva a nizka porodnost. Do
budoucna stale ubyva aktivniho obyvatelstva, které prispivad do prvniho pilite, ze
kterého jsou financovany starobni, invalidni, poziistalostni diichody a jiné davky.
Situace je do budoucna jen malo udrzitelna. UZ nyni jsou diichody financovany na
dluh (Nejvyssi kontrolni urad [online], 2015). Na zakladé studie Evropské Unie z
roku 2009, jsem se rozhodla zhodnotit zajisténi penzistli reverzni hypotékou, které
by mohlo byt ¢astecnym reSenim problémové situace (Equity release partl, part2,
part3 [online], 2009).

Reverzni hypotéka je novy finan¢ni produkt na ¢eském trhu, ktery muize resit
aktualni financni krizi dlichodce. Reverzni hypotéka je pribézné nesplaceny bezu-
Celovy uvér jistény nemovitosti, ktery bude v praci detailné popsan. Bude vysvét-
leno fungovani, historie produktu, vyhody, nevyhody, rizika s ni spojené.
V zahranidi je tento produkt jiZ velmi popularni. Nejvice je vyuZivan v USA, Kanadé,
Australii a na Novém Zélandu. V poslednich letech je zavadén i v zemich Evropské
Unie napriklad ve Francii, Velké Britanii, Svédsku, Némecku a Rakousku, kde se
produkt stava velmi popularnim.

V praktické ¢asti na zakladé segmentace bude nalezena cilova skupina, ktera
by dany produkt mohla vyuZit. Segmentace je zhlediska marketingu jedna
musi védét o svych potencidlnich klientech co nejvice podrobnosti. Musi si defino-
vat svij cilovy trh.

Déle v praci na zakladé zjiSténého segmentu bude provedena kalkulace pro-
duktu a vyhodnocenti o vyuzitelnosti tohoto produktu pro dany segment.

Zavérem budou vyvozena doporuceni pro management, ktery bude Reverzni
hypotéku nabizet.

Praci na toto téma jsem si vybrala z diivodu aktualnosti tohoto problému. Re-
verzni hypotéka je Ceskymi medii velmi kritizovana, a proto mé zaujala myslenka
rozebrat tuto problematiku do hloubky.

1.2 Cil

Cilem prace je podat doporuceni pro management firmy pti zavadéni nového pro-
duktu na cesky trh o cilové skupiné potencidlnich klientli. Segmentace je jedna

vvvvvv

rence schopnost na trhu.
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Dil¢im cilem prace bude vyhodnoceni produktu aplikovaného na zjisténou ci-
lovou skupinu. Probéhne ovéreni, zda je produktu pro vybrany segment vhodny.
Zavérem prace bude doporuceni pro management s navrhy novych reSeni.
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2 Metodika prace

V ramci teoretické ¢asti budu vyuZzivat jak ceskych tak zahrani¢nich zdroji. Zahra-
ni¢ni zdroje budou tvorit prevazné webové stranky instituci, které nabizeji tento
druh produktu, jako napriklad britska pojistovna AVIVA nebo americka spolecnost
American Advisors Group. Dale mi dosti pomohla k nastudovani této problematiky
studie Evropské Unie z roku 2009, ktera popisovala reverzni hypotéku do hloubky.
Reverzni hypotéka byla doneddvna pouze zahrani¢ni produkt, ktery neni na ces-
kém trhu zatim publikovany. Reverzni hypotéka je diskutovana pouze ceskymi
medii.

Dale budu vyuZivat dat z Ceského statistického tfadu a Ceské spravy socialni-
ho zabezpeceni pro zjisténi demografickych trendt do budoucna, spotrebé obyva-
telstva, mzdové situaci, vyvoj diichodii a dalsi podklady potiebné k definovani cilo-
vé skupiny. V praci také vyuziji dotaznikového Setieni, diky kterému ziskam také
primarni data. Tyto data mi pomohou ziskat subjektivitu dosti objektivnich sekun-
darnich dat. ZjiSténé udaje mi pomohou rozkli¢ovat cilovou skupinu potencidlnich
klient Reverzni hypotéky, ktera si hleda na ¢eském trhu své misto. Zavérem bude
doporuceni pro management pii zavadéni tohoto produktu.

Na zakladé zjisténi cilové skupiny provedu kalkulaci produktu a popisi cely
proces vyrizeni reverzni hypotéky. V praci bude popsano, jaké podminky musi kli-
ent spliovat, jaka rizika jsou s timto produktem spojena, vySe nakladl a dalsi po-
trebné informace, které by si mél potencialni klient uvédomit, jelikoZ se jedna o
velmi specificky produkt. Tyto informace ziskdm od spole¢nosti Finemo.cz, ktera
zavadi pilotni program reverzni hypotéky na ceském trhu.
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3 Zajisténi ve stari

Pii odchodu do penze poznamena vétSinu lidi prudky pokles Zivotni drovné. Dle
Ceského statistického ufadu byl v roce 2015 median mezd 22 531 K¢ a median
penze 11 000 K¢ (CZSO [online], 2015). Zde je jasné ziejmé, Ze dojde k sniZeni pri-
jmil o celou polovinu. DneSni penzisté neméli takové moznosti se zajistit do bu-
doucna jako generace 21. stoleti, kterd miiZe vyuZivat investi¢nich Zivotnich pojis-
téni Ci tretiho pilife. (Horacek [online], 2015)

[ kdyZ dosSlo v tomto roce navysSeni zdkladu dichodu o 40 K¢ a byl vyplacen
vSem jednorazovy piispévek 1 200 K¢, tézkou financni situaci penzistl to nezméni
(CSSZ [online], 2015). Proto jsou vét$inou odkazani na jina fe$eni, kterymi mohou
byt:

e Najit si zaméstnani - nyni pracuje v Ceské republice kolem 150 000 diichodcti.

e Uvér - ten je pro vétSinu penzistii neredlnou moZnosti u bankovnich spole¢-
nosti, dale se mohou obratit na nebankovni ,rychlé ptijcky*, coz je dostane do
mnohem horsi situace, nez v které se nachazeli.

e Kreditni karta - jde o jisty druh uvéru, ktery resi situaci jen z kratkodobého
hlediska. Pokud nedojde k splaceni, ptipisuji se vysoké sankcni droky

¢ Financni vypomoc od rodiny (Vranek, 2015)

V Ceské republice je evidovano piiblizné 2 400 000 seniord, coZ tvoii 25 % z cel-
kového obyvatelstva. Polovina vSech seniori vlastni nemovitost, diim ¢i byt (Palen-
tova [online], 2015). Ti mohou svou tézkou financ¢ni situaci vytesit nasledovné:

¢ Prodej domu s pravem na doziti - jedna se o tak zvané vécné bremeno, které
je vNovém Obcanském zakoniku definovano jako osobni sluZebnost. Vécné
bremeno omezuje vlastnika nemovitosti ve prospéch nékoho jiného tak, ze je
povinen néco opakované nebo dlouhodobé strpét. Vécné biemeno se zapisuje
do katastru nemovitosti pod konkrétni diim ¢i byt. Vécné bfemeno zanika se
smrti trpéné osoby (Zakony pro lidi [online], 2016). Z realné praxe je dokaza-
no, Ze tato moznost je vyhodna vzdy jen pro jednu stranu a prinasi do Zivota
spoustu problémi a komplikaci (JakeSova [online], 2008)

e Prodej nemovitosti a koupé levnéjSi nemovitosti - partneii nebo vdo-
vy/vdovci v dichodovém véku vétSinou vlastni nemovitosti neprimérené vel-
ké potfebam, s kterymi je spojeno nemalo starosti. Jedna se konkrétné o fi-
nancni naklady (inkaso, opravy, udrzba) a prace s ni spojené, které nejsou pro
penzistu lehkou zaleZitosti. Proto je pro takové lidi nejlepSim feSenim nemovi-
tost prodat a koupit levnéjsi a menSi variantu. Na druhou stranu jsou tu lidé,
ktefi maji na své domovy silnou citovou vazbu. Cely Zivot zde stravili, o diim
radné pecovali, vychovali zde své potomky a je pro né nesnadnou tlohou ve
stari dim opustit (Vranek, 2015).
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¢ Prodej nemovitosti a bydleni v najmu ¢i pecovatelském domé - prodejem
nemovitosti ziskaji seniofi sice velky obnos penéz, ale tim, Ze si pronajmou
mensi byt ¢i misto v pecovatelském domé ziskana suma rychle zmizi. Tato va-
rianta je reSenim do horizontu deseti let. Tuto variantu oceni lidé, ktefi nejsou
az tak vazani na svilij domov, v minulosti byli zvykli se stéhovat a nemaji dédi-
ce, kterym by odkazali svou nemovitost (Vranek, 2015).
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4 Reverzni hypotéka

Vlastni bydlenti je diilezity prvek pro zajiSténi klidného stari. Senioti béhem svého
Zivota Setrili a dnes Ziji ve vlastnim domé ¢i byté, ktery obvykle predstavuje jejich
nejvétsi majetek. Zaroven pobiraji dlichod, ktery je ale ¢asto prili$ nizky na to, aby
uspokojil veskeré jejich Zivotni potfeby. Navic ceny potravin, energie, 1ékarské pé-
Ce a ostatnich sluzeb neustale rostou a mnoho lidi v diichodovém véku se dostava
do nelehké finan¢ni situace. Predstavuje to jisty paradox Zivota nemovitost boha-
ta vs. penize chudé. Tuto situaci by mohla vyresit Reverzni hypotéka (Bardhan,
Edelstein, Kroll, 2011).

Reverzni hypotéka, nebo také zpétna hypotéka se na Ceském trhu ridi zako-
nem ¢. 145/2010 Sb., o spotrebitelském uvéru. Nova spolecnost nabizejici tento
druh produktu jej oznacila komerénim nazvem Renta z nemovitosti. Tato hypotéka
je pribézné nesplaceny, bezucelovy uveér, ktery je vyplacen jednorazové nebo po-
stupné. Uvérova smlouva je uzavicena na doZivoti a zajisténa zastavnim pravem k
nemovitosti, kterou vlastni klient. Dluznik nesplaci nic po celou dobu trvani uvéro-
vé smlouvy. Penize se splati aZ po jeho smrti, diiv jen v pripadé odstéhovani nebo
kdyz si sam bude prat uvér splatit predcasné (Renta z nemovitosti [online], 2015).

4.1 Historie reverzni hypotéky u nas a ve svété

Vroce 2008 se pokousSela vstoupit na Cesky trh s mySlenkou reverzni hypotéky
madarska spolecnost Hild. Ta chtéla nabizet prodejni formu reverzni hypotéky,
ktera je zalozena na myslence prodeje nemovitosti a prevodu vlastnictvi na spo-
le¢nost hned pti podpisu smlouvy. Spole¢nost by pak vyplacela jednorazovou nebo
postupnou rentu do smrti klienta. S touto variantou je spojeno velké riziko pro kli-
enta. Pokud by klient zemtel do dvou let od podpisu smlouvy, spole¢nost by ziskala
dlim napftiklad za 2 miliony korun a klientovi by stihla vyplatit pouze 200 tisic ko-
run. Spole¢nost narazila na velkou kritiku Ceské narodni banky a navic si vyslouZi-
la nelichotivé oznaceni ,Obchodnik se smrti“ podle novinového deniku Mladé fron-
ty dnes. Spolecnost by potfebovala pro vstup dle ¢eského zakona specialni licenci
od Ceské narodni banky, kterou ovéem neziskala. Tato forma reverzni hypotéky je
vyuzivana ve svété jen v 5 % pripadi. (Palentova [online], 2015)

Plvodni produkt reverzni hypotéky vznikl zhruba ptred 30 lety ve Spojenych
statech Americkych. Ten byl zprvu urcen pro ovdovélé Zeny, které nemély dostatek
financi a chtély dozit ve svych domovech. Produkt se postupné rozsiril do ostatnich
zemi po celém svété. Nejuspésnéjsi je v USA, Kanadé, Australii, Novém Zélandu.
Aktualné se rapidné rozsiruje i do zemi Evropské unie jako Velka Britanie, Irska,
Spanélska, Svédska, Italie, Némecka ¢i Rakouska. Evropska Unie si nechala zpraco-
vat vroce 2009 rozsahlou studii o Reverzni hypotéce, jelikoZ chtéla zjistit, zda by
produkt mohl byt Fesenim dichodovych Kkrizi v evropskych statech. (Renta
z nemovitosti [online], 2015)
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4.2 Pozadavky na klienta

e Byt ve véku 60 let a starsi

¢ Je vlastnikem nemovitosti nebo vlastni znacnou ¢ast

e Musi mit trvalé bydlisté na dané nemovitosti

e Nesmi byt delikvent, poskytovatel pozaduje aktualni vypis z Rejstiiku tresti

e Dale poskytovatel poZaduje zpravu obvodniho 1ékare o zdravotnim stavu kli-
enta

e Musi mit finan¢ni zdroje, aby i nadale vcasné platil za poplatky za spravu ne-
movitosti, jako jsou dané z majetku, pojisténi a poplatky s ni spojené. (Renta
z nemovitosti [online], 2015)

4.3 VySe avéru
Podle Dvoraka (2005) je uvér hypotéky, tedy i Reverzni hypotéky spjat
s nemovitosti, kterd tvori jeho zastavu. Jeho vySe je omezena dvéma zakladnimi
faktory, kterymi jsou:

e Stari Zadatele - reverzni hypotéka, jak uz bylo zminéno, je od 60 let véku. Vy-
$e tvéru pak zaleZi na staf{ zadatele. Cim je klient starsi, tim mu je vyplacena
vyssi ¢astka z ceny nemovitosti. Toto demonstruje nasledujici tabulka (Renta
z nemovitosti [online], 2015).

Tab. 1 DosaZena vySe Gvéru

Vék Primérna vyplata (v
klienta procentech z ceny
nemovitosti)
60 ccal5 %
70 cca 25 %
75 cca35%
80 cca45 %
85 cca 50 %

Zdroj: Materialy poskytnuté spolecnosti Finemo.cz

e Hodnota nemovitosti - vySe uvéru také zaleZi na hodnoté nemovitosti. Aby-
chom zjistili, na jaky avér lze dosahnout, musi se provést ocenéni nemovitosti.

Uvér lze ¢erpat nékolika moZnostmi, a to postupnou mési¢ni rentou, jednorazovou
vyplatou nebo kombinaci téchto dvou moZnosti.
4.3.1  Ocenéni nemovitosti

K ocenéni nemovitosti se béZné pouzivaji online kalkulacky, které jsou zaloZeny na
historickém zakladu a vyvoji cen nemovitosti. Cena nemovitosti je bohuZel jen
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hruby odhad, ale pro urceni vySe uvéru to spole¢nosti Finemo.cz postacCuje (Vra-
nek, 2015).

Pokud je nemovitost specifictéjsi, na naklady klienta musi probéhnout odbor-
ny odhad, ktery provadi kvalifikovany pracovnik. Tato metoda je zaloZena na prin-
cipu srovnani ocefiované nemovitosti s jinou, srovnatelnou nemovitosti, ktera byla
skutecné prodana. Celkova cena se upravi o skutecné metry ¢tverecni a o indexy
parametrli nemovitosti. Vysledkem je pak trZzni cena nemovitosti, ktera urcuje vysi
uvéru (Kotula [online], 2011).

Ovlivnujici faktory ceny nemovitosti

V realité existuje hned nékolik faktorq, které dokazi hodnotu domu zvysit ¢i snizit.
V hlavni radé se jedna o lokalitu. Je velky rozdil pokud ¢lovék vlastni velkou vilu
v centru Brna nebo u dalnice. Dale zaleZi na velikosti a typu priléhajiciho pozemku,
zda se jedna o svah na severni stranu ¢i krasnou drodnou rovinu. Dalsi faktory,
které vyrazné ovliviiuji cenu nemovitosti, jsou infrastruktura, zplisob vytapéni,
stari a technicky stav, vyhled a dalsi (Hudeckova, JakeSova [online], 2005).

4.4 Zajisténi nemovitosti

Dle KaSparovské (2010), nemovitosti jsou vhodnym zajisténim hypotecnich avérd,
a to hlavné z dlivodu, Ze nemovitosti jsou nepienosné, maji vysokou a stalou hod-
notu, kterou lze jednoduse ocenit, vlastnictvi je dané a jejich Zivotnost je dlouho-
doba.

Zajisténi nemovitosti je upraveno v Obc¢Z, konkrétné paragrafem 1309-1394.
Zakladem zastavniho prava je, pokud dluZnik nedostoji svym povinnostem ze za-
vazkového vztahu, véritel je opravnén uspokojit svoji pohledavku i prislusenstvi
(napriklad uroky) zastavenou véci, ktera je ve vlastnictvi dluznika. Zastavni pravo
k nemovité véci se vklada do katastru nemovitosti zapisem zastavni smlouvy
s ufedné ovérenymi podpisy zastavci. (Jankd, Kelblova, Uhlifova, Zapletalov,
2014).

Pokud dojde ke splatnosti Reverzni hypotéky v pripadé umrti dluznika, vlast-
nictvi nemovitosti prechazi na dédice. Ti sami rozhodnou, zda Gvér splati a zasta-
veny diim si ponechaji, nebo diim prodaji a ¢asti uvér splati a zbylou ¢ast penéz si
ponechaji. Na zakladé toho je mozné podat ndvrh na smazani zastavniho prava z
katastru nemovitosti. (Vranek, 2015).

4.5 Doba splatnosti reverzni hypotéky

Zajimavosti reverzni hypotéky je, Ze neni priibézZné splacena. Splatnost tohoto
druhu Gvéru je v prvnim pripadé smrti klienta. Pokud se jedna o manZele a nemo-
vitost je ve vlastnictvi obou, dochazi ke splaceni aZ smrti posledniho z nich. Dale
pokud se majitel rozhodne nemovitost prodat, tim by porusil smlouvu a musel by
splatit uvér. Nemovitost bude déle jak 6 mésicli neobydlena a neudrzovana nebo
pokud majitelé nemovitosti opakované porusuji nalezitosti smlouvy, zejména po-



Reverzni hypotéka 19

kud neplati Ucty spojené s nemovitosti a 0 nemovitost se prestanou radné starat
(AVIVA [online], 2016).

Novelizaci zakona o spotiebitelském tuvéru, ktera je pripravovana v tomto ro-
ce, narizuje, Ze je uvér mozné kdykoliv predcasné splatit. Dle vyjadreni MikolaSka
(2015) bude mozZné vSechny typy uvérl splatit, avsak za jinych podminek. Dojde
tak ke snizeni ndklada pro klienta, které by se zvySovaly z diivodu nesplatnosti
uvéru. Poskytovatel bude také chranén a bude mit pravo na ndhradu ucelné vyna-
loZzenych nakladd, které mu vzniknou s pred¢asnym splacenim. Poplatky ale budou
mit jistd omezeni a to u spotiebitelskych uvéri, kdy ¢astka nesmi presahnout 1 % z
predc¢asné splacené jistiny avéru, pokud by do Uplného splaceni ivéru zbyvalo déle
jak rok. Pokud to bude do jednoho roku, nesmi naklady prevysit 0,5 % z predcasné
splacené Casti uvéru a dale pak poplatek za predcasné splaceni nesmi byt vysSsi nez
zaplaceny urok za dobu od piedcasného splaceni do skonceni véru.

4.6 Naklady Reverzni hypotéky

Reverzni hypotéka je proslula tim, Ze se jedna o velmi nakladovy produkt. Neban-
kovni i bankovni spole¢nosti si uctuji nemalé penize za servis, ktery je samoziej-
mosti. Sdm produkt uz je velmi nakladny.

Dal$im nakladem je dost vysoka urokova sazba. Dle Sekerky (1998) je turok
Castka, kterou je dluznik povinen zaplatit za to, Ze mu véritel penize zapiijcil. Je to
takzvana kompenzace pro véritele, ktery penize nemuze dale vyuzivat a podstoupil
riziko spojené se zaptjcenim.

KvalitnéjSim ukazatelem ceny uvéru pro klienta je RPSN. Jak uvadi Vacek
(2015) RPSN udava procentualni podil z dluzné castky, kterou musi klient zaplatit
navic za obdobi jednoho roku. RPSN je mnohem komplexnéjsi ukazatel. Obsahuje
vesSkeré poplatky a dalsi platby, které je klient povinen platit.

Na druhou stranu Kasparovska (2010) uvadi, Ze RPSN neni aZ tak vhodnym
ukazatelem. Zakon totiZ nezakotvuje piesnou definici, co tento ukazatel musi ob-
sahovat za poplatky a provize. Banky Casto skryvaji dalsi poplatky.

Za dalsi naklad mizeme povazovat sluzby notare, sluzby za ocenéni nemovitosti,
pojisténi nemovitosti a vedlejsi naklady (doprava, ¢as a dalsi).

4.7 Vyhody a nevyhody reverzni hypotéky

4.7.1  Vyhody pro dluznika

1. Neprobihaji Zddné splatky. VSe je splatné aZ po smrti klienta nebo v pripadé
zruSeni smlouvy.

2. Prijmy z Givéru nijak neovlivni vysi penze.

3. Vynosy z reverzni hypotéky nepodléhaji dani z prijmu.
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4. Kurceni vySe uvéru neni az tak dtlezity zdravotni stav majitele domu.
K posouzeni se pouZziva hlavné hodnota domu a stari dluznika.

5. Platby lze ptijimat nékolika moznymi zptlisoby.

Majitel domu mize v poklidu zestarnout ve vlastnim domé. Vyvaruje se na-
ro¢nému prodeji domu.

7. Vlastnici domu drzi titul majitele domu, dokud nezemftou, neprodaji dim c¢i
nevyprcha doba funkéniho obdobi dvéru. Nemovitost je pouze zajiSténa za-
stavnim pravem.

8. Pocatetni naklady mohou byt zapocitany do vySe Uvéru, na misto zaplaceni
hned na samotném zacatku.

9. Penize mohou byt pouZity za jakymkoli ucCelem. MiiZze se jednat o domaci
opravy a upravy, zdravotnické potieby, relaxaci, splaceni jinych dluhd a jiné

10. S dluznikovym vékem roste i jeho hodnota domu. MnoZstvi zapij¢enych penéz
se miiZe zvySovat.
11. Nesplaci se vice, neZ je hodnota nemovitosti. (Aag [online], 2016)

4.7.2 Nevyhody pro dluznika

1.

Rychle rostouci uroky - dluznici nemusi splacet mésicni splatky jejich re-
verzni hypotéKky, ale nicméné drok se stale pri¢ita k jejich avéru. V disledku
toho bude vypijcena castka rychleji a rychleji stoupat v Case. Vzhledem
k tomu, Ze zadné mésicni splatky nejsou realizovany, bude vyse urokii rist
rychleji nez u béznych spotiebitelskych uveéri, avsak celkova dluzna castka
tivéru nebude nikdy prevySovat hodnotu domu. Urokova sazba z tivéru je va-
riabilni, kazdy rok se upravuje dle vyvoje na finan¢nim trhu. Nova vyse droko-
vé sazby se stanovi jako soucet piredchozi urokové sazby a rozdilu ro¢ni mezi-
bankovni Urokové sazby PRIBOR k pocatku nového kalendarniho roku a
k poc¢atku piredchoziho kalendarniho roku.

Vysoké naklady - s reverzni hypotékou jsou spojeny velmi vysoké naklady.
Jak uz pri jejim porizeni tak v priibéhu cerpani. Klient musi zaplatit pocatec¢ni
servisni poplatky spolecnosti, které jsou u reverzni hypotéky stanoveny na
priblizné 30 tisic korun. Dale musi zaplatit ndklady spojené s ocenénim nemo-
vitosti, poplatky u notare a dalsi. Pokud klient dosdhne v priiméru na uvér 30
% hodnoty nemovitosti, ktery je splatny aZ po smrti a klient se doZije poZeh-
naného véku, droky mohou tvorit 70 % celého uvéru. Velkou roli zde hraje
Cas, ktery je neovlivnitelny a cenny.

Komplikovany proces - reverzni hypotéka je hypotecni uvér, avsak obrace-
nym zpusobem. S klasickou hypotékou dluznik obdrzi hotovost dopiedu a
uveér splati v pribéhu casu. Reverzni hypotéka je jina. Dluznik sbird penize
v prubéhu casu a zaplati vSe zpét, kdyZ uz nepobyva v domé, zemiel ¢i se roz-
hodl avér ukoncit. Zakladni principy tohoto produktu se mohou zdat zvlastni
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pro vétsinu lidi, coz miize vést k chybam, jako slepé vérit poskytovateli ¢i ne-
zajistit si na pocatku dostatek informaci o priibéhu celého avérového procesu.

4. Ztrata dédictvi - velkou nevyhodou pro dluznika je nemoZnost pienechat
svoji nemovitost, ktera je zatiZena zastavnim pravem, dédictim. Uvér se totiz
stava splatnym po smrti klienta. Rodina tak prichazi o velky majetek.
(Moneysmart [online], 2016)

4.8 Rizika veéritele

Pro véritele je riziko spojené s nabidkou reverzni hypotéky mnohem sloZité;jsi. Phi-
lips a Gwin (1993) identifikovali nékolik typt rizik, kterym Celi reverzni hypotectni
véritel:

Crossover Risk - riziko, které vznika v diisledku uvérové hodnoty prevysujici
hodnotu zastaveného domu. Vzhledem k tomu, Ze Grokova sazba z avéru uctovana
od dluZnika je obvykle vy$si neZ mira zhodnoceni domu. Hodnota Gvéru by zcela
jisté presahla hodnotu domu v néjakém okamZziku v budoucnosti, nazyvajici se
Crossover point.

Crossover Risk je podporovan nékolika ciniteli:

1. Riziko obsazeni - Atraktivitou reverzni hypotéky je, Ze umoznuje dluznikovi
zlstat v jeho domé, dokud nezemie. Doba trvani obsazeni zastaveného domu
se bude zvySovat s postupnou dlouhovékosti. Obsazeni domu po prekroceni
Crossover bodu zptlisobi ztratu pro véritele.

2. Riziko mobility - splaceni uvéru jinak nez smrti dluznika je nazvano mobility
risk. Jednim z divodu by mohl byt prodej domu na refinancovani nebo reali-
zace mozného zisku z prodeje diky priznivym realitnim trend@im. Dal$im du-
vodem by mohlo byt zdravi klienta ¢i potieba oSetrovatelské péce. Nadpri-
mérna mobilita miiZe zplisobit riziko predcasného splaceni avéru a podpri-
meérna mobilita na druhou stranu riziko obsazeni.

3. Riziko zhodnoceni nemovitosti - Jestlize domy nejsou ocenény na tolik, jak
se ocekavalo, Crossover point nastane mnohem drive. Mira zhodnoceni majet-
ku se li8i v zavislosti na lokalité a typu nemovitosti.

Riziko dlouhovékosti - jedna se o riziko, kdy dluznik Zije déle, neZ se ocekavalo.
V pripadé, Ze dluznik zistava v jeho domé déle, je vétsi pravdépodobnost, Ze hod-
nota uvéru pirekroc¢i hodnotu nemovitosti.

Moralni hazard - Riziko, kdy dluznik nestandardné ¢i nedbale udrzuje svoji ne-
movitost, neplati zakonna pojisténi a dani z nemovitosti.

Spory - rizika sport s dédici v pribéhu splaceni uvéru nebo pri predani majetku
vériteli.
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Nasledujici obrazek popisuje pripadovou situaci, kdy klient (75 let) zastavil
svoji nemovitost za 3 miliony korun a ziskal jednorazovou rentu 800 tisic korun.
Na grafu si Ize predstavit dvé situace. Kdyz klient zemre do 15 let, ¢ast nemovitosti
ziskaji poziistali, ale kdyz klient prezije tak zvany Crossover point, uroky stale na-
ristaji (Cervené sloupce) a vyse uvéru prerostla hodnotu nemovitosti. VétSina spo-
le¢nosti garantuje, Ze zbylé troky nad rdmec hodnoty nemovitosti nebude po Kkli-
entovi poZadovat (Renta z nemovitosti [online], 2015).

Prubéh celkové dluzné éastky a ceny nemovitosti po letech (v K&)
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Obr. 1 Pribéh celkové diilné ¢astky a ceny nemovitosti

Zdroj: Propagacni brozura spolec¢nosti Finemo.cz

4.9 Reverzni hypotéka v Ceské republice

49.1 Finemo.cz

Finemo.cz je mlada finan¢ni spolecnost, ktera piisobi na ¢eském trhu jako poskyto-
vatel mimo jiné reverzni hypotéky, které dali specificky nazev Renta z nemovitosti.
Spolecnost se rozhodla poskytovat uvérovou formu reverzni hypotéky, ktera je ve
svété poskytovana z 95 %. Druha prodejni forma je na ¢eském trhu neptipustna.
Tento produkt je na c¢eském trhu velmi kratce. Je poskytovan od zari 2015.
Z pohledu nékolika expertii je produkt velmi rizikovy, a proto se setkal s velkou
medialni kritikou. Jednatelé spolecnosti ale véri, Ze si produkt své misto na ceském
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trhu najde a stane se béznym a oblibenym produktem cCeskych seniori (Renta
z nemovitosti [online], 2015)

Zakladatelé
e Ing. Marek Rokosky
zakladatel a jednatel spolecnosti

Po studiu na Vysoké Skole ekonomické v Praze pracoval 10 let na rozlicnych mana-
zerskych pozicich v bankovnim sektoru jak v CR, tak v zahraniéi. V roce 2011 po-
tom zaloZil poradenskou spolecnost KRC partners, kterou v roce 2015 prodal, aby
se mohl opét vratit do svéta financi.

e Ing.Jiri Vranek
zakladatel a jednatel spolecnosti

Po studiu financi na Vysoké skole ekonomické v Praze v ramci civilni sluzby poma-
hal seniorlim na interné v pelhfimovské nemocnici. Poté mél témér 15 let na sta-
rost controlling ve spole¢nosti Wiistenrot. Rad by prispél k férovéjSimu podnikani
v oblasti financi u nebankovnich instituci (Renta z nemovitosti [online], 2015).

4.9.2 Budoucnost Reverzni hypotéKy v Ceské republice

Rada bankovnich instituci se vyjadrila, Ze o daném produktu do budoucna uvazuji.
Naptiklad Veronika Exnerova z tiskového centra Ceské spotitelny prohlasila, Ze
pokud se objevi poptavka po daném produktu, budou o jeho zavedeni do nabidky
uvazovat. Dale se v médiich objevilo, Ze spolecnost Qwert, za kterou stoji Pavel
Seveik, dlouholety $éf Ceskomoravské hypoteéni banky, chce prijit na trh také
s nabidkou reverzni hypotéky. Je proto namisté definovat, pro koho je produkt
idealni a komu jej nabizet (Pelantova [online], 2015).
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5 TrZni segmentace

Jak pravi Kotler (2007), trZzni segmentace je dlileZitou soucasti Cileného marketin-
gu, nebot jej identifikuje. Drive se vyuZival ve velké mife hromadny marketing,
ktery ale neni vhodny pti zavadéni nového produktu. Spolecnost se pak snazi nabi-
zet produkt vSem s katastrofalnimi vysledky a vysokymi naklady. Cileny marke-
ting se snazi obslouZit jednu nebo vice skupin klientdi, ktefi maji stejné potieby ci
charakteristiky.

Dle Kotlera (2007) cileny marketing probiha ve tfech navazujicich krocich:

1. Segmentace trhu - rozdéleni trhu na nékolik skupin, které by o dany pro-
dukt mély zajem. Tyto skupiny maji rozdilné potreby, charakteristiky nebo
chovani, a proto mohou chtit odliSné produkty, a tudiZ marketingové mixy.
Na zavér se vypracuji profily vyslednych segmenti.

2. Trzni zacileni - vyhodnoceni nalezenych segmentii podle atraktivity a vy-
bér téch, ktefi jsou pro podnik nejvhodné;jsi.

3. Trzni umisténi - v ramci tohoto kroku se zvazZuje nejvhodnéjsi pristup ke
zvolenym segmentiim. Zavérem tietiho kroku je ramcova predstava marke-
tingového mixu, ktera uspokoji cilovy segment.

5.1 Segmentace trhu

Jak uvadi Foret (2011), v soucasnosti je na trzich vysoka riiznorodost segmenti.
Zakaznici se liSi poZadavky a pranimi k uspokojeni svych potreb, a proto by si fir-
ma meéla uvédomit, Ze musi prizplisobit svou nabidku, aby odpovidala 1épe témto
potiebam.

Segmentace trhu ma nékolik vyhod, a to hlavné efektivnost. Spole¢nost se mii-
Ze zamérit na vyrobky, sluzby, distribu¢ni cesty, komunika¢ni programy, které mo-
hou nejlépe obslouZit jejich potencialni spotrebitele. K témto definovanym seg-
mentlim muze dale prizplsobit ceny, produkty a programy, a tim predejit vysoké
konkurenci na trhu.

5.1.1 Podminky segmentace trhu

Jak uvadi Karlicek (2013), aby byla segmentace efektivni, musi byt splnéno nékolik
podminek. Hlavni podminkou je tzv. vnitfni homogenita jednoho segmentu a
vnéjsi heterogenita mezi jednotlivymi segmenty. V jednoduchosti receno by si
vSichni v daném segmentu méli byt podobni ve svych potrebach, chovani a reak-
cich na marketingové faktory a zaroven by méli byt jednotlivé segmenty odlisné.

Kotler (2007) definoval 4 zakladni faktory, které by mél spliiovat efektivni trzni
segment:
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1. Méritelny - pocet spotiebitelti ¢i jejich kupni sila je diilezity udaj pro uspés-
ny cileny marketing

2. Dostupny - je diilezité, aby dany segment byl dosazitelny a bylo mozné jej
obslouZit.

3. Vyznamny - vybrany trzni segment musi byt dostatecné velky a vynosny,
aby bylo vyhodné jej obslouzit

4. Prakticky - je moZné pripravit praktické programy pro obslouzeni daného
segmentu

5.1.2 Segmentace trhu dle jednotlivych kritérii

V soucasnosti se vyskytuje velké mnoZstvi zpiisobli segmentace trhu. Nejslavné;jsi
marketér Kotler (2007) uvadi, Ze pro nejlepsi zachyceni struktury trhu je potieba
vyzkousSet riizna segmentacni kritéria.

K zakladnim segmentac¢nim kritériim patfi:
Geograficka

Demograficka

Geodemograficka

Psychograficka

Behavioralni

Geograficka segmentace

Podle tohoto kritéria se trh rozdéluje na urcité geografické jednotky jako staty,
narody, regiony, mésta. Toto kritérium vychazi z predpokladu, Ze na urcitych mis-
tech se nachazeji lidé se stejnymi potrebami. (Karlicek, 2013)

Demograficka segmentace

Na zakladé této segmentace lze trh rozdélit podle méritelnych kritérii, a to podle
véku, pohlavi, sexudlni orientace, velikosti rodiny, faze Zivotniho cyklu rodiny, pri-
jmu, vzdélani, naboZenského vyznani a narodnosti. Diky této segmentaci lze zjistit
jasny profil spottebitele, avSak problém této segmentace je, Ze neodraZzi jasné po-
treby a prani této skupiny. (Kotler, 2007)

Geodemograficka
Tento druh segmentace predstavuje studium vztahii mezi geografickou lokalitou a
demografickymi charakteristikami. (Kotler, 2007)

Psychograficka segmentace
Pri této segmentaci jsou spotrebitelé rozdéleni podle Zivotniho stylu hodnot i
osobnosti. Marketéti se shoduji, Ze psychografické charakteristiky v nékterych ka-

vvvvvv
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Behavioralni segmentace

Kupujici jsou Clenéni podle uZitku, ktery oCekavaji od produktu, frekvenci uzivani,
loajality, pripravenosti k ndkupu, postojim k produktu a dalsi. Podle marketéri se
jedna o nejvhodnéjsi segmentacni kritérium. (Karlicek, 2013)

5.2 Segmentova strategie

Firmy mohou pristupovat k trhu odliSné. Pokud neprovedou segmentaci trhu a
nenaleznou svého cilového zakaznika, pristupuje k trhu nediferencovanym zptso-
bem. Ale jakmile spolecnost vyhodnoti jednotlivé segmenty, mlze se rozhodnout,
které obslouzi. Firma si musi zvolit svij cilovy trh, ktery ma spolecné charakteris-
tiky a potieby a dale vybrat jednu ze dvou marketingovych strategii, a to mezi dife-
rencovanym a koncentrovanym marketingem.

1. Nediferencovany marketing - tento zptlisob uspokojeni potieb zakaznika
vyplyva z jednoho marketingového mixu. Tento zptsob se vyplati, pokud
nejsou rozdily mezi zakazniky az tak vyznamné. Pro podnik to ma hlavni
vyhodu, a to sniZeni nakladii na vyrobu, reklamu a vyzkum.

2. Diferencovany marketing - tento zptsob pokryti trhu je velmi efektivni,
avsak je spojen s velkymi naklady. Spolecnost si vybere vSechny vyznamné
trzni segmenty a pro kazdy z nich vytvori vlastni marketingovy mix.

3. Koncentrovany marketing - je vhodny pro firmy, které zrovna vstupuji na
trh nebo nemaji az tak velké finan¢ni prostredky. Jedna se o vytvoreni jed-
noho marketingového mixu, ktery obslouZi vSechny vyznamné segmenty.
(Kotler, 2007)
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6 Marketingovy vyzkum

Jak rika Karlicek (2013, s. 80), marketingovy vyzkum lze definovat takto: Systema-
ticky sbér, analyza a interpretace informaci, které jsou vychodiskem pro marketingo-
vé rozhodovdni. Jednd se tedy o proces, jehoZ cilem je ziskdni urcitych informaci o
marketingovém prostredi.

Vyzkumny projekt je tvoren péti navazujicimi ¢astmi. V prvni Casti je stano-
ven cil vyzkumu. Marketér si musi uvédomit, co chce vyzkumem fesit a jaké in-
formace musi ziskat. Dals$im krokem je urceni zdroji informaci, primarni ¢i
sekundarni. V nasledujicim kroku si zvolime vyzkumnou metodu, kterymi mohou
byt dotazovani, experiment nebo pozorovani. Ve Ctvrtém kroku probéhne samotny
sbér dat a v poslednim se provede interpretace posbiranych dat a navrh dopo-
ruceni (Karlicek, 2013).
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7 Prakticka cast

Prakticka prace bude tvoiena nékolika ¢astmi. V prvni ¢asti prace bude provedena
segmentace trhu. Z hlediska marketingu je to nejdtleZzitéjsi ¢ast pri zavadéni nové-
ho produktu na trh. Segmentaci provedu na zakladé dotazniku, jehoZ data jsou sub-
jektivni a také pomoci dat z Ceského statistického fadu a Spravy socialniho za-
bezpeceni, jejichZ data jsou na druhou stranu objektivni. Kombinaci téchto dvou
zdroji informaci dedukci a postupnym vyvozovanim stanovim cilovou skupinu
reverzni hypotéky. Tyto vysledky poslouzi jako voditko pro management financ-
nich instituci pti zavadéni tohoto produktu.

Po nalezeni cilového segmentu trhu provedu kalkulaci produktu a zjistim, zda je pro-
dukt pro vybrany segment opravdu vhodny.

7.1 Sbeér dat

Sbér dat dotaznikovou formou nebylo stéZejni pro moji praci a stanoveni vysledku,
proto bylo osloveno pouze 100 respondenti. Dotaznik byl vytvoren v papirové
podobé. Podminkou pro vyplnéni dotazniku bylo minimalni vék 60 let a vlastnictvi
nemovitosti (dlim/byt). TiSténa podoba byla rozdana na zasedani Svazu zahradka-
i v Kyjové, v Nemocnici Kyjov a pri koncertu dechové hudby Svatobotaci v Kyjo-
vé. Dotaznik naleznete v prilohach. Dotaznik obsahoval 12 zakladnich otazek.
Otazky byly pouze uzavicené. Dotaznik vyplnilo 100 respondentli naprosto spravné
diky jednoduchosti danych otadzek a mé pritomnosti pfi vyplitovani, a tak nedoslo
ke ztraté zadnych dat.

Reprezentativni vzorek respondentli pochazi z]Jihomoravského kraje, kon-
krétné z oblasti okresniho mésta Hodonina. Tento vzorek respondentti byl zcela
nahodny a prebira vlastnosti populace.

Dalsi data, ktera byla pro segmentaci trhu stéZejni, byla ziskana z Ceského sta-
tistického uradu a Spravy socidlniho zabezpeceni.

Kombinaci téchto dvou zdroji povazuji za velmi efektivni, jelikoZ dojde k za-
barveni velmi neutralnich dat a naopak.

7.2 Progndza trzni poptavky

7.2.1 Neudrzitelny prvni pilir

TrZzni poptavka po reverzni hypotéce je ovlivnéna nékolika faktory. Hlavnim fakto-
rem je dlouhodobé neudrzitelny prvni pilit ¢eského dlichodového systému. Je zalo-
Zen na pribézném financovani, ktery funguje na principu, kdy diichody penzistl
jsou vyplaceny statem, ktery je ziskal vybérem odvodd diichodového pojisténi od
pracujici ¢asti populace. Tento systém je neudrzitelny hlavné z divodu demogra-
fickych trendu.
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¢ Prodluzuje se stiedni délka Zivota. Jak mtzeme vidét z nasledujiciho grafu,
lidé se doZivaji mnohem vyssiho véku, nez tomu bylo v predeslych letech. M-
Ze za to vyspélé zdravotnictvi, zlepSeni Zivotniho prostredi, vyssi Zivotni stan-
dard.
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Obr.2 Nadéje na doziti muz a Zen ve vybranych letech

Zdroj: (Cesky statisticky tifad [online], 2015)
To zplisobuje, Ze lidé pobiraji penzi mnohem déle. K tomu se vyplaci i dalsi
dlichody jako invalidni a poziistalostni. V nasledujici tabulce mizete vidét

prameérnou délku pobirani diichodu, ktera se stale zvysuje.

Tab. 2 Priimérna délka pobirani starobniho dtichodu

Rok Prumérna délka
pobirani starobniho
dichodu
2002 20,7 let
2004 21,3 let
2006 21,7 let
2008 22,3 let
2010 22,8 let
2012 23,3 let
2014 23,6 let

Zdroj: (Ceska sprava socialniho zabezpeceni [online], 2014)
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e Stoupa pocet obéanii pobirajici starobni diichod. Dle ro¢enky 2015 CSU
vroce 2015 bylo vyplaceno 2 420 000 dichodd. Pred péti lety to bylo 2 260
000 starobnich dtichodt. Nasledujici graf ndm dokazuje, Ze vydaje na diichody
stale rostou. Od roku 2010 vydaje vzrostly o 40 miliard korun.
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Obr. 3 Vydaje na dtichody v Ceské republice
Zdroj: (CSSZ [online], 2015)

7.2.2  Prijmy versus spotieba

Dale mGzeme identifikovat mnozstvi pi{jma a vydaji starobnich dichodcl bez
ekonomicky aktivniho obyvatelstva. Zde miizeme zjistit, zda primérny penzista ma
diivod vyuzit daného uvérového produktu.
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Tab. 3 Priimérné rocni prijmy a spotreba starobnich dichodct

Hrubé penézni prijmy celkem v K¢ 146 959
Cisté penézni prijmy celkem v K¢ 146 360

V tom %
Pi{jmy z pracovni ¢innosti 2,2
Socialni prijmy 93,2
Ostatni prijmy 4,6

Hrubé penézni vydani celkem v K¢ 137 384
Cisté penézni vydani celkem vK¢ 136 785

V tom %
Potraviny 24,2
Alkoholické napoje, tabak 3,1
Odivani a obuv 3,1
Bydleni, voda, energie, paliva 28,1
Zdravi 4,1
Doprava 7,1
Posty a telekomunikace 3,8
Rekreace a kultura 8,5
Vzdélavani 0,1
Stravovani a ubytovani 3,1
Bytové vybaveni 5,3
Ostatni zboZi a sluzby 9,5

Rozdil piijmi a vydaja 9575

Zdroj: (Cesky statisticky titad [online], 2015)

Z tabulky miizeme vycist hned nékolik dilezitych bodt. Jak mlizeme vidét, pri-
mérny dlichodce vroce 2015 dokazal usetiit pouhych 9 575 K¢. Kdyz si ¢astku
promitneme do jednotlivych mésicti, jedna se o 798 K¢/ mésic. Pokud by danému
seniorovi vznikla ndhla Skoda jako napftiklad nefunkc¢nost pracky ¢i lednice,
s jistotou mliZeme rici, Ze by si na dany problém musel ptjcit.

7.2.3  Diichody s exeku¢ni srazkou

Za poslednich par let abnormdlné vzrostl pocet dichodt, které jsou zatiZeny exe-
kucni srazkou. Jak mizeme vidét v nasledujici tabulce, pocet se za poslednich 10
let zvysit témér trojnasobné. Toto miZe byt zplisobeno nizkou finan¢ni gramotnos-
ti ¢eskych seniort, ¢i smrti partnera, kdy nejsou schopni pokryt vesSkeré naklady
jednim prijmem.
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Tab.4 Pocet diichodl zatiZenych exekuci béhem nékolika let

Rok 2006 2008 2010 2012 2014 2015
Pocet vyplat

duchodi ;5000 40718 51184 67614 75315 79991
s exekucni

srazkou

Zdroj: (Ceska sprava socialniho zabezpeceni [online], 2015)

V nasledujici tabulce miizeme vidét fakt, Ze mnohem vice Zen seniorek je zatiZeno
exekuci nez muzu. To je hlavné zpiisobeno tim, Ze Zeny pobiraji mnohem nizsi di-
chody neZ muzi a také diivodem, Ze muZi umiraji drive a je mnohem vice vdov nez
vdovct.

Tab. 5 Dichody zatiZené exekuci muzili a Zen

Muzi Zeny Celkem

Starobni 24437 27604 52041
Invalidni 18971 11993 30964
Pozistalostni 168 1232 1400

Celkem 43576 40829 84405

Zdroj: (Ceska sprava socialniho zabezpeceni [online], 2015)

Jejich primérny vék je 67 let, coz je velmi nizky diichodovy vék. Proto lze piredpo-
kladat, Ze prostor pro pouZiti produktu reverzni hypotéky zde je.

Tab. 6 Primérny vék muzl a Zen pobirajici dichod zatizZeny exekuci

Muzi Zeny Celkem

Starobni 67 66 67
Invalidni 51 51 51
Poziistalostni 48 56 55
Celkem 60 61 61

Zdroj: (Ceska sprava socialniho zabezpeceni [online], 2015)

7.3 Segmentace trhu

Prodejci mohou ptistupovat k trhu hned nékolika zptsoby. Pro mé tcely bude nej-
vhodnéjsi cileny marketing, ktery je v dneSni dobé nejvyuzivanéjsi. Cilovy marke-
ting lze rozlozit do nékolika postupd, a to na trzni segmentaci, targeting a positio-
ning trhu. TrZzni segmentace pak rozdéluje trh na nékolik skupin, které preferuji
rizné marketingové mixy. Diilezitou podminkou segmentu je jeho méritelnost,
dostupnost, vyznamnost, vyuZitelnost a prakti¢nost. V této praci bude vyuzito roz-
Sifené multivariacni segmentace, kdy jsou segmenty vytvareny z vice proménnych
(Kotler, 2007).
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7.3.1  Demograficka segmentace

Demografické faktory jsou nejdllezitéjSimi proménnymi trzni segmentace. Trh lze
rozdélit na skupiny dle véku, pohlavi, velikosti rodiny, faze Zivotniho cyklu rodiny,
prijmu, povolani, vzdélani a dalsi (Kotler, 2007).

Vék

Produkt je urCen pro seniory od cca 60 let véku. V ostatnich zemi svéta maji spo-
le¢nosti nastaveny rtizné mezniky. V USA je to 65 let, ve Velké Britanii a Australii
62 let. V€kovou hranici si kazda spole¢nost miZe stanovit sama. My si rozdélime
seniory do nékolika skupin. Opét ma kazda skupina jinou mentalitu a bude pfistu-
povat k produktu jinym postojem. Dotaznikové Setieni se zicastnila cela skala se-
niort, jak dokazuje nasledujici tabulka.

Otazka ¢. 1: Jaky je Vas vék?

Tab. 7 Vék dotazovanych

vék Absolutni Relativni
cetnost Cetnost
60 - 65 25 25 %
66-70 17 17 %
71-175 21 21 %
76 - 80 21 21 %
81 -85 11 11%
86 a vice 5 5%

Rodinny a Zivotni stav
Lidé v rliznych Zivotnich situacich maji riizné potieby. Jak uz finan¢ni tak existenc-
ni. Dilezitym hlediskem jsou finan¢ni zdroje celé domacnosti, vdova vlastnici ne-
movitost s velkymi provoznimi ndklady ma jiné potieby nez manzelé, ktefi vlastni
maly byt s minimalnimi naklady. Dale je diilezité zohlednit hledisko dédictvi. Tento
produkt je zajiStén nemovitosti, tudiZ po smrti klienta zbude dédici uvér, ktery
bud’to splati a nemovitost si necha, nebo nemovitost proda a casti splati uvér a
moznou zbylou ¢ast si ponecha. Spole¢nost Finemo.cz prisla i s moZnosti dodatku
ke smlouvé, kdy na dédice mize pripadnout asponn 15 % hodnoty nemovitosti,
ovSem vSe na ukor vySe uvéru. Pokud klient bude chtit zakomponovat tento doda-
tek, musi pocitat s tim, Ze mu spole¢nost poskytne mnohem nizsi vysi tvéru.

V dotaznikovém Setreni vzhledem k demografické segmentaci bylo vyuZito
dalsich tech otazek.



34 Prakticka c¢ast

Otazka €. 3: Jaky je Vas rodinny stav?

Tab. 8 Rodinny stav respondentt

Rodinny stav Absolutni Relativni
Cetnost Cetnost
Vdovec/ vdova 48 48 %
Mam manzela/ manZelku 38 38 %
Sam/ sama 12 12 %
Mam pritele/ pritelkyni 2 2%

Otazka €. 4: Kolik mate déti?

Tab. 9 Pocet déti respondentii

Pocet déti Absolutni Relativni
cetnost Cetnost

Bezdétny/ bezdétna 23 23%

1 dité 19 19 %

2 deéti 31 31%

3 avice déti 27 27 %

Otazka €. 5: Co si myslite o zanechani dédictvi?

Tab. 10 Odpovédi na otdzku dédi¢nosti

Dédicnost Absolutni Relativni
cetnost Cetnost
Ano, chci zanechat velké dédictvi 22 22 %
Ano, chci zanechat par drobnosti 55 55%
Ne, nechci zanechat dédictvi 13 13 %
Jesté nevim 10 10 %

Po zodpovézeni téchto otdzek Ize vyhodnotit nékolik klicovych zavérq, co se tyce
demografické segmentace. Jak si miizeme vSimnout v tab. 9, je zde velké mnozZstvi
vdov a vdovct, az polovina dotazovanych. Toto ma velky vliv pii rozhodovani o
produktu. Jsou to lidé, ktefi maji pouze jeden prijem a o naklady na provoz domac-
nosti se nedéli. Produkt je jistény, jak jiz bylo zminéno, zastavou nemovitosti, kte-
rou se po smrti klienta splati tuvér, pokud dédic nema volné finan¢ni prostiedky.
Klient si proto musi dost jasné rozmyslet, zda produkt vyuZije.

Dost prekvapujicim zjiSténim bylo, Ze aZ ¢tvrtina dotazovanych nema Zadné
déti a aZ 13 % nechce zanechat dédictvi. Tyto skupiny respondentt by mohly pro-
dukt bez vycitek vyuzit. Dalsi skupiny tvofi ti, ktefi maji déti a chtéji zanechat velké
¢i drobné dédictvi. Pro produkt by se mohlo také rozhodnout az 55 % dotazova-
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nych, ktefi zaznacili, Ze chtéji zanechat pouze drobné dédictvi, coZ nemovitost urci-
té neni.

Manzelé s dospélymi  Pokud domadacnost tvori dva, muZ a Zena, ma také dva

détmi piijmy. To miize mit dost rozhodujici podmét pro tento
druh produktu. Zalezi také na jejich spotrebé. Lidé
mohou zaujmout rizna stanoviska k proziti diichodu.
Jeden par ma sklony k cestovani, chtéji si uzit roky, kdy
nemuseji ¢as travit vzameéstnani a mohou podnikat
rizné dobrodruzné cesty. Na druhou stranu jsou tu pary,
které jsou konzervativngjsi. Cas travi nendkladné,
v pohodli domova. Ddle je dilezité zohlednit dédictvi.
Mnozi seniofi chtéji odkazat majetek svym détem a ten
pouZzitim tohoto produktu mizi.

Manzelé bez déti Manzelé bez déti maji mnohem vétsi volnost, nemusi
zohlednovat dédictvi, jejich nemovitost neni az tak
dilezitym prvkem vjejich zivoté. Mohou o reverzni
hypotéce mnohem vice uvaZovat.

Vdova/vdovec Ovdovéli maji pouze jeden piijem, a to starobni dtchod.

s dospélymi détmi Pokud zdkon stanovi, maji narok i na vdovsky, ktery
prijem navysi jen minimalné. JelikoZ jsou sami, maji vétsi
potirebu byt aktivni, coZ vyZaduje dal$i finance. Dale maji
déti, kterym by radi odkazali majetek rodiny. Zde dochazi
krozporu. ZaleZi na postaveni déti kjejich Zivotu. Zda
projevi zdjem pomoci ¢i nikoli. Pokud nikoli, mohou
uvazovat o pouZiti produktu.

Vdova/vdovec bez Ovdovéli bez déti opét pobiraji starobni a v nékterych

déti piipadech i vdovsky diichod. JelikoZ jsou sami, Ziji velmi
aktivnim Zivotem, aby se dale socializovali. Nezohlednuji
dédicnost. Pouze resi Zivotni dilema prijem vs. spotreba.

Sam/sama Clovék, ktery Zije sam, nebyl sezdan, nema déti a vlastni
nemovitost ma velké preference kproduktu. Opét
nezohlednuje dédi¢nost. Chce si své stari uzit.

Prijmy

Segmentace podle pfrijmu ndm pomiZe rozdélit seniory do nékolika pii{jmovych
skupin. Nasledujici graf nam ukazuje priimérnou vysi starobniho dichodu v K¢
béhem nékolika let. Zde je jasné ziejmé, Ze muZi vétSinou pobiraji v primeéru vyssi
dlichody nez Zeny. Tento trend je dan nerovnosti muze a Zeny. Kdy muzi maji vyssi
mzdy, obsazuji vysoké posty ve firmach, pracuji déle. Tento trend by se do bu-
doucna mohl vyrovnat z dlivodu postupné emancipace Zen.



36 Prakticka c¢ast

Prumérna vy3e dichodl v K u nové priznanych dichod v letech
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Obr. 4 Primeérna vySe dliichodli v K¢ u noveé priznanych dichodi v letech
Zdroj: (CSSZ [online], 2015)

Produkt reverzni hypotéka bude uren pro prijmovou skupinu, kterd nedokaze
pokryt své naklady, nebo chce zvysit své naklady cestovanim, zabavou ¢i dalSim
vzdélanim. Priimérné mési¢ni naklady seniori dle CSU jsou 11400 K& po zao-
krouhleni. Budeme proto hledat takovou prijmovou skupinu, ktera pobira starobni
dlchod v rozhrani pod 14 000 K¢/ mésic. V nasledujicim grafu miZeme vidét, Ze
80 % cCeské populace pobira diichod do 14 000 K¢/meésic, coz je pro tuto praci Kli-
covym bodem. Znamena to, Ze z hlediska prijmi o tomto produktu miiZe uvazovat
az 80 % seniori.
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Poéet vyplacenych dichodu podle mésiéni vyse dichodu
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Obr. 5 Pocet vyplacenych diichodi podle mési¢ni vyse diichodu
Zdroj: (CSSZ [online], 2015)

Nyni se podivime na data zjisténa dotaznikem. Vypocitime vazenym priimérem
stfednich hodnot pi{jml priimérnou vysi dlichodu dotazované skupiny.

Tab. 11 Mésic¢ni prijmy dotazovanych

Moznosti Absolutni Relativni
Ccetnost cetnost

5 -7 tisic 9 9%

7 - 9 tisic 41 41 %

9 - 11 tisic 27 27 %

11 - 13 tisic 14 14 %

13 - 15 tisic 8 8 %

15 tisic a vice 1 1%
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Vzorec:

7= E?:lxg'pi _ xlpl —|— x! pz + ..._|_ xnpn
E?:j_pi py +p, + 4,

6*9+8+41+10+27+ 1214+ 14*8+16+1

*= 94141427 +144841

836

T

x=238,36 =8 360 K¢

(1)

Dotazovani jsou na tom htife nez republikovy primeér. Jejich primérny mési¢ni

prijem je 8 360 K¢.

Spotireba

V dotazniku zaznéla i otazka co se ty¢e mésicni spotieby. Opét si spocitame vazeny

primér strednich hodnot mési¢ni spotieby dotazovanych.

Tab. 12 Mésicni spotreba dotazovanych

Moznosti  Absolutni Relativni
Cetnost Cetnost

Do 3 tisic 2 2%
3 - 5 tisic 14 14 %
5 -7 tisic 25 25 %
7 - 9 tisic 41 41 %
9 tisic a vice 18 18 %

Vzorec:

. L= %P _XyPy TPy Tt X,DP,

) P+ +o 4o,

)

22+ 4%14+6%*25+8+41+10=18
2+14+25+ 41+ 18

x =

_ 718
"~ 100

=

X =7,18=7180Kc¢

(2)

Dotazovany priumeér prijmy versus spotieba — 8 360 K¢ versus 7 180 K¢
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Respondenti dokazi mésicné uSetrit pouze 1 180 K¢. Tato castka je velmi nizka,
avsak oproti celorepublikovému priiméru 798 K¢ mnohem vyssi. NeCekané vydaje
jsou nuceni hradit dluhem. Pouziti reverzni hypotéky vzhledem k pfijmiim a spo-
tiebé je zcela subjektivni. Zalezi na postoji kazdého, jak chce diichodovy vék prozit.
Pokud ovSem spotieba prevysuje piijmy domdacnosti je na misté o tomto produktu
uvazovat.

Do dotazniku jsem zahrnula jesté dalsSi dvé otazky o financni situaci seniort.

Otazka €. 7: Mate momentalné financni asporu?

Tab. 13 Odpovédi respondenti o jejich aktualni tispote

Moznosti Absolutni Relativni
cetnost cetnost
Ano, mam néco nasetireno 30 30 %
Ne, nemam nic nasetieno 50 50 %
Mam dluhy 20 20 %

Otazka ¢. 8: Vyhovuje Vam aktualni financ¢ni situace?

Tab. 14 Odpovédi na spokojenost finan¢ni situace respondentt

Moznosti Absolutni Relativni
cetnost Cetnost
Ano, vyhovuje 16 16 %
Néjak prezivam 41 41 %
Ne, nevyhovuje 43 43 %

Kazda spravna hospodyrnka ma bokem naSetreno. Tak tato véta jiZz neplati. AZ 50 %
dotazovanych nema Zadnou dsporu a dalSich 20 % je zadluZeno. Na toto zjisténi
navazuje dalsi otdzka, kterd zjistuje spokojenost finan¢ni situace dotazovanych.
Finan¢ni situace vyhovuje pouze 16 %, tudiz 84 % dotazovanych je v Zivoté nespo-
kojenych. I kdyZ tato otazka je dosti irelevantni. Clovék miiZe mit vysi diichodu
8 000 K¢ a byt spokojeny oproti ¢clovéku, ktery pobira 15 000 K¢ a stale neni, co se
tyCe financ¢ni stranky spokojeny.

Vzdélani

Kritérium vzdélani Ize brat z pohledu finan¢ni gramotnosti seniorti. Produkt re-
verzni hypotéka je povazovan za dosti sloZity a nelehce pochopitelny. Tento pro-
dukt je na trhu velmi kratce a neni o ném zadné povédomi. Proto musi senior de-
tailné pochopit fungovani tohoto produktu.

Respondentiim v dotaznikovém Setreni byla poloZena otazka o financ¢ni gra-
motnosti. Jak mizeme vidét v nasledujici tabulce, 61 % dotazovanych nema zadné
¢i podprimeérné znalosti o finan¢nich produktech. Nelze znatelné rici, zda je to
dobre Ci Spatné. Hodné podnikateld dnes vydélava na lidské hlouposti a nevédo-

mosti, a proto by pro né mohlo byt prinosné danou osobu ovlivnit. Pokud vSak bu-
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de poskytovatel korektni, bude pro néj vyhodnéjsi komunikovat s druhou skupi-
nou dotazovanych, kterd ma néjaké zakladni povédomi o financ¢nich produktech.

Otazka €. 11: Jaka je VaSe finan¢ni gramotnost?

Tab. 15 Odpovédi na otazku o finanéni gramotnosti

Oznaceni Absolutni Relativni
Cetnost Cetnost

Mam nadpriumérné znalosti o finan¢nich produktech, 12 12 %

chapu jejich pouZziti, fungovani

Mam priamérné znalosti o finan¢nich produktech a 27 27 %

chapu jejich fungovani

Mam podprimérné znalosti o finan¢nich produktech 21 31%

Nemam skoro Zadné znalosti o finan¢nich produk- 30 30 %

tech

Rozdélila jsem si dle vysledki seniory na dvé skupiny:

Vzdélany Tento senior ma prehled o finan¢nich produktech, institucich, svych
moZnostech. Neda se tak lehko naldkat. Chce se dozvédét, co nejvice.
VSe si dopredu promysli a trvA mu déle se rozhodnout. Zvazi
veskera pro a proti.

Nevzdélany Senior ma pouze zakladni prehled, co se tyce financi. Nerozumi
fungovani financnich produkti. Uvéri kazdému slovu prodejce.
Nezjisti si tak detailni informace. Bude zbrkly v rozhodovani. Po
uzavieni smlouvy Casto ani nevi, co podepsal.

7.3.2 Psychograficka segmentace

V pripadé psychografické segmentace budeme zohledniovat Zivotni styl nasi cilové
skupiny. Kazdy jedinec Zije sviij Zivot po svém. Nékdo je skromny a Zije tak jak je
mu dano, jiny je naroc¢ny a chce v Zivoté mnohem vice. Reverzni hypotéka, jak jiz
bylo teceno, je dosti rizikovy produkt, proto neni urtena pro kazdého.
Z psychografického hlediska hledame takového clovéka, ktery je aktivni, chce si
stari uzit, cestovat, zaZit dobrodruzstvi, ma sklony k riskovani, nebere Zivot jako
¢ekani na smrt.

7.3.3 Behavioralni segmentace

Tento druh segmentace ndm pomiuZe rozdélit trh podle znalosti spottebiteld, jejich
postojl, pouziti produktu nebo odezvy na né;j.
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Prilezitost

Dale podle prilezitosti k ndkupu miZeme identifikovat nékolik skupin dle vyuziti

produktu.

Otazka ¢. 10: Penize z Reverzni hypotéky bych vyuzil/ -1a na?

Tab. 16 Jak by respodenti vyuzili dany produkt

VyuZiti Absolutni Relativni
Cetnost  Cetnost

Splaceni dluht 14 14 %
Zdravotni péce 27 27 %
Cestovani 15 15%
Zvyseni Zivotniho 40 40 %
standardu

Jiné 4 4 %

Sumarizaci jsem si vytvorila tabulku s tfemi skupinami, které by dany produkt

mohl zajimat.

Posledni
moznost

Zdravotni
péce

Aktivni zZivot

Zde spada skupina lidi, ktera ma finan¢ni problémy. Zije v byté ¢i
domé; vydaje prevysuji ptijmy, Zije na dluh, hrozi jim napriklad
exekuce, nechtéji o diim pfrijit, potfebuji pomoc.

Skupina, ktera potrebuje lékarsky zakrok, ale pojistovna jej
neproplati. Potrebuji vice 1ékii, ale nemohou si je dovolit.
zivotem. Jejich prijmy jim postacuji, kupuji zboZi ve slevach, jsou
Setfivi, na druhou stranu maji nesplnéné sny, chtéji navstivit
spoustu turistickych destinaci, pottebuji vice penéz.

Posledni otazka byla konkrétné na dany produkt. Zda by jej vyuZili ¢i nikoli. Dota-
zovani dostali jen minimalni informace o novém produktu, proto jsou odpovédi

neobjektivni.

Otazka ¢. 12: VyuZil/ -la byste tento druh produktu?

Tab. 17 Odpovédi na otazku vyuzitelnosti produktu

Moznosti Absolutni Relativni
Ccetnost cetnost
Ano 12 12 %
Ne 29 29 %
Mozna 34 34 %
Nevim 25 25 %
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7.4 Profilovani

Nyni na zakladé zjisténych faktor provedu vyprofilovani segmenti. Segmentaci
jsem se rozhodla provést podle behavioralni segmentace, ktera je podle marketért
jednou ze zasadnich. V dotazniku byla poloZena otdzka: Jak byste vyuZili penize
ziskané z Reverzni hypotéky? Tim se nam rozdélili respondenti na dva segmenty
podle postoje k produktu. Ctyfi respondenti byli vylouceni z diivodu odpovédi na
otazku, ktera znéla, Ze by produkt vyuZili jinak nez nabizejici moznosti.

Prvni segment odpovédél na otazku zoufalym zplisobem. Odpovédi se tykaly
zdravotni péce nebo dluhti. Druhy segment pak mél jiny postoj, ten by produkt vy-
uzil na zvySeni zivotni drovné nebo cestovani. Jeden postoj miizeme vnimat jako
krajni moZnost a druhy jako prileZitost a i tak vytvorime dané segmenty.

Odpovédi respondentii na otizku o vyuzitelnosti produktu

B Splaceni dluhd @Zdravotni péce @ Cestovani @ Zvyseni Zivotniho standardu W Jini

Obr. 6 Odpovédi respondenti na otazku o vyuzitelnosti produktu
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Beznadéjni Do této skupiny patfi Zeny i muzi, seniorky a seniofi ve véku 60-
90 let; jedna se o vdovy/vdovce nebo svobodné; pobiraji starobni
dtichody od 6000-9000 K¢; néktefi maji narok i na vdovsky
diichod; maji dospélé, samostatné déti, které maji vlastni zivot,
jsou zabezpeceni, nebo nemaji Zddné déti; Tyto Zeny nebo muZi
vlastni nemovitost ¢i byt, ktery je financné naroc¢ny na udrzbu;
jedna se prevazné o nevzdélané, kteii maji zakladni nebo stredni
vzdélani; vyristali za socialismu, kdy hlavni tlohou bylo brzy se
vdat/oZenit a mit déti; patfi do délnické tridy; vétSina z nich ma
dluhy; hrozi jim, Ze o diim prijdou; nékteri z nich potiebuji nutné
zdravotni péci, napriklad placené operace oci, zdravotni
pomiicky, vitaminy, 1éky; VSichni potrebuji nutné finance.

Ambiciozni Tento segment tvori manzelé; oba jsou v dichodovém véku od
60 do 90 let, déti maji dospélé s vlastnim Zivotem. Vlastni
nemovitost ¢i byt; tvoii domacnost s dvéma prijmy, avSak vydaje
jsou rovnomérné témto prijmim; tento par vétSinou tvori
minimalné jeden vzdélany clovek, jehoZ finan¢ni gramotnost je
nadprimeérnd; konec¢né maji spoustu Casu na véci, které cely
zivot odkladali; chtéji dobrodruZstvi, cestovat; jini zase touZi po
vécech, Kkteré cely zivot neméli, chtéji napriklad novou
elektroniku, automobil, muzi chtéji motorku, Zeny nové obleceni,
chtéji chodit na vecere do restauraci, zaridit si novy interiér; tato
skupina by vyuzila penize ne proto, Ze musi, ale proto, Ze chce.

7.5 Vyhodnoceni vybranych otazek vzhledem k segmentiim

Nyni bude ndasledovat vyhodnoceni nékterych otdzek z dotazniku vzhledem
k segmentlim, které pomohou zjistit a ovérit, jaké maji presné charakteristiky, cho-
vani, postoje v Zivoté. Zavérem budou vyplyvat marketingova doporuceni pro ma-
nagement.

7.5.1 Rodinny stav vybranych segmentt

Rodinny stav je z hlediska vyuziti reverzni hypotéky velmi dtlezity, jak se i potvr-
dilo. AZ 33 dotazovanych patricich do segmentu Beznadéjni jsou bud vdova nebo
vdovec. MiiZe to byt zapricinéno pouze jednim prijmem domacnosti. Pokud ma par
prijmy dva, dokdZe se o ndklady na diim podélit, tak je nese pouze jedna osoba. U
skupiny Ambiciéznich se potvrdil presny opak, velkou vétSinu z nich tvori pary.
Pary jsou vice kreativni, akéni, nez kdyZ je osoba sama.
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Tab. 18 Rodinny stav vybranych segmentt

Beznadéjni Ambiciézni

Vdova/vdovec 33 15
Vdana/Zenaty 3 35
Sama/sam 5 3
Pritel /pritelkyné 0 2

7.5.2 Finan¢ni situace segmentii
Zde se také potvrdilo to, co bylo zjisténo. VSichni, kdo uvedli v dotazniku, Ze maji
dluhy, spadaji do skupiny Beznadéjnych. Dale je zajimavé, Ze se v této skupiné ob-
jevuji i ti, co maji néco nasetfeno. Domnivam se, Ze je to z diivodu schované rezer-
vy na distojny pohieb. U skupiny Ambiciéznich se potvrdilo, Ze nemaji dluhy, ale
také velka vétSina nema nic naSetteno.

Tab. 19 Financni situace vybranych segmentti

Beznadéjni Ambiciozni

Ano, mam néco nasetireno 8 22
Ne, nemam nic nasetireno 15 33
Mam dluhy 18 0

Prijem segmentu

A7 20 % vSech dotazovanych, ktefi patii do skupiny Beznadéjni, maji prijem kolem
7 - 9 tisic korun. Tento ptijem je jako minimalni mzda a pokud je prijem jediny
v domacnosti, tak se mlize do budoucna jednat o velmi neudrzitelny stav. Dalsi
segment ma prijmy riznorodéjsi, pomérové prijimaji celou $kalu prijmi. Zde jsou
lidé vice vyrovnani, jelikoz zde velkou cast tvori pary. Pary sice maji dvojnasobnou
spotrebu, ale o ndklady na domacnost se podéli. Pokud napriklad vypovi pracka a
je nutné koupit novou za 5 tisic korun. Domdacnost jednoho zaplati celych 5 tisic,
ale pokud jsou v domacnosti dva prijmy, kazdy z nich zaplati 2 500 korun.

Tab. 20 Mési¢ni ptijem vybranych segmentti

Beznadéjni Ambicioézni

5 - 7 tisic 9 0
7 - 9 tisic 23 18
9 - 11 tisic 8 19
11 - 13 tisic 1 10
13 - 15 tisic 0 7
15 tisic a vice 0 1

Vzorec:
Primérné prijmy segmentu Beznadéjnych:
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E?:lxipi _ X4py T X0, + ot X0,

_-f:
2y P; Py TP T TR, (3)
_ _6*94+8x23+10*8+12+1
= 9+23+8+1
_ 330
T

T = 8,048= 8 048 K¢

Primérné piijmy segmentu Ambiciéznich:

= E?:ixipi _ xipi -|- x! pz _|_ _|_ xnpn

XL o py+p, +tp, 4)

8+=184+10=194+12=10+14=7 + 16=1
18+194+10+7+1

x =

568

755

x=10,327= 10 327 K¢

Spotireba segmentt

Spotreba je zasadni ukazatel. Pokud jsou lidé Setrivi, dokaZzi doZit i s minimem. Jak
ukazuje nasledujici tabulka, v segmentu Beznadéjnych je velky pocet vdov a vdov-
cl, to poukazuje i na spottrebu, ktera je prevazné ve vyssich cislech od 5 aZ do 9
tisic korun. CoZ je na jednu osobu vysoké ¢islo vzhledem k jejich primérnym pii-
jmim. U segmentu Ambiciéznich je spotieba podobna a vyssi. Jak jiz bylo receno,
¢im je vdomadcnosti vice lidi, tim jsou spotiebni naklady vyssi, ale na druhou stra-
nu také nizsi vzhledem k jednorazovym nakladam.

Tab. 21 Mésic¢ni spotieba vybranych segmentt

Beznadéjni Ambiciézni

Do 3 tisic 0 0
3 - 5 tisic 1 13
5 -7 tisic 12 11
7 - 9 tisic 20 21

9 tisic a vice 8 10
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Vzorec:
Pramérna spotireba segmentu Beznadéjnych:

= Z?:1IEPE _ xlpl -|- _'x: pz + ...+ xnpn

2L, P, Pr Py oty (5)

4*1+6+12+8+=20+ 10=+8
1+12+20+8

x =

_ 316
T

x=7,707=7 T07K¢

Pramérna spotieba segmentu Ambiciéznich:

Xy %, _XyPy T XpPy T T X,P,

Liips pytp Tt (6)

x

_ 4%13+6%11+8%21+10+10
B 13+ 114+ 21410

=

386
55

=
x=7,018=7 018K¢

Charakteristika segmentu Beznadéjnych zcela odpovida jejich piijmim a spotiebé.
Primérny mésicni prijem této skupiny je 8 048 K¢ a priimérna mésicni spotreba
7 707 K¢. CoZ znamen3, Ze tento segment je schopny uSetiit mésicné pouze 341 KCc.
Toto je opravdu velmi nizka ¢astka, proto je tento segment idealnimi potencialnimi
klienty, kterym by dany produkt mohl zlepsit jejich finané¢ni situaci a doZit klidné
stari. Co se tyCe segmentu Ambiciéznich, zde je situace mnohem lepsi. Ti maji pra-
mérny mésicni prijem 10 327 K¢ a primérnou mésicni spotiebu 7 018 K¢, coz
znamena, Ze dokazi mési¢né usetiit v priméru 3 309 K¢. Toto je velmi pékna cast-
ka, ale pokud by ji méli vyuzit na cestovani €i jinou aktivitu, urcité by jim nestacila
a produkt by pro né mohl byt vhodnou volbou.

7.6 Pribéh ziskani produktu

V této casti prace bude popsan cely pribéh vyrizeni produktu na vybraném seg-
mentu. Zvolila jsem pro tuto ¢ast segment Beznadéjni, aby prace ukazala i pomoc
tém neméné Stastnym. V této Casti zjistime, zda produkt je vhodnou volbou pro
tento segment ¢i nikoli.
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7.6.1 Profil klienta

Vék 75 let
Pohlavi Zena
Rodinny stav Vdova
Pocet déti 2 déti
Druh nemovitosti Byt
Lokalita Brno - centrum
Hodnota nemovitosti 3000000 K¢
Vyse diichodu 8 500 K¢

7.6.2 Seznameni s produktem

Nez se klientka rozhodne o daném produktu viibec uvazovat, musi si zjistit veSkeré
informace. Reverzni hypotéka je hodné sloZity produkt a je potreba ho co nejvice
do detailu pochopit. Jakmile si zjisti informace, je dutleZzité kontaktovat rodinu. Ro-
dinou se mysli veSkeré dédice, kterym by odkazala jeji nemovitost. Na nemovitost
totiZ bude uvaleno zastavni pravo, kterym je zajistén uvér. Dédicové sice ziskaji
nemovitost, ale v okamziku smrti klienta se avér stane splatnym a dédicim nezbu-
de nic jiného nez nemovitost prodat a zaplatit uvér. Tudiz se jedna o takové dédic-
tvi nedédictvi.
Dale pak kontaktovat svého pravnika a smlouvu si nechat ovérit.

7.6.3  Vypocet vySe Gvéru

Vék 75 let
Aktudlni trzni cena nemovitosti 3000000
Urokova sazba z uvéru! 8,5 %
Vyse vyplacené renty

¢ Jednorazova na zacatku 1 055 165 K¢

1 Urokova sazba z Gvéru je variabilni, kazdy rok se bude upravovat dle vyvoje na finanénim trhu.
Spole¢nost FINEMO.CZ bude kazdy rok v ro¢nim vypisu z uctu (nejpozdéji do konce tinora) infor-
movat klienta o zméné trokové sazby ucinné od 1. 5. pro dalsi obdobi platnosti tirokové sazby (do
30. 4. nasledujiciho roku). Nova vyse urokové sazby se stanovi jako soucet predchozi urokové sazby
a rozdilu ro¢ni mezibankovni Urokové sazby PRIBOR k pocatku nového kalendainiho roku a
k poc¢atku predchoziho kalendarniho roku, pticemz po dobu prvniho roku od uzavieni smlouvy se
urokova sazby neméni.

Minimalni ro¢ni drokova sazba po celou dobu trvani spotiebitelského avéru ¢ini 8,5 %.

TrZni ro¢ni irokova sazba PRIBOR ¢inila na poc¢atku roku 2016 0,46 %.

Maximalni sazba PRIBOR na zacatku roku za poslednich 5 let byla v roce 2011 ve vysi 1,81 %.
Maximalni sazba PRIBOR na zacatku roku za poslednich 10 let byla ke 2.1.2008 ve vysi 4,21 %.
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e Pravidelné mési¢né
Pocet let vyplaty Renty max. 12
Celkové vyplaceno za zadanych pocet let

e Kombinace
Jednorazoveé na zacatku
Pravidelné mési¢né
Pocet let vyplaty renty max. 12
Celkoveé vyplaceno za zadany pocet let

7.6.4 Naklady spojené s avérem

e Jednorazové
Poplatek za zpracovani a poskytnuti uvéru

Naklady na ocenéni nemovitosti slouzici k zajisténi tvéru?

e Pravidelné
Poplatek za spravu uvéru

Poplatek za ro¢ni vypis z uCtu uvéru zasilany postou

7.6.5  Zpisob zajisténi nemovitosti

e ZAastavou nemovitosti
e Pojisténi nemovitosti3

7.6.6  Platebni schopnost klienta

Prijmy a vydaje domacnosti

Cisty mési¢ni pifjem klienta

Cisty mési¢ni pifjem manzela/-ky

Ostatni Cisté mésicni prijmy domacnosti

Celkové mésicni piijmy domacnosti

Povinné mési¢ni vydaje domacnosti

Udaje pro stanoveni Zivotniho minima domacnosti
Dospéli a zaopatrené déti nad 15 let Zijici v domacnosti
Zivotni minimum domacnosti

Penize k dispozici
(Ptjmy-vydaje-ZM domacnosti)

12991 K¢
10 let
1558920 K¢

500 000 K¢
6 835 K¢

10 let

1320 200 K¢

30000 K¢
0 K¢

0 K¢
0 K¢

0 K¢

8500 K¢
0 K¢
0 K¢
8500 K¢
3000 K¢

1
3410 K¢

2 090 K¢

2 Naklady na ocenéni nemovitosti pri vlastnictvi bytu jsou nulové, pokud vsak se jedna o dim, tyto

naklady se pohybuji ptiblizné 3-5 tisic K¢.
3 Mésicni pojisténi nemovitosti odpada pii vlastnictvi bytu
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7.6.7  Vysledky

Roc¢ni arokova sazba z Givéru

(s mési¢nim pripisem droki k jistiné avéru)

RPSN#

(Ro¢ni procentni sazba nakladii)

Predpokladana doba trvani uvéru

VySe uvéru pro klienta (Cerpani uvéru pro klienta)
Celkova vyse uveéru véetné pocatec¢niho poplatku
Celkova vySe uvéru (dluzné ¢astky)

v dobé predpokladané splatnosti

Predpoklddana cena nemovitosti v dobé splatnosti uvérus
Zbyde (rozdil ceny nemovitosti a celkové vySe uvéru
v dobé predpokladané splatnosti)®

8,5 %
9,08 %

12 leta 11 mésica
1 055 165 K¢
1085 165 K¢

3240 665 K¢
3411 224 K¢

170 559 K¢

4 Vstupuje do RPSN - vék klienta, irokova sazba z ivéru, vyse vyplaty, jednorazové a pravidelné

poplatky, pojiSténi nemovitosti
5 Pri predpokladaném ro¢nim riistu ceny nemovitosti o 1 %
6 Pri predpokladaném ro¢nim riistu ceny nemovitosti o 1 %
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Tab. 22 Pribéh uvéru po dobu trvani smlouvy
Prabéh avéru po letech trvani smlouvy (od jejiho poc¢atku) béhem
predpokladané doby trvani
Pocetlet Kalend Pocatecni Vyplata Urok Splatka Celkova

trvani arni poplatek penéz Z uvéru uvéru vysSe
smlouvy meésic (K<) (K<) rocné (K<) dluzné
(K¢) castky na
konci
roku (Kc¢)
0 5.2016 30 000 1055 165 0 0 1085 165
1 5.2017 0 0 95919 0 1181 084
2 5.2018 0 0 104 397 0 1285481
3 5.2019 0 0 113 625 0 1399 106
4 5.2020 0 0 123 668 0 1522774
5 5.2021 0 0 134 599 0 1657 373
6 5.2022 0 0 146 497 0 1803870
7 5.2023 0 0 159 446 0 1963 316
8 5.2024 0 0 173 539 0 2136 855
9 5.2025 0 0 188 879 0 2325733
10 5.2026 0 0 205574 0 2531307
11 5.2027 0 0 223 745 0 2755052
12 5.2028 0 0 243 522 0 2998573
13 5.2029 0 0 242 092 3240665 0
14 5.2030 0 0 0 0 0
15 5.2031 0 0 0 0 0
16 5.2032 0 0 0 0 0
17 5.2033 0 0 0 0 0
18 5.2034 0 0 0 0 0

Zdroj: Materialy poskytnuté spole¢nosti FINEMO.CZ

Tab. 23 Pfedpokladany konec uvéru

Upresnéni: Pfredpokladany konec uvéru ke konci posledniho

mésice

Pocet Pocet Kalenda Splatka
celych mésici ni uvéru

let posledniho  mésic
trvani roku

smlouvy trvani
smlouvy
12 11 4.2029 3240655

Zdroj: Materialy poskytnuté spole¢nosti FINEMO.CZ
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Podrobnéjsi pirehled pribéhu uvéru v letech

Zdroj: Materialy poskytnuté spole¢nosti FINEMO.CZ

Urok z ivéru Celkova dluzna Na dédice zbyde RPSN (%)
rocné (Kc¢) castka na konci (K<)
roku (K¢)
0 1085 165 1914 835
95919 1181084 1848916 11,93
104 397 1285 481 1774819 10,38
113 625 1399 106 1691797 9,86
123 668 1522774 1599038 9,60
134 599 1657373 1495 657 9,45
146 497 1803 870 1380691 9,35
159 446 1963 316 1253090 9,28
173 539 2136 855 1111715 9,22
188 879 2325733 955 322 9,18
205 574 2531307 782 559 9,14
223 745 2755052 591 954 9,12
243 522 2998573 381902 9,09
265 047 3263620 150 660 9,07
288 474 3552094 0 9,06
313973 3866 067 0 9,04
341725 4207 792 0 9,03
371931 4579 722 0 9,02
404 806 4984 528 0 9,01
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Pribéh celkové dluzné éastky a ceny nemovitosti po letech (v Kg)

—Colkova dluini tistka na konci roku —Cena nemovitosti
& 000 000
5 000 000 -
4 000 000 o~
" -
300000 o—a—m— BB B -I-I_I I PLE
2 000 000 I I I I I | e -
1 000 000 -

Pocet let trvani smlouvy

1 2 3 4 5 g T 8 8 1 11 12 13 14 15 16 17 18 1%

Obr. 7 Pribéh celkové dluzné ¢astky a ceny nemovitosti po letech v K¢

Zdroj: Materialy poskytnuté od spole¢nosti FINEMO.CZ

V grafu se predpokladdaji neménné uroky po celou dobu trvani smlouvy. Zelené
sloupce oznacuji, kolik by zbylo majetku klientovi/dédicim po splaceni celkové
dluzné ¢astky (po ukonceni smlouvy z jakéhokoli dlivodu). Oranzové sloupce ozna-
Cuji, o jakou castku snizi FINEMO.CZ celkovou dluznou ¢astku po ukonceni
smlouvy pfi splaceni uvéru, nebot pfi plnéni podminek smlouvy nebude FINE-
MO.CZ pii splatnosti avéru pozadovat vice, nez ¢ini aktualni cena nemovitosti. Kli-
ent ma pravo nemovitost uzivat i v pripadé, Ze vySe uvéru prekroci cenu nemovi-
tosti. Klient je vlastnikem nemovitosti po celou dobu svého Zivota.
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8 Doporuceni pro management

Na zakladé rozboru primarnich a sekundarnich dat, teoretickych poznatki a vlast-
niho uvaZzeni byly formulovany doporuceni pro management pri zavadéni nového
produktu na Cesky trh.

Hlavnim cile prace bylo najit cilovou skupinu potencialnich klientt, kterym by
dany produkt mél nejlépe vyhovovat. Segmentaci trhu byly nalezeny dvé skupiny.
Prvni skupina, nazvana jako Ambiciézni, zahrnuje seniory, ktefi si chtéji diichodo-
vy vék uzit, jsou vitalni a perspektivni. Radi by cestovali, nakupovali, uzivali si Zi-
vot. Jejich finan¢ni situace je vyvazena avsak ne idedlni. Spole¢nost by méla pre-
zentovat produkt jako moznost jak si splnit Zivotni prani. Zamérit se tedy na sku-
piny seniordq, ktef{ jsou akéni, optimisticti a chtéji se mit 1épe.

Druhy zjistény segment, byl segment Beznadéjnych. Zde by se Reverzni hypo-
téka méla prezentovat jako pomoc v nouzi. Beznadéjné vétsinou tvori vdovy, vdov-
ci, svobodni, rozvedeni, ti, ktefi Ziji sami v jedné domacnosti. Ti maji velky problém
pii ur¢itém prijmu a urcité spotirebé prozit distojné stari. Nékteri z nich jsou jiz
zadluZeni nebo maji zdravotni problémy, které jsou finan¢né nakladné. V Ceské
republice je exekuci zatiZeno 84 405 dlichodii. Na tuto skupinu seniorli by se opét
Reverzni hypotéka méla zamérit.

Spolecnost by s jistotou méla zvolit Cileny marketing, ktery je zaloZen na seg-
mentaci. Jedna se o dosti ojedinély produkt, ktery nelze nabizet vSem. Necileny
marketing by ptinesl jen spoustu nakladi a efekt zadny. Spolecnost se musi zamé-
Fit na jednotlivé segmenty a urcit si marketingovou strategii. Nejvhodnéjsi strategif
je zmého pohledu diferencovany marketing. Segmenty, jak jiZ bylo popsano, jsou
velmi odlisné. OdliSuji se hlavné ve svych potiebach, pranich a tuzbach. Zde doslo
ke splnéni podminky vnitfni homogenity a vnéjsi heterogenity. Proto by spole¢nost
méla vytvorit dvé odliSné marketingové kampané. Jedna by byla zacilena na pomoc
lidem v nouzi a druha na splnénf lidskych prani.

Co se tyce samotného produktu, tak ma své plusy i minusy. Mezi hlavni vyho-
du patii vlastnictvi nemovitosti aZ do smrti klienta. Seniofi jsou velmi citlivy na
stéhovani a zvykani si na nové misto. VSichni chtéji dozit ve svych domovech. Tuto
vyhodu je dilezité vyzdvihnout.

Mezi hlavni minus patfi debata o smrti. Pfi vyfrizovani produktu je stale omi-
lana smrt klienta. Nabizejici musi umét hovofrit se seniory. Spole¢nost by se méla
zamérit na specidlni Skoleni o komunikaci se seniory. Seniofi jsou obecné velmi
citlivi, co se tycCe financi, smrti, dédictvi, stéhovani a je diileZité se naucit o téchto
vécech hovorit s velkou opatrnosti.

Dal$im minusem je otazka dédi¢nosti. Seniofi chtéji odkazat dédictvi svym po-
tomkim. Je to Zivotni poslani, které reverzni hypotéka rusi. Senior chce po své
smrti zanechat, co nejvice véci, aby mél jistotu, kdyZ zemfe, Ze se jeho pribuzni bu-
dou mit lépe. Toto je u Reverzni hypotéky problém. Uvér je totiz splacen danou
nemovitosti. Dale jsou tu ti seniori, ktefi déti maji, avSak déti jsou dospélé, samo-
statné, zaopatfené, finan¢né nezavislé. Takovych v Ceské republice neustéle ptiby-
v4, a to je dllezitym faktorem pro rozvoj Reverzni hypotéky. DilezZité je potencial-
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nim klientim zdiraznit, Ze pokud nemaji Zadné dédice nebo nechtéji nikomu ne-
movitost odkazat, penize vloZzené do nemovitosti jsou takzvané mrtvé penize. Pro-
duktem by vyuzili penize uloZené v nemovitosti a navic maji jistotu doZiti ve svém
domové.

Spole¢nost FINEMO.CZ ma jiZ v pilotnim programu minimalni vékovou hranici
nastavenu, a to 60 let. Myslim si, Ze z hlediska postupného riistu dlouhovékosti a
¢im dal pozdéjsiho odchodu do diichodu, by bylo pro spolecnost vyhodnéjsi véko-
vou hranici posunout na minimalni vék 65 let. Vyhodou pro spolec¢nost je, Ze by tak
mohla predejit takzvaného Crossover bodu, kdy hodnota nemovitosti prevysila
velikost uvéru. Tim usSetii o naklady vzniklé po tomto bodé. Toto s sebou nese i
jista negativa. Spolecnost tak ptijde o mnozstvi klientli ve véku 60-65 let. Pro seni-
ory by tato zména méla také jisté vyhody. Ti, ktefi ve véku 60 let ziskaji cca 15 %
hodnoty své nemovitosti, s tak malou ¢astkou nevyZiji a dim pohlti iroky. Maji sice
moZnost uveér splatit predcasné, ale jejich financni prostredky jim to urcité neu-
mozni. Proto budou chtit avér splatit aZ po své smrti danou nemovitosti a tudiz je
zde velké procento nakladl v urocich. Toto vrha i Spatné svétlo na image spolec-
nosti. Vékova hranice by se mohla posunout i z divodu primérného véku starob-
nich dichodct, 67 let, ktefi jsou zatiZeni exekuci. Tak by se spolecnost mohla za-
mérit na tuto skupinu diichodcti a produkt jim piimo nabizet jako reSeni jejich téz-
ké financni situace. Myslim si, Ze pro obé strany bude vyhodné vékovou hranici
posunout.

Na zakladé prognézy trzni poptavky jsem usoudila, Ze ¢esky trh takovy pro-
dukt potiebuje. Seniofi nejsou spokojeni se svymi Zivoty a jejich Zivotni standard je
absurdni. Primérné dokazi usSetrit pouze 798 K¢/ mésic. Stat tuto situaci resi, ale
bohuZel fungujici vysledek reSeni bude jeSté nékolik let trvat, a proto musi hledat
seniofi pomoc jinde.

Myslim si, Ze CeSti ob¢ané jsou na takovy produkt pripraveni. V zahranici ta-
kovy produkt funguje jizZ nékolik let a zadjem o néj je veliky. Otazkou je, zda jsou
zahranicni seniofi v chovani podobni tém ceskym, ale to je otazkou jiné diskuze.
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Vék 60-90 let

Rodinny stav Vdovy, vdovci, svobodni, rozvedeni

Priumérné prijmy 8 048 K¢

Prunvlerna 7707 K&

spotreba

Vyuziti produktu Splaceni dluht, zdravotni péce, financ¢ni krize
Jedna se o skupinu seniorti, ktera je v nouzi. Vlastni

Beznadéjni hodnotnou nemovitost, ale jejich prijmy mnohdy

nepokryji jejich naklady. V domacnosti ziji sami a o
naklady se s nikym nedéli. Je mozné, Ze maji starobni

Charakteristika dichod zatiZzen exekuci. Dale je moZné, Ze maji i
zdravotni problémy, které Kkvili finan¢ni situaci
nemohou fesit. Jejich déti jsou vétSinou samostatné a
nezavislé. Jedna se vétSinou o nevzdélané. Jejich
finan¢ni gramotnost je podprimérna.

Vék 60 - 90 let

Rodinny stav Manzelé

Primérné prijmy 10 327 K¢

Prunv1erna 7 018 K&

spotieba

Vyuziti produktu Zvyseni zZivotniho standardu, cestovani
Tato skupina seniord je vyzralejsi. Jsou aktivni,

Ambiciézni optimisti¢ti, cht&ji si diichodovy vék uZit, ale nemaji

dostatek financi. VétSinou se jedna o manZele. Maji
také déti, ale ty jsou samostatné. Radi by jim odkazali

Charakteristika | par drobnosti. Vyhodou v manzelstvi je, Ze uvér je

splatny aZz smrti posledniho znich. VétSinou se
v paru vyskytuje minimalné jeden vzdélany, ktery
ma znalosti, co se tyce pouziti, fungovani financ¢nich
produktt.

Tab. 25 Informace o zjisténych segmentech
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9 Zaveér

Cilem bakalarské prace bylo nalézt cilovou skupinu potencidlnich klientl na zakla-
dé segmentace trhu a vyvodit doporuceni pro management, ktery nabizi dany pro-
dukt. Tohoto cile bylo dosazeno kombinaci primarnich a sekundarnich dat, ktera
zabezpecila vétsi objektivnost vysledku. Primarni data byla ziskana kvantitativnim
marketingovym priizkumem, ktery zkoumal veSkeré udaje potiebné k segmentaci
jako demografické, psychografické a behavioralni faktory. Ziskana data potvrdila
moji pocateCni prognozu.

Na zakladé segmentace byly vyprofilovany dvé skupiny potencidlnich klient.
Segmentace byla provedena na zdkladé behavioralnich faktor@. V dotaznikovém
Setfeni byla poloZena otazka vyuZitelnosti penéz ziskanych Reverzni hypotékou.
Tato otazka meéla zjistit postoj k produktu a jeho vyuziti. Tim se mi rozdélili re-
spondenti do dvou skupin.

Prvni segment byl oznacen jako Ambiciézni. Jedna se o seniory, ktefi by pro-
dukt vyuzili ke zvySeni Zivotni tirovné, dale na cestovani, nakupovani a dalsi. Tito
seniofi Ziji vétSinou v manzelstvi, jsou aktivni, vitalni, maji chut do Zivota. Chtéji
prozit dlistojné stari, ale jejich financni situace jim to neumoznuje. Jsou citlivéjsi, co
se tyCe zanechani dédictvi, ale jejich potomkové jsou vétSinou samostatni a financ¢-
né zaopatreni.

Druhy zjistény segment byl nazvan jako Beznadéjni. Zde se jedna o seniory,
kteri by produkt vyuzili k splaceni svych dluhii nebo na potrebnou lékatskou péci.
Tito seniofi jsou vétSinou Zeny, vdovy, které maji velmi nizké diichody a naklady
na diim ¢i byt vysoké. Jejich Zivotni tiroven je velmi nizka.

Toto jsou dvé hlavni skupiny potencidlnich klienti, na které by se ma-
nagement mél zamérit a zacilit svlij marketing. Urcité je potieba zvolit diferenco-
vany marketing, jelikoZ se jedna o dvé naprosto odliSné skupiny.

Co se tyCe produktu, byla stanovena dvé doporuceni. Prvnim z nich je vékova
hranice klientli. Nyni je nabizena pro seniory ve véku od 60 let. Ja bych doporucila
zvysit tuto hranici a produkt nabizet od 65 let véku. Je to z divodu ¢im dal pozdéj-
$tho odchodu do penze a také kvili vysi dosaZeného uvéru. Klient v 60 letech do-
sahne maximalni vySe avéru 15 % hodnoty nemovitosti. Pokud uvér nesplati pred-
Casné, coz pri aktualni vysi diichodu je zcela nemozné, 85 % hodnoty nemovitosti
pokryji droky. CoZ s jistotou pro spolecnost neni dobra reklama. Pro spolecnost by
bylo téZ vyhodné vékovou hranici posunout. Jak ukazuje obr. 2 a tab. 2, dochazi k
postupnému rlstu dlouhovékosti. To pro spolecnost znamend, Ze by byl u hodné
klientli dosazen Crossover bod, kdy uvér pohltil jiZ celou hodnotu nemovitosti a
spole¢nost nepozaduje po klientovi vyssi ¢astku, nez je hodnota domu. Tim spolec-
nosti vznikaji nemalé naklady. Druhym doporucenim je zaméreni se na uméni ko-
munikace. Seniofi jsou velmi citlivi klienti. Navic Reverzni hypotéka je produkt,
ktery hodné hovoii o smrti klienta. Proto je dilezité umét vlidné, seriézné a vni-
mave produkt nabizet.

V praci byla provedena také kalkulace reverzni hypotéky. Tato kalkulace byla
vytvorena pro klientku ze segmentu Beznadéjnych. Ta vlastni byt v centru Brna
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v hodnoté 3 miliont korun. Pani je 75letd vdova s mési¢nim prijmem 8 500 K¢, kte-
ra se odmita stéhovat do méné nakladného reseni. Po aplikaci reverzni hypotéky
pani ziskala jednorazovou vyplatu penéz v hodnoté 1 055 165 K¢, coZ je priblizné
35 % hodnoty jeji nemovitosti. S touto ¢astkou pani doZije velmi diistojné stari ve
svém byté plné radosti a splnénych prani. Na druhou stranu musi byt smirena
s faktem, Ze o byt po své smrti rodina prijde.

Myslim si, Ze plivodni myslenka, ktera dala vzniku v USA pred 30 lety, kdy re-
verzni hypotéka byla zavedena pro ovdovélé Zeny, které meély nedostatek financi a
chtély dozit ve své nemovitosti, je aplikovatelna i u nas. Dale se management miize
zamérit i na ostatni seniory, ktefi jsou definovani v segmentu Ambiciéznich.
S jistotou mohu fici, Ze dany produkt ma pravem na ceském trhu své misto a je jen
otazkou Casu, kdy se stane béZznym produktem ceskych senior.
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A Dotaznik

Dobry den,

jsem studentkou Mendelovy univerzity v Brné a rdda bych Vas pozadala o pomoc
pri vyplnovani dotazniku, ktery mi poslouZzi k vypracovani mé bakalarské prace na
téma ZajiSténi stafi Reverzni hypotékou. Dotaznik je zcela anonymni a zabere Vam
jen par minut vaseho casu. Predem Vam dékuji za vyplnéni, Aneta Handlifov3,
Mendelova univerzita v Brné.

A co je to Reverzni hypotéka?

Tato hypotéka je priibézné nesplaceny, bezucelovy uvér, ktery je vyplacen jedno-
razové nebo postupné. Uvérova smlouva je uzaviena na doZivoti a zaji$téna za-
stavnim pravem k nemovitosti, kterou vlastni klient. Dluznik nesplaci nic po celou
dobu trvani uvérové smlouvy. Penize se splati az po jeho smrti, dfiv jen v pripadé
odstéhovani nebo kdyz si sdm bude prat avér splatit predcasné. Podminkou je mit
60 let véku a vlastnit nemovitost, diim ¢i byt.

1) Jaké je Vase pohlavi?

o muz
o Zena

2) Jaky je Vas vék?
o 60-65]let
o 66-70let
o 71-75let
o 76-801let
o 81-85let
o 86letavice

3) Jaky je Vas rodinny stav?
o vdovec/ vdova
o mam manZzela/ manZelku
o sam/sama
o mam pritele/ pritelkyni

4) Kolik mate déti?
o bezdétny/ bezdétna
o 1dité
o 2deéti
o 3avice déti
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5) Jaka je Vase mésicni vyse diichodu?

(@]

o O O O O

5 -7 tisic

7 - 9 tisic

9 - 11 tisic

11 - 13 tisic
13 - 15 tisic
15 tisic a vice

6) Jaké jsou vase celkové mésicni vydaje?

o

©)
©)
@)
©)

do 3 tisic
3 - 5 tisic
5 -7 tisic
7 - 9 tisic
9 tisic a vice

7) Mate momentalni finan¢ni tisporu?

®)
@)
®)

ano, mam néco nasetreno
ne, nemam nic nasetreno
mam dluhy

8) Vyhovuje Vam aktualni finan¢ni situace?

®)
@)
@)

ano, vyhovuje
néjak prezivam
ne, nevyhovuje

9) Co si myslite o zanechani dédictvi?

o

@)
@)
©)

10) Penize z Reverzni hypotéky bych vyuzil/-la na?

o

o O O O

ano, chci zanechat velké dédictvi
ano, chci zanechat par drobnosti
ne, nechci zanechat dédictvi
jesté nevim

splaceni dluht

zdravotni péci

cestovani

zvySeni Zivotniho standardu
jiné

11) Jaka je VaSe finan¢ni gramotnost?
mam nadpriimérné znalosti o finan¢nich produktech, chapu jejich pou-

o

ziti, fungovani

mam primeérné znalosti o financ¢nich produktech a chapu jejich fungo-

vani
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o mam podpriimeérné znalosti o finan¢nich produktech
o nemam skoro zadné znalosti o financ¢nich produktech

12) Vyuzil/ vyuzila byste tento druh produktu?
o ano
o ne
o mozZna
o nevim



