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—_ Fakty i mity wokét Providenta

Odcinek | - Koszt pozyczki w Providencie.

Wokot cen pozyczek w Providencie narosto wiele mitow. Niekto-
rzy przyjmuja, ze skoro firma udziela pozyczki w wysokosci 1000
zt a po roku (55 tygodniach) odbiera od klienta 1870 zi, to r6znica
ta stanowi czysty zarobek dla firmy. Nic bardziej mylnego. Gros
tej kwoty przypada na koszty state i to takie, ktore nie wystepuja
np. przy kredytach bankowych, a pozostata po odjeciu tych kosz-
tow marza, jest w petni porownywalna z kalkulacjami rentownosci,
jaka zaktadajg inni uczestnicy rynku finansowego.

Provident jest najwiekszg w Polsce firma, ktora udziela pozyczek
gotowkowych sptacanych w domu klienta (z ang. home credit).
Jest to model biznesowy catkowicie odmienny od bankowego,
a struktura kosztowa takiego produktu fundamentalnie r6zni sie
od produktow bankowych, czy kart kredytowych. Z home credit
wiaza sie koszty, ktore nie wystepujg przy tradycyjnych produk-
tach bankowych, a ktére powoduja, ze cena tego produktu jest
wyzsza.

Po pierwsze: obstuga w domu jest opcjg dodatkowg i dobrowolng

Provident oferuje pozyczki domowe udzielane w domu, ale sptata
pozyczki moze by¢ dokonywana albo bezposrednio na konto fir-
my badz za poSrednictwem przedstawiciela. Klient zawsze moze
wybrac pozyczke w wersji podstawowej, ktorej koszt jest nizszy.
To, ze jest grupa klientow decydujacych sie na obstuge przez
przedstawiciela nie oznacza, ze podejmuja oni nieracjonalne de-
cyzje finansowe: wiedza, ze obstuga przedstawiciela gwarantuje
niezmienialny koszt i wiekszg elastycznosSc w sptacie, szybkos¢
otrzymania pieniedzy, a takze wygode, co jest szczegédlnie atrak-
cyjne dla klientéw z mniejszych miejscowosci i terendw wiej-
skich.

Po drugie: cena obstugi w domu to 1/2 kosztu kuriera

Nominalnie przedstawiciel odwiedza klienta biorgcego typowa po-
zyczke 55 razy, w rzeczywistosci tych wizyt jest zawsze wiecej. Ob-
stuga w domu generuje oczywiscie dodatkowe koszty dla klienta,
ale dzielac je przez Srednig liczbe wizyt s3 to kwoty dwukrotnie, czy
trzykrotnie nizsze niz ustugi kurierskie.

Po trzecie: cena za szybkosc

Fakt, ze w Providencie na pozyczke nie czeka sie dtuzej niz dobe wy-
nika z rozlegtej sieci sprzedazy. Z firma wspotpracuje ponad 8600
przedstawicieli obstugiwanych przez blisko 250 oddziatow i filii na
terenie catego kraju. Oznacza to, ze klient moze zostac obstuzo-
ny w ciggu paru godzin od telefonu do Call Centre. Ze wszystkich
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naszych badah marketingowych wynika, ze szybkosc udzielenia
pozyczki jest wskazywana jako podstawowa przewaga konkuren-
cyjna Providenta.

Po czwarte: brak optat za zwtoke i odsetek karnych przy obstudze
przez przedstawiciela

Nie stosujemy tak jak inne instytucje finansowe restrykcyjnej po-
lityki sptat i w naszym koszcie uwzgledniamy drobne op6znienia
w spfacie pozyczek i wiekszg elastycznosc. Oznacza to, ze jezel
przedstawiciel odwiedzi klienta 65 zamiast 55 razy, ten drugi nic
nie pfaci za dodatkowe wizyty. Dtuzsza sptata generuje natomiast
dla firm konkretne koszty, w tym réwniez administracyjne. Klienci
cenig sobie to poczucie bezpieczenstwa finansowego wyptywajace
z gwarangcji, ze ich zadtuzenie nie wzrosnie, dlatego tez wszystkie
koszty s3 ustalone w momencie podpisania umowy.

Po piate: wyzszy udziat kosztow administracyjnych

Udzielamy stosunkowo niskich pozyczek —Srednia pozyczka w Pro-
videncie to nieco ponad 1000 zt. Koszt administrowania pozyczka sg
dla firm finansowych kosztem statym, wiec w przypadku nizszych
pozyczek, stanowig wyzszy procentowo udziat w koszcie pozycz-
ki. Tak niskie pozyczki stanowig dla bankéw margines dziatalnosci
kredytowej, ktore preferuja co do zasady, udzielanie pozyczek na
wyzszg kwotg jako bardziej rentownych. W praktyce zdecydowanie
fatwiej jest pozyczyc 10 tysiecy, na ktore kredytobiorcy nie stac niz
1 tysiac, ktorego potrzebuje.

Po szoste: dziatamy w obszarze wyzszego poziomu ryzyka

Nie dyskryminujemy o0s6b legitymujacych sie statym zrédtem przy-
chodu, innym niz umowa o prace, na czas nieokreslony. Nasi klienci
moga sie ubiegac o pozyczke rowniez w oparciu o dochody z tytutu
umowy zlecenia, dziefa, przychodow z dziatalno5ci gospodarczej,
czy emerytury.

Po si6dme: nie prowadzimy dziatalnoSci depozytowe;j

Provident nie prowadzac dziatalnoSci depozytowej w kohcowej ce-
nie produktu, musi takze skalkulowac koszt pozyskania kapitatu,
ktory jest wyzszy niz np. dla bankow wyptata odsetek z tytutu lokat
terminowych.
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—_ Nasi eksperci

Zadowolony klient dzwoni wiele razy

Maciej Skuz, kierownik ds. Relacji z klientem

w dziale marketingu

Jest odpowiedzialny za tworzenie strategii zarza-
dzania relacjami z klientami firmy oraz za podziat
i rozwoj produktow w celu utrzymania i wzmac-
niania relacji firmy z jej klientami.

lle 0sob dziennie kontaktuje sig z Providentem?
Kazdego dnia odbieramy 2500 tysigca telefonoéw, sms-ow i zgtoszen
internetowych od naszych obecnych lub potencjalnych klientow.

A jak dtugo poczeka potencjalny klient na pozyczke?

Krotko. Przedstawiciel kontaktuje sie z klientem w ciagu 24 godzin
od otrzymania od niego zgtoszenia o checi skorzystania z naszych
ustug. Oczywiscie o tym, czy klient pozyczke otrzyma zadecyduje
pozytywna ocena jego zdolnosci kredytowej, ale wazne, ze te
wszystkie informacje zwrotne docierajg do klienta w ciggu doby,
najdalej dwoch, przy czym wstepna oferta przedstawiana jest mu
juz w trakcie rozmowy telefonicznej z pracownikiem Call Center.

Jak wyglada przykfadowy kontakt z klientem?

Zazwyczaj, klient po zobaczeniu reklamy zgtasza sie do nas tele-
fonicznie, sms-owo lub za posrednictwem formularza na stronie
internetowej. W trackie pierwszej rozmowy z pracownikiem z Call
Centre weryfikowane sa oczekiwania klienta oraz jego mozliwo-
Sci uzyskania pozyczki, np. czy nie jest w trakcie procesu windy-
kacyjnego. Jezeli weryfikacja przebiegnie pozytywnie wowczas
generowana jest informacja, ktéra trafia do przedstawiciela ob-

—\Dzia}alnos’:é spoteczna

stugujacego klientodw z terenu zamieszkania potencjalnego klien-
ta. Nastepnie przedstawiciel kontaktuje sie z klientem i jezeli
klient, podtrzymuje zainteresowanie oferta, umawiany jest na
spotkanie.

Czy jesteSmy juz krajem gdzie klient jest w centrum uwagi?

W Polsce nadal uczymy sie budowania relacji z klientami. Mam
wrazenie, ze dla polskich markterow w dalszym ciggu najwazniej-
szy jest produkt. Akcje sprzedazowe budowane sa na zasadzie
.sprzedajmy produkt ”, a nie ,zwiekszajmy lojalnos¢ naszych klien-
tow" Na szczeScie to powoli sie zmienia, bo prawie wszyscy juz
wiedzg, ze zadowolony klient dzwoni wiele razy.

A w jaki sposdb Provident zamierza zwiekszac lojalnoS¢ swoich
klientow?

Chcemy budowac przekonanie klienta, ze znajduje sie on w centrum
naszego zainteresowania. Naszym klientom staramy sie przedsta-
wiac oferty, ktore sg dopasowane do ich potrzeb i mozliwosci, ktore
w dodatku trafiajg do niego w najbardziej odpowiednim czasie i przy
wykorzystaniu preferowanych przez nich kanatow komunikacji. Sa-
ma komunikacja pod wzgledem tresci rowniez powinna byc dopaso-
wana do charakterystyki jej odbiorcow. Takie dziatania maja nie tylko
podnosic satysfakcje klientow, ale réwniez podnosic efektywnosc
kosztowa naszych dziatan.

Jezeli chcesz dowiedziet sie wiecej od naszego eksperta skontaktuj
sie z nami: biuroprasowe@provident.pl lub bezposrednio Maciej.
Skuz@provident.pl

Provident ogtosi konkurs dla organizacji pozarzagdowych

Program edukacji finansowej Providenta zmienia formute. W pig-
tej edycji Akademii Rodzinnych Finanséw partnerami programu
zostang organizacje pozarzadowe, ktore, po przeszkoleniu przez
ekspertow Akademii, poprowadzg warsztaty dla kobiet i ich rodzin.
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Przez nawiazanie wspodtpracy z organizacjami pozarzadowy-
mi Akademia Rodzinnych Finanséw ma szanse lepiej dotrzec do
mieszkahcow mniejszych miejscowosci, ktérzy maja ograniczony
dostep do wiedzy i nowoczesnych narzedzi pomocnych w zarza-
dzaniu domowym budzetem

Partnerzy Akademii Rodzinnych Finansow zostana wytonieni
w drodze konkursu ,Edukacja finansowa dla spotecznosci lokal-
nych”. Wybrane organizacje przeprowadzg tacznie 25 szkolen do-
tyczacych zarzadzania finansami. W ramach partnerstwa z Akade-
mig Rodzinnych Finanséw wybrani Partnerzy zostang przeszkoleni
przez niezaleznych ekspertow oraz otrzymaja niezbedne materiaty
merytoryczne, co zagwarantuje im uzyskanie wiedzy potrzebnej
do przeprowadzenia szkolenia. Wytonione w konkursie NGO-sy za
przeprowadzenie szkoleA otrzymajg grant w wysokosci 5000 zt na
dziatalno5¢ statutowa organizacji.

.Pozyskanie jako partnerow programu lokalnych organizacji pozarza-
dowych pozwoli nam na dotarcie z Akademig Rodzinnych Finansow
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do tych spotecznosci lokalnych, ktore faktycznie potrzebujg i chcg po-
szerzyC swoja wiedze na temat finansow. Wierzymy, ze dzielac sie
naszym doSwiadczeniem i pogtebiajac wspotprace z organizacjami
pozarzadowymi, wzbogacimy nasz program oraz przyczynimy sie do
zwiekszenia jego skali oraz atrakcyjnosci dla naszych odbiorcow” — po-
wiedziat Piotr Janiszewski, koordynator programu w Provident Polska.

Konkurs zostanie ogtoszony 1 marca 2011 roku na stronie www.arf.
edu.pl. Lista finalistow Konkursu zostanie ogtoszona do 30 kwietnia.

( Eksperci Akademii od 4 lat prowadzg dziatania edukacyj-
ne, ktorych celem jest zmiana nawykéw gospodarowania
domowymi finansami. Tylko w 2010 roku 1135 os6b wzigto
udziat w 20 bezptatnych warsztatach edukacyjnych w catej
Polsce, a od poczatku istnienia programu ponad 1700 osob
przekonato sig, ze mozna i warto zarzgdzac domowym bu-

dzetem.

Provident dla studentow

Provident Polska przeprowadzit w 2010 roku 11 wyktadow i warsz-
tatow dla studentow w catej Polsce. Na spotkania przybyto ponad
300 uczestnikéw. W tym roku firma planuje przeprowadzit kolejne
10 wykfadow na najwiekszych uczelniach w Polsce. Eksperci Provi-
denta byli rowniez aktywni podczas §wiatowego Tygodnia Przed-
sigbiorczosci.

Wszystko to w ramach ,Kultury dzielenia sie wiedzg" — cyklu wy-
ktadow menedzerow Providenta realizowanych od kilku lat na naj-
wazniejszych uczelniach w Polsce. Studenci moga dzieki nim nie
tylko zyskat praktyczna wiedze, ale poznac tez najlepszych pra-
cownikow firmy oraz standardy pracy panujace w miedzynarodo-
wej korporacji.

Praktycy firmy prowadza prezentacje z takich dziedzin jak: zarza-
dzanie zasobami ludzkimi, marketing, komunikacja wewnetrzna,
strategia biznesu, public relations, szkolenia i spoteczna odpowie-
dzialnosci biznesu (CSR).

W 2010 roku wyktady odbyty sie na 6 uczelniach - Politechnice Biato-
stockiej, Uniwersytecie todzkim, w Wyzszej Szkole Przedsiebiorczo-
Scii Administracji w Lublinie, na Uniwersytecie Warszawskim, Uczel-
ni tazarskiego oraz Uniwersytecie Ekonomicznym we Wroctawiu.

Podczas tegorocznej edycji studenci mogli sie dowiedziet m.in. jak
tworzy¢ strategie firmy, na co zwroci¢ uwage przygotowujac kam-
panie marketingowa, czy jak dobrze przygotowac sie do rozmowy
rekrutacyjnej.

Juz ponad cztery lata Uczelnia tazarskiego wspotpracuje z Provi-
dentem w ramach projektu Kultura Dzielenia sie Wiedza. Te spo-
tkania sa dla naszych studentow okazja do sprawdzenia i ugrunto-
wania wiedzy zdobywanej podczas studiow, a takze inspiracja do
poszukiwan wiasnej sciezki kariery. Konkretne przyktady nawigzu-
jace do przypadkow z biznesowego zycia dziatow PR, HR firmy to
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ekspercka wiedza w czystej postaci.” - mowi Aga Zarzycka, Dyrek-
tor Dziatu Praktyk i Karier, Uczelni tazarskiego - ,O tym, ze studenci
Uczelni tazarskiego cenig wtasnie taka forme zajec i proponowany
przez Providenta sposob dzielenia sie wiedzg, Swiadczy wysoka fre-
kwencja za kazdym razem, gdy Firma gosci u nas, choc spotkania te
nie sa dla studentow obowigzkowe" - dodaje.

W 2010 roku Provident po raz trzeci prowadzit wyktady w ramach
Swiatowego Tygodnia Przedsiebiorczoéci, miedzynarodowego wy-
darzenia, ktére ma na celu przyblizanie wiedzy o przedsiebiorczo-
Sci oraz promocje dziatalnosci gospodarczej wsrod mtodych ludzi
w 100 krajach na Swiecie.

We wszystkich wyktadach Providenta uczestniczyto do tej pory
ponad 940 studentdw. t3cznie przeprowadzono 52 wyktady na 14
najwazniejszych uczelniach w catej Polsce m.in. na Uniwersytecie
Jagiellonskim, Szkole Gtownej Handlowej w Warszawie, Uniwersy-
tecie Warszawskim oraz Uniwersytecie \Wroctawskim.
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