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Cil diplomové prace ,,Vypracovat navrh marketingove strategie produktu kreditnich karet pro
podnik Citibank a.s.* postavil pfed autora diplomové prace nelehky kol proniknout do
zakonitosti a pravidel marketingového fizeni jedné z nejvétiich finanénich instituci na svété.
Vzhledem k tomu, Ze je autor jiz nékolik let zaméstnancem Citibank a.s. Praha a pfichazi
denné do kontaktu s timte produktem, je zde pfedpoklad ispginého zpracovani tohoto tématu.

Prace je obsahové rozdélena do tfi &asti. V avodu teoreticko metodologickd €ast, na tu
navazuje v ¢asti druhé charakteristika analyzované spalednosti a analyza trhu kreditnich karet.
Zde se jiz objevuji naznalené konkrétni kroky aplikovatelné pfimo pro Citibank a navazuje
tfeti ¢ast s vlastni formulaci marketingové strategie a s vysvétlenymi konkrétnirm navrzenymi
kroky. Viechny tii &4sti jsou vzajemnd vyvézené a co do rozsahu pfiméfené zpracovavanému
tématu.

Vprvni ¢asti autor shmuje zakladni teoretické aspekty tvorby marketingové strategie,
Ziskdvame zde struény piehled o jednothvyeh krocich strategického marketingového
planovani a jejich vzijemnych navaznostech. Rozebird marketingovou situaéni analyzu,
zasady stanoveni podmkovych cilil, od kterych se odviji stanoveni marketingovych cild, dale
pak formulovani marketingovych strategif a scstaveni marketingového strategického planu.
Neopomiji ani kroky vedouci k realizaci planu a duleZitost uzpiisobeni organizaéni struktury
podniku k podpofe zvolené strategie. Autorovi se az na malé vyjimky dafi udrzet zvolenou
uroved detailu a jasn tak vymezuje emu se bude dale ve své praci vénovat.

Druha, analyticka ¢ast, je uvedena historii Citibank a.s. a navazuje popis soucasnych produktd
banky v oblasti kreditnich karet spoln se zhodnocenim situace a postaveni Citibank na
bankovnim, resp. karetnim trhu, Zpracovanim této &asti autor zdiivodiiuje komplikovanost
zpracovani marketingové strategie pro Citibank v CR, ktcra je soudasti globalni finanéni
skupiny Citigroup. Osvétluje jak historické, tak politicko-pravni, kulturni a technologické
faktory, kde si uvédomuje dilezitost vybalancovani globalniho pfistupu Citigroup, ktery musi
byt ve strategii obsaZzen versus zohlednéni ceskych specifik. Zaroveil poukazuje na moZnosti
riiznorodosti marketingové strategie pro Citibank v CR, &erpajici z vyhody globalniho, téméf
celosvétového plsobeni Citibank.

Oceriuji prehledné zhodnoceni Citibank konkurentd z oblasti kreditniho trhu provéazené
grafickymi a tabulkovymi pfilohami. Ve SWOT analyze Citibank se opira 1 o pfiklady zc
zahrani¢i (konkrétni pozitivni vyuZiti globalniho plisobeni banky) a podporuje jimi své zivéry
anavrhy,

Tieti a nejdilczit¢j§i ¢ast je zaméfena na segmentaci zdkaznikii na trhu kreditnich karet a
navrzeni konkrétnich produkti pro Citibank a doporudeni pro sestaveni marketingové
strategie.

V této &asti mne zaujal navrh na zfizeni centra, které bude pomadhat fcdit problémy lidi se
zadluzenim a pfedeviim jim osvétlit zisady spravného pouzivani kreditnich karet. Autor zde
vyvodil spravné zavéry o oboustranném zisku z této iniciativy — pro zdkaznika potfebna
pomoc 4 pro banku zdroj informaci o chovani zakazniki a zlepdeni image.

V doporucenich pro sestaveni marketingové strategie je spravné zminéna dileZitost protknout
marketing do celé banky a také fakt, Zc marketingovy plan neni staticky a neménny.
Zdiraziiuje potfebu kontinualné sledovat a vyhodnocovat plnén{ a vysledky a néasledné
upravovat taktické a operativni plany.



Body vyZadujici doplnéni:

Vzhledem k mozZnosti vyuziti této price jake zdroj informaci pro nové pracovniky, doporugila
bych pfidat vysvétleni pouzitych zkratek (napf. POS) a ndzvi nékterych oddéleni, které
nemusi byt béZné znamé mime banku, ihned pii prvnim zminéni v textu.

V navrhovanych produktech autor n¢kolikrat zmitiuje vyuZiti flexibilnich cen a urokd pro
rizné zdkazniky z rizhych segmentii. Zde bych vidéla mozZné rizike limitace nastavitelnosti
parametril v dostupnych a pouzivanych systémech / aplikacich v bance.

Celkové hodnoceni prace

Autorovi bych vytkla ne piili§ peclivé zpracovani co se tye formalni tpravy textu. V praci je
uplatnéné ¢islovani jednotlivych kapitol bez kentinuity, coZ znesnadiiuje naslednou oricntaci
v celém textu. Také odd€leni jednotlivych odstavel neni jednotné v celém rozsahu prace — v
nékterych kapitolach jsou odstavee oddélené volnym fadkem, coZ piispiva k vétsi
piehlednosti celého textu; v nékterych kapitolach toto autor opomiji.

Pouzité informaéni zdroje jsou uvadény pichledné. Text je vhodné doplnén piilohami, ktere
dopliiyji a vysvétlyji zpracovavané téma.

Po obsahovém prostudovani pfedlozené prace mohu konstatovat, ze tato spliiuje zadan{ a cil
diplomové priacc. Autor v ni dokazal zuZitkovat své praktické zkudenosti ziskané za svého
pusobeni v Citibank a.s.. Price sama o sobé mnize slouzit jako zdroj dileZitych informaci pro
nové pracovniky marketingového oddéleni, kterym miZc pomoci pochopit fungovani i
strategli pro produkt kreditnich karet Citibank. Ziroven tato prace poslouzi pro stdvajici
pracovniky, jak marketingu tak produktové managery, jako zdiraznéni problematickych mist,
na kterd je potfebné se zaméfit a chapat je jako pilezitosti ke zlepeni.

Konkrétni navrhy na nastaveni produkii, jejich piedstaveni zdkaznikim i stanoveni krokl
efektivni komunikace se zdkazniky, jsou vynikajicim a praktickym zdrojem pro banku.

Proto tuto praci doporuduji k obhajobé.
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