VISJA STROKOVNA SOLA ACADEMIA,
MARIBOR

DIPLOMSKO DELO

POSLOVNI NACRT
ZA AGENCIJO ZA
ZAVAROVALNO ZASTOPANJE

Kandidatka: Aleksandra Sauperl
Studentka izrednega $tudija
Stevilka indeksa: 11190260140
Program: Ekonomist

Mentorica: mag. Majda Kralj

Maribor, julij 2012



IZJAVA O AVTORSTVU DIPLOMSKEGA DELA

Podpisana Aleksandra Sauperl, §t. indeksa 11190260140, sem avtorica diplomske naloge z
naslovom Poslovni naért za Agencijo za zavarovalno zastopanje, ki sem jo napisala pod

mentorstvom mag. Majde Kralj.

S svojim podpisom zagotavljam, da:

je predlozena diplomska naloga izklju¢no rezultat mojega dela;

- sem poskrbela, da so dela in mnenja drugih avtorjev, ki jih uporabljam v predloZeni

nalogi, navedena oz. citirana skladno s pravili Visje strokovne Sole Academia;
- se zavedam, da je plagiatorstvo — predstavljanje tujih del oz. misli kot moje lastne —
kaznivo po Zakonu o avtorskih in sorodnih pravicah; UL., §t. 16/2007; (v nadaljevanju

ZASP), prekriek pa podleZe tudi ukrepom VSS Academia skladno z njenimi pravili;

- skladno z 32. ¢lenom ZASP dovoljujem VSS Academia objavo diplomske naloge na

spletnem portalu Sole.

Maribor, julij 2012 Podpis Studentke:



ZAHVALA

V diplomskem delu se zelim zahvaliti za pomo¢ in podporo vsem, ki so me spremljali na moji

poti do diplome.

Najprej bi se zahvalila mentorici, gospe mag. Majdi Kralj, za vso pomo¢ pri pisanju
diplomskega dela.

Prav tako velja zahvala vsem predavateljem Visje strokovne Sole Academia, ki ste prenasali
svoje teoreti¢no in prakti¢éno znanje na nas, Studente.

Hvala tudi gospe ravnateljici, mag. Mirjani Ivanusa — Bezjak, ki nas je vzpodbujala s svojo
pozitivno energijo in v nas vcepila misel W. Churchila — "Nikoli! Nikoli! Nikoli! se ne smete

predati."

Hvala Juliji Flogie, prof. slov., za lektoriranje diplomskega dela.

Hvala mozu in sinovoma za vso pomo¢ in tehni¢no podporo, predvsem pa hvala za
potrpezljivost v ¢asu Studija.

Prav tako hvala mojemu tastu za nasvete pri pisanju diplomskega dela in vzpodbudo v ¢asu
Studija.

In ob koncu Se zahvala vsem soSolkam in soSolcem Studijskega leta 2010/2011ter 2011/2012

za pozitivno energijo in trenutke polne smeha.



POVZETEK
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S poslovnim nacrtom smo dokazali, da lahko kljub gospodarski krizi priCakujemo v
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ABSTRACT

A BUSINESS PLAN FOR INSURANCE AGENCY

In this thesis we prepared a business plan for an existing company, which deals with the
insurance agency and marketing of insurance products. The company service is to support the
insurance agents who work with company as contractors or any of its forms of organization of

society —s. p, d. 0. 0. or d. n. o.

The thesis based on expert literature describes the concept of business and network marketing
and the state shown in the field of insurance underwriting and acquisition of new agents. The

research part is performed by means of online surveys.

With the business plan we have set goals and strategies, highlight critical risks and problems,

seek remedies, which we can avoid anticipated expected issues.

With the business plan we have shown, that despite the economic crisis, the profit could be

expected in the coming years and gain a successful business.

Keywords: entrepreneurship, business plan, marketing, financial plan, financial performance,

insurance products, network marketing
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1 UVOD

1.1 Predstavitev obravnavane organizacije

Podjetje za zavarovalno zastopanje je ze delujoce podjetje in sodeluje z vsemi vecjimi
slovenskimi zavarovalnicami - Merkur zavarovalnico, d. d., ki je specializirana za podrocje
osebnih zavarovanj, Zavarovalnico Maribor, d. d, ki v svoji sedanji obliki posluje od leta
1991, Generali, d. d., Allianz, ki je vodilna evropska in druga najvecja svetovna
zavarovalnica, prav tako pa lahko omenimo sodelovanje z zavarovalnico Tilia, d. d.,
Zavarovalnico Wiener Stadtische, d. d., in Arag, ki ponuja zavarovanje pravne zascCite. Z
letom 2011 je podjetje sklenilo pogodbo o sodelovanju tudi z zavarovalnico Triglav, d. d., in
KD Zivljenje zavarovalnico, d. d., z namenom zagotoviti dovolj dela zastopnikom na terenu,
zagotoviti dovolj finan¢nih sredstev za nemoteno delovanje podjetja in doseci ¢im vecji

dobicek.

1.2 Opredelitev obravnavane zadeve

Avtorica diplomskega dela je zaposlena v podjetju na delovnem mestu raCunovodje in zaradi
potrebe po pripravi vsakoletnega finan¢nega plana ob upostevanju postavk, ki se obdelajo tudi
v poslovnem nacrtu, smo se skupaj z vodstvom podjetja odlocili, da pripravimo raziskavo
poslovnih odnosov med strokovnimi sluzbami podjetja in izvajalci zavarovalnih primerov na

terenu ter izdelamo poslovni nacrt za naslednja Stiri leta.

1.3 Namen, cilji in osnovne trditve diplomskega dela

Namen diplomskega dela je bil ugotoviti pomanjkljivosti v organizaciji poslovanja z mrezo
zavarovalnih zastopnikov ter pripraviti poslovni nacrt podjetja, v katerem nacrtujemo ter

imamo razdelane cilje in strategije, vkljucno s predlogi izboljSav v organizaciji poslovanja.

Cilji diplomskega dela so:
- izdelati raziskavo stanja odnosov med strokovnimi sluzbami podjetja in zavarovalnimi
zastopniki;

- predlagati izboljSave v organizaciji in postopkih poslovanja strokovnih sluzb;
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pripraviti poslovni nacrt podjetja za nadaljnji razvoj z elementi racionalizacije in

optimizacije;

predlagati optimalni na¢in podpore sodelavcem na terenu;

zasnovati primerne moznosti izobrazevanja sodelavcev na terenu in v pisarni;

predvideti ustrezno reklamo za delo na terenu;

vzpostaviti kakovosten sistem nacrtovanja in spremljanja stroSkov poslovanja.

Osnovne trditve diplomskega dela so:
- sedanji nacin poslovanja podjetja se da izboljsati;

- izboljSani nacin poslovanja mora dati tudi boljSe finan¢ne ucinke.

1.4 Predpostavke in omejitve

V casu gospodarske krize, vedno vecjih aktivnosti konkuren¢nih zastopnikov na terenu,
stornacij sklenjenih polic in polic danih v mirovanje je vedno tezje ohraniti pozitiven rezultat
poslovanja.

Odstotek provizije je odvisen predvsem od aktivnosti zavarovalnih zastopnikov na terenu, od
njihove zavzetosti pri prodajnih razgovorih in moznosti, da stranka sklene ve¢ razlicnih
zavarovanj ve¢ zavarovalnic. V podjetju velja minimalni normativ realizacije po agentu, kar
je bila tudi osnova za vrednostno napoved prodaje. Ker pa je prihodek podjetja samo provizija
v visini % (tocen % je poslovna tajnost) od sklenjenih zavarovanj v imenu in na racun

zavarovalnic, je bilo treba prikazati tudi koli¢insko in vrednostno napoved prodaje.

1.5 Uporabljene metode raziskovanja

V diplomskem delu smo za raziskovalni del uporabili anketno metodo kot osrednji nacin
raziskovanja, poleg tega pa bodo uporabljene Se statisticne metode, metoda ocenjevanja,
SWOT analiza ter metoda sklepanja, na osnovi Cesar bo dolocen obseg bruto prodaje za

zavarovalnice in obseg provizij za naSe izvajalsko podjetje.
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2 POVZETEK BISTVA PODJETNISTVA

"O podjetnistvu lahko govorimo pri vsakem poslovnem procesu, pa naj gre za pridelavo in
predelavo sadov zemlje, razvoj in ustvarjanje proizvodov ali izvajanje storitev, seveda v
popolnosti Sele tedaj, ko postane pridelek, proizvod ali storitev predmet menjave na trgu."
(Sauperl, 2009, 11). V naem primeru govorimo o podjetnistvu kot o storitvah razliénih vrst
zavarovanja, ki se na trgu ponujajo potencialnim zavarovancem, s katerimi poskrbijo za
finan¢no varnost sebe in svojih najblizjih. Ljudi je treba vedno bolj osvescati, da so hude
bolezni, naravne nesrece in tudi smrt sestavni del Zivljenja. "Ce vse to tla¢imo v podzavest in
se pretvarjamo, kot da nas ni¢ ne briga, ravnamo zelo neodgovorno. S tem lahko na stara leta

sebe in svoje najdrazje dobesedno pahnemo v financ¢ne tezave." (Mori, 2005, 11).

2.1 Podjetnistvo v zavarovalniskem poslu

Agencija za zavarovalno zastopanje je neodvisna agencija, v kateri sodelavei — zavarovalni
zastopniki, trZijo zavarovanja, vseh ve¢jih zavarovalnic v Sloveniji. Zastopniki so podjetniki,
ki so se odlocili za ta posel iz razli€nih razlogov.

"Najlepse v tem poslu je, da dvigujemo nivo kulture varéevanja Slovencem. Zelo sem
ponosen, da ljudem zagotavljam ve¢jo socialno varnost sedaj in ko pridejo v tretje zivljenjsko
obdobyje, kjer za njih ne bo dovolj poskrbljeno s strani drzave." (Mori, Glazer, 2009, 94).

"Ta posel opravljam z velikim veseljem in navduSenjem predvsem zaradi produkta, ki ga
lahko ponudim strankam — sorodnikom, prijateljem, znancem ... Ker verjamem, da so
var¢evanja in zavarovanja posameznikov temelji za njegovo finan¢no hiSo." (Mori, Bracic,
2009).

"Ko sem opravil licenco za zavarovalnega zastopnika, je bilo dokon¢no odlo¢eno: jaz Zelim in

bom delal kot zavarovalni zastopnik!" (Mori, Recek, 2009, 100).

2.2 Prednosti in slabosti zavarovanja

Vsaka vrsta var¢evanja, tudi zavarovanje, ima svoje prednosti in slabosti. Predstavili bomo
primer Zivljenjskega zavarovanja. "Zivljenjsko zavarovanje pokriva vplaevanje vasega
denarja tudi v primeru, da se vam kaj zgodi Ze nekaj mesecev po podpisu pogodbe o

vlaganjih. Tako imate garancijo, da boste po preteku pogodbe imeli ves svoj denar, ki se vam
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bo izplacal, kot ¢e bi ga vplacevali sami, ne glede na to, koliko premij ste v bistvu uspeli
placati. Zivljenjska zavarovanja se sklepajo za dalj$e obdobje, po temeljitem premisleku in ob
vedenju, kaksni penali vas ¢akajo v primeru pred¢asne odpovedi pogodbe. Sicer je denar, ki
ga vlagate v zivljenjsko zavarovanje, najbolj varna nalozba, ki jo lahko izberete, a kdo ve, Ce
boste doziveli dan, ko bo konec pogodbe in bo zavarovalnica izplacala vas delez.

Potem pa je tudi vpraSanje, koliko boste dejansko dobili izplacano - ne bi bili prvi in ednini
primer, ki je dobil izpla¢ano precej manj, kot je dejansko vlozil v zavarovanje! Drobni tisk in
zavajanje sta pri vecini zavarovalnic namre¢ paradna konja, zaradi katerih dobro sluzijo. Zato
se zavedajte, da ta nacin var¢evanja ni najboljsi ... rekli bi lahko celo, da je slab, a vas $¢iti
pred morebitnim propadom vasega dejanskega nalozbenega varcevanja - in za ta namen bi
morali sklepati zivljenjska zavarovanja. Z zivljenjskim zavarovanjem zaS¢itite svojo druzino v
primeru, da se vam kaj zgodi."
(http://druzina.enaa.com/Finance/Davki-in-nalozbe/Zivljenjsko-zavarovanje.html,

30. 04. 2012).

2.3 MreZni marketing v zavarovalnistvu

"Produkte lahko trzimo na razlicne nacine in mreZzni marketing je eden izmed njih. Je
inovativen in sodoben nacin, kako lahko dolocen proizvod pride do kon¢nega uporabnika.
Vsakdo lahko postane zastopnik podjetja v mreZznem marketingu. Izobrazba, izku$nje in
velika zacetna investicija so nepotrebni. MreZnomarketinska podjetja so pripravljena izSolati
vsakogar. Vsakomur nudijo sistem, ki omogoca uspeh v tem poslu." (Lisac, 1995, 19). Tudi v
nasi agenciji za zavarovalno zastopanje pridobivamo nove zastopnike, ki jih izobrazujemo in
motiviramo za delo na terenu na osnovi mreZenja. Vsak novi zavarovalni zastopnik ima
svojega mentorja, ki ga uvaja v posel, ga vzpodbuja in vodi. Mentor zaetniku predstavi
produkte, ki se trzijo, in ga spremlja na terminih. Skupaj z mentorjem zastopnik zacetnik
pripravi terminski plan dela — urnik klicanja potencialnih strank in urnik izobraZevan;.
Zastopnik prejme vso potrebno marketinSko gradivo za delo v agenciji. Prav tako ostanejo
mentorji za kakr$no koli pomo¢ in nasvet na voljo tudi takrat, ko zastopnik napreduje v visjo

stopnjo in ni ve¢ zacetnik.
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3 RAZISKOVALNI DEL

3.1 Opredelitev problema in ciljna skupina raziskave

Na slovenskem trgu se je v zadnjih letih pojavila velika konkurenca, tako zavarovalnic kot
njihovih, vedno novih, zavarovalnih produktov. Zraven slovenskih zavarovalnic, kot so
Zavarovalnica Triglav, Zavarovalnica Maribor, Zavarovalnica Adriatic in Zavarovalnica Tilia,
delujejo tudi zavarovalnice, ki imajo svoj sedez v tujini. To so Merkur zavarovalnica,
Wienerstddtische, Generali, Allianz in Arag, prav tako pa tudi novo ustanovljene
zavarovalnice v Sloveniji, kot sta skupini KD Group in Prva osebna zavarovalnica.

Ciljna skupina raziskave so zavarovalni zastopniki na terenu, ki se dnevno sreCujejo s
konkurenco pri pridobivanju novih strank in ki si morajo zagotoviti dovolj produkcije in s tem

finan¢nih sredstev za svojo eksistenco.

3.2 Kljucna vprasanja za raziskavo

Za raziskavo smo pripravili anketni vpraSalnik, ki so ga zavarovalni zastopniki izpolnili prek
spleta in odgovorili na klju¢na vprasanja, ki smo jih potrebovali za analizo. Kako ob vse ve¢ji
konkurenci in gospodarski krizi pridobiti nove zavarovance, za katere vrste zavarovanja se
stranke najve¢ odlocajo, prav tako pa smo pridobili tudi podatke, kako zastopniki na terenu z

mreznim marketingom pridobivajo nove sodelavce.

3.3 Nacrt izvedbe raziskave

Anketni vpraSalnik je obsegal 17 vpraSanj, na katera so odgovarjali zavarovalni zastopniki, ki
sodelujejo z agencijo za zavarovalno zastopanje po podjemni pogodbi ali so registrirani kot
osebna oziroma kapitalska druzba. 110 zavarovalnih zastopnikov je na elektronski naslov
prejelo URL naslov vprasalnika, kjer so odgovorili na zastavljena vprasanja.

Anketni vpraSalnik je v prilogi diplomskega dela.
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3.4 Analiza pridobljenih podatkov ter ugotovitve iz raziskave

Analiza pridobljenih podatkov je prikazana tabelari¢no in grafi¢no.

1. vprasanje: Kako sodelujete z agencijo za zavarovalno zastopanje?

Organizacijska oblika Odgovori Delez v odstotkih
S.p.,d.o.0.,d.no. 93 85 %
Podjemna pogodba 17 15 %
Skupaj 110 100 %

Tabela 1: Odgovori na 1. anketno vpraSanje

Vir: Anketni vprasalnik

mS.p,d.o.o.,d.n.o.

B Podjemna pogodba

Graf 1: Organizacijska oblika sodelovanja z agencijo za zavarovalno zastopanje

Ugotovitev: Velina zastopnikov, ki sodelujejo z agencijo za zavarovalno zastopanje, ima
registrirano dejavnost zavarovalnega zastopanja kot s. p., d. o. o. ali d. n. 0. Le v manjsi meri
sodelujejo z agencijo po podjemni pogodbi, kar pomeni, da so to zastopniki zacetniki, ki Se ne
sodelujejo z agencijo vsaj eno leto in Se ne dosegajo dolocene produkcije realiziranih ponudb,
kar je pogoj pri Agenciji za zavarovalno zastopanje, da se lahko registrirajo v eni izmed

omenjenih organizacijskih oblik.
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2.vpraSanje: Starost anketiranca

Starost Odgovori Delez v odstotkih
Do 30 let 26 24 %

Od 31 do 40 let 47 43 %

Od 41 do 50 let 26 24 %

Nad 50 let 11 9 %
Skupaj 110 100 %

Tabela 2: Odgovori na 2. anketno vpraSanje

Vir: Anketni vprasalnik

9%

H Do 30 let

B Od 31do40let
0d 41 do 50 let

M Nad 50 let

Ugotovitev: Najve¢ aktivnih zastopnikov, ki so odgovarjali na vprasanja, je starih med 31 in
40 let, delez tistih do 30 in tistih nad 40 let je enak, kar pomeni, da se za takSno obliko

zasluzka odlocajo ljudje, ki so v najbolj aktivni delovni dobi. DeleZ starejSih nad 50 let je zelo

Graf 2: Starost anketiranca

Vir: Anketni vprasalnik

majhen, kar nam je potrdilo, da se za ta posel nerada odloca starejSa populacija ljudi.
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3.vprasanje: Spol anketirancev

Spol Odgovori Delez v odstotkih
Moski 55 50 %
Zenski 55 50 %
Skupaj 110 100 %
Tabela 3: Odgovori na 3. anketno vprasanje
Vir: Anketni vprasalnik
H Moski
B Zenski

Graf 3: Spol anketirancev

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Delez zavarovalnih zastopnikov na terenu je enakomerno porazdeljen med moske

in zenske, kar pomeni, da je posel zanimiv za vse, ki se z veseljem ukvarjajo s trzenjem.
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4.vprasanje: V vaso strukturo je povezanih:

Stevilo  zastopnikov v Odgovori Delez v odstotkih
strukturi

1-9 zastopnikov 91 83 %
10-20 zastopnikov 10 9%

Nad 20 zastopnikov 9 9%
Skupaj 110 100 %

Tabela 4: Odgovori na 4. anketno vprasanje

Vir: Anketni vprasalnik

9%

B 1 -9 zastopnikov

zastopnikov

zastopnikov

Graf 4: Stevilo zastopnikov v strukturi mreZnega marketinga

Ugotovitev: Kot prednost in priloznost pojavljanja na trgu je mrezni marketing. Analiza je

pokazala, da se zastopniki v vecji meri odlocajo za manjSe skupine sodelavcev v svoji

Vir: Anketni vprasalnik

strukturi in le manj$i delez predstavljajo tisti, ki jih je v skupini nad 10 oziroma 20.
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5.vprasanje: Koliko ¢asa sodelujete z agencijo za zavarovalno zastopanje?

Leta sodelovanja Odgovori Delez v odstotkih
0-2 leti 41 37 %
3-5 let 24 22 %
Nad 5 let 45 41 %
Skupaj 110 100 %

Vir: Anketni vprasalnik

Tabela 5: Odgovori na 5. anketno vprasanje

WO0-2leti
m3-5]et
Nad 5 let

Graf 5: Casovno opredeljeno sodelovanje z agencijo za zavarovalno zastopanje

Ugotovitev: Raziskava je pokazala, da zelo velik del zastopnikov sodeluje z agencijo za
zavarovalno zastopanje ve¢ kot 5 let, kar pomeni, da so to zastopniki, ki delajo na terenu
kvalitetno in dobro, na dolgi rok, Sirijo produkcijo s pridobivanjem novih zavarovancev in

skrbijo za njihovo socialno varnost, prav tako pa tudi za svojo finan¢no varnost ter finan¢no

Vir: Anketni vprasalnik

varnost agencije za zavarovalno zastopanje.
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6.vprasanje: Kako pridobivate nove sodelavce?

Nacin pridobivanja sodelavcev Odgovori Delez v odstotkih
Predstavimo mozZnost dodatnega zasluzka 106 96 %
Predstavimo moznost brezplacnega izleta, 0 0%
potovanja

Predstavimo mozZnost osebne rasti 4 4%
Skupaj 110 100 %

Tabela 6: Odgovori na 6. anketno vpraSanje

Vir: Anketni vprasalnik

0%4 %

B Predstavimo
moznost dodatnega
zasluzka

B Predstavimo
moznost
brezplacnega izleta,
potovanja
Predstavimo
moznost osebne
rasti

Graf 6: Pridobivanje novih sodelavcev

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Zastopniki, ki pridobivajo nove sodelavce z mreznim marketingom, jih v kar 96
% pridobijo s predstavitvijo moznosti dodatnega zasluzka, kar pomeni, da si ljudje, ki so sicer
zaposleni in imajo redne mesecne prihodke, Zelijo Se dodatnega zasluzka in s tem vecje

finan¢ne varnosti.
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7.vprasanje: Koliko pridobljenih kandidatov za zavarovalnega zastopnika preneha

sodelovati?

Delez v %

Delez v %

Delez v %

Delez v %

Po prvem seminarju 10 % 20 % 30% 40 %
Po enem mesecu 10 % 20 % 30% 40 %
Po enem letu 10 % 20 % 30% 40 %

Tabela 7: Odgovori na 7. anketno vprasanje

Vir: Anketni vprasalnik

10 %

B Po prvem
seminarju

|
—

H Po enem mesecu

Po enem letu

Graf 7: Prenehanje sodelovanja zastopnikov na terenu

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Nove zastopnike, ki se pridobijo z mreznim marketingom, se najprej povabi na
osnovi seminar, na katerem se jim predstavi posel. Raziskava je pokazala, da imajo po
uvodnem seminarju novi sodelavei — zastopniki zeljo po delu tudi v prvem letu. Najvecji
delez tistih, ki se odlocijo za prenehanje sodelovanja z agencijo za zavarovalno zastopanje ob

ugotovitvi, da to ni pravo delo zanje, je po enem letu.

23



8.vprasanje: Ali Ze imate licenco zavarovalnega zastopnika?

Odgovori Delez v odstotkih
Da 88 80 %
Ne 22 20 %
Skupaj 110 100 %

Tabela 8: Odgovori na 8. anketno vprasanje

Vir: Anketni vprasalnik

mDa

H Ne

Graf 8: Pridobljena licenca zavarovalnega zastopnika

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Z odgovori na to vprasanje se je potrdila ugotovitev iz prvega vpraSanja, da
vecCina zastopnikov sodeluje z agencijo za zavarovalno zastopanje tako, da imajo
registriranosamostojno dejavnost zavarovalnega zastopanja. Agencija za zavarovalni nadzor
namre¢ zahteva, da morajo imeti zavarovalni zastopniki, ki imajo registrirano dejavnost

zavarovalnega zastopanja, opravljeno licenco zavarovalnega zastopnika.
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9.vprasanje: Kako pridobivate nove zavarovance?

Odgovori Delez v odstotkih
Stranke same priporocajo svojim prijateljem 86 78 %
S pridobljenimi kontakti na sejmih 0 0%
Z naklju¢nim pogovorom 24 22 %
Skupaj 110 100 %

Tabela 9: Odgovori na 9. anketno vprasanje

Vir: Anketni vprasalnik

B Stranke same
priporocajo svojim
prijateljem

B S pridobljenimi
kontakti na sejmih

Z naklju¢nim
pogovorom

Graf 9: Pridobivanje novih zavarovancev

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Najvecji delez novo pridobljenih strank — zavarovancev se pridobi s priporocili
med prijatelji, s ¢imer smo ugotovili, da ljudje, ki pustijo svoje kontaktne podatke na sejmih,
zapiSejo le-te z namenom sodelovanja v nagradnih igrah, ki se pripravijo z namenom
reklamiranja zavarovalnih produktov in pridobivanja novih zavarovancev, in ne z namenom,

da bi kasneje morda sklenili zavarovanje.
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10. vprasanje: Koliko ljudi je treba poklicati, da se dogovorite za termin?

Stevilo klicev Odgovori Delez v odstotkih
1-4 65 59 %
5-9 35 32%
Nad 10 10 9%
Skupaj 110 100 %

Tabela 10: Odgovori na 11. anketno vpraSanje

Vir: Anketni vprasalnik

9%

\ ®1-4Klici

W 5-9klicev

Nad 10 klicev

Graf 10: Stevilo opravljenih klicev za dogovorjeni predstavitveni termin

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Vec¢ kot polovica anketiranih zastopnikov mora poklicati do $tiri osebe, da ji ena
od klicanih oseb potrdi predstavitveni termin. 32 % vpraSanih mora opraviti tudi do devet
klicev, da stranka potrdi termin, kar pa Se ni zagotovilo, da bo stranka po predstavitvi tudi
dejansko sklenila zavarovalno polico. V primeru, ko ima zastopnik nacrt narediti 10 ponudb
mesecno, je razpon klicev med ena — optimisticna varianta, do devetdeset klicev —
pesimisti¢na varianta. Po opravljeni dodatni telefonski anketi je na vpraSanje "Koliko klicev
za dogovorjeni termin se opravi najrealnejSe?" 50 anketirancev odgovorilo, da za na¢rtovanih

10 mese¢nih terminov obicajno opravijo 30 do 36 klicev.
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11. vprasanje: KakSen je odziv potencialnega zavarovanca, ko se izvaja telefonski

intervju?
Odgovori Delez v odstotkih

V vec€ini primerov se takoj dogovorimo za 67 61 %
termin
Prosi, da pokli¢emo ¢ez kakSen teden — da 41 37 %
potrdimo termin
Odlozi slusalko 2 2%
Skupaj 110 100 %

Tabela 11: Odgovori na 10. anketno vprasanje

Vir: Anketni vprasalnik

| V velini primerov
se dogovorimo
2% takoj za termin

M Prosi, da poklicemo
cez kaksen teden —
da potrdimo
termin

Odlozi slusalko

Graf 11: Odziv zavarovancev na telefonski klic zastopnika za termin

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Zavarovalni zastopniki se dogovorijo za predstavitveni termin zavarovalnih
produktov po telefonu. Anketa je pokazala, da se v vec kot polovici primerov dogovorijo za
termin Ze ob prvem klicu, da slabih 40 % potencialnih zavarovancev zeli potrditi termin Se

naknadno in da je odstotek tistih, ki si ne Zelijo predstavitve, zelo nizek.
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12. vprasanje: Za katere vrste zavarovanja se vase stranke najve¢ odlocajo (ocenite od 1 —

najmanj do 5 — najvec)?

Vrsta zavarovanja ocena | ocena | ocena | ocena | ocena
Zivljenjsko zavarovanje 1 2 3 4 5
Nalozbeno zavarovanje 1 2 3 4 5
Nezgodno zavarovanje 1 2 3 4 5
PremozZenjsko zavarovanje 1 2 3 4 5
Zdravstveno zavarovanje 1 2 3 4 5
Pravna zascita 1 2 3 4 5

Tabela 12: Odgovori na 12. anketno vpraSanje

Vir: Anketni vprasalnik

m Zivljenjsko
zavarovanje

H Nalozbeno
zavarovanje

m Nezgodno
zavarovanje

B Premozenjsko
zavarovanje

W Zdravstveno
zavarovanje

M Pravna zascita

Graf 12: Vrste zavarovanj, za katere se stranke najve¢ odloc¢ajo

Vir: Anketni vprasalnik
Ugotovitev. Anketa je pokazala, da zavarovalni zastopniki, ki sodelujejo z agencijo,

najpogosteje sklepajo Zivljenjska zavarovanja, nekoliko manj je sklenjenih nezgodnih

zavarovanj, vsa ostala zavarovanja, omenjena v anketi, se sklepajo v manj$i meri.
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13. vpraSanje: Katera struktura prebivalstva se najve¢ odloca za tovrstna zavarovanja?

Sloj prebivalstva Nizji sloj Srednji sloj Visji sloj Samostojni
Premozenje € do od 50.000,00 do nad podjetniki
50.000,00 200.000,00 200.000,00

Zivljenjsko zavarovanje 67 % 30 % 3% 0%
Nalozbeno zavarovanje 13 % 57 % 28 % 2%
Nezgodno zavarovanje 52 % 37 % 2% 9%
PremoZzenjsko zavarovanje 42 % 50 % 4 % 4 %
Zdravstveno zavarovanje 59 % 30 % 4 % 7%
Pravna zascita 13 % 24 % 13 % 50 %

Tabela 13: Odgovori na 13. anketno vprasanje

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Prebivalci z letnimi druZinskimi dohodki do 50.000,00 € se v vecini odlocajo za

zivljenjska zavarovanja, s katerimi poskrbijo predvsem za varnost druzine v primeru hude

bolezni ali smrti, prav tako tudi za nezgodna, zdravstvena in premozenjska zavarovanja.

Prebivalstvo z vi§jimi dohodki Ze ve¢ vlaga v nalozbena in premoZenjska zavarovanja, prav

tako pa tudi, Ceprav Ze v manjsi meri, v Zivljenjska, nezgodna in zdravstvena zavarovanja.

v

premoZenja. ViS§ji, bogatejSi sloj prebivalstva, vec¢inoma sklepa naloZbena zavarovanja.

Podjetniki se zaradi varnosti podjetja odlo¢ajo za pravno zascito.
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14. vprasanje: Na terminu sklenete ponudbo v 80 %:

Sklenitev ponudbe Odgovori Delez v odstotkih
Ze ob prvem obisku 91 83 %
Stranka bo razmislila in poklicala 19 17 %
Nikoli 0 0 %
Skupaj 110 100 %

Tabela 14: Odgovori na 14. anketno vpraSanje

Vir: Anketni vprasalnik

0%

W Ze ob prvem obisku

B Stranka bo razmislila
in poklicala

Nikoli

Graf 13: Odstotek sklenjenih zavarovanj na prvem terminu

Vir: Anketni vprasalnik
Ugotovitev: Rezultat sklenjenih ponudb je pokazal, da zastopniki na terenu delajo

profesionalno, so dobri svetovalci in v ve€ini primerov po prvem predstavitvenem razgovoru

ponudbo za zavarovanje tudi sklenejo.
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15. vprasanje: V kolik$ni meri vpliva trenutna gospodarska kriza na sklepanje tovrstnih

zavarovanj?

Vpliv gospodarske krize Odgovori DelezZ v odstotkih
Nekoliko 71 65 %
Precej 29 26 %

Zelo 10 9%
Skupaj 110 100 %
Tabela 15: Odgovori na 15. anketno vpraSanje
Vir: Anketni vprasalnik

B Nekoliko
H Precej

Zelo

Graf 14: Vpliv gospodarske krize

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Raziskava je pokazala, da gospodarska kriza nekoliko vpliva na sklepanje

zavarovanj. Po opravljeni dodatni telefonski anketi je na vpraSanje "Kaj pomeni, da
gospodarska kriza nekoliko vpliva na sklepanje zavarovanj?" 50 anketirancev odgovorilo, da
stranke sklepajo zavarovanja z niZjimi letnimi zavarovalnimi premijami in sklenejo le

osnovne pakete v ponudbi, ne odlo¢ajo se za komplete zavarovanj, ker so visji mesecni zneski

premije.
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16. vpraSanje: Ali imate stike s stranko — zavarovancem tudi po sklenitvi zavarovanja?

DA/NE Odgovori Delez v odstotkih
Da 110 100 %
Ne 0 0%
Skupaj 110 100 %

Tabela 16: Odgovori na 16. anketno vpraSanje

Vir: Anketni vprasalnik

0%

M Da

B Ne

Graf 15: Stiki z zavarovancem po sklenitvi zavarovanja

Vir: Anketni vprasalnik

Ugotovitev: Zastopniki tudi po sklenitvi zavarovanja ohranijo stike s stranko, ki so ji

pripravili ponudbo.
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17 . vprasanje: Ce DA — v katerih primerih (lahko izberete enega, dva ali vse tri odgovore)?

Stiki z zavarovancem po sklenitvi Odgovori Delez v odstotkih
zavarovanja
V primeru nerednih placil obrokov 63 57 %
V primeru stornacije 53 48 %
Ob razliénih priloznostih — rojstni dan, 100 91 %
novo leto, novosti v zavarovanjih

Tabela 17: Odgovori na 17. anketno vprasanje

Vir: Anketni vprasalnik

H V primeru nerednih
placil obrokov

B V primeru stornacije

Ob razli¢nih
priloZznostih — rojstni
dan, novo leto,
novosti v
zavarovanjih

Graf 16: Vzroki stikov po sklenitvi zavarovanja

Vir: Anketni vprasalnik

Ker so lahko anketiranci izbrali tudi vse tri odgovore, je skupni odstotek visji od 100 %.

Ugotovitev: Zastopniki ohranijo stike kar v 91 % zato, da pokaZejo svojemu zavarovancu
pozornost ob razlicnih osebnih praznikih, prav tako jih obvescajo o novostih, ki jih ponujajo
zavarovalnice, kar kaZe na profesionalen odnos do strank. Zal, skoraj polovica anketirancev
kontaktira stranko tudi zaradi nerednih plac¢il mesecnih obrokov zavarovalne premije in v

primeru, ko se stranka odlo¢i za stornacijo. V takSnih primerih poskusata zastopnik in

"y

zavarovanec poiskati reSitev, da bi zavarovalna polica ostala "ziva".
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3.5 Sklepne misli raziskave in analize

Med cilji diplomskega dela so tudi predlogi za izboljSave v poslovanju. Analiza ankete je
pokazala, da so potrebne nove, sveze zamisli na podrocju pridobivanja novih sodelavcev, prav
tako dodatna motivacija pri ohranjanju pridobljenih zastopnikov v prvem letu, saj jih najvec
preneha opravljati to delo po enem letu. Novi pristopi bodo potrebni tudi pri pridobivanju
kontaktov na sejmih. Analiza je pokazala, da se s sejemsko pridobljenimi kontakti ne sklene
nobeno zavarovanje. Ugotovitve raziskave in analize so uporabljene v poslovnem nacrtu med

predlogi za izboljSave poslovanja.
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4 POSLOVNI NACRT

Avtorica poslovnega nacrta sem zaposlena v podjetju na delovnem mestu racunovodje in
zaradi potrebe po pripravi vsakoletnega financnega nacrta ob upoStevanju postavk, ki se
obdelajo tudi v poslovnem nacrtu, smo se po razgovoru z vodstvom podjetja odlocili, da
pripravimo tudi poslovni nacrt za naslednja Stiri leta.

Nase podjetje izvaja sklepanje zavarovanj v imenu in na racun zavarovalnic, od Cesar je nas
prihodek provizija, ki nam jo po svojih merilih priznavajo zavarovalnice. Iz te provizije
pokrivamo stroske storitev naSih zavarovalnih zastopnikov, ki so z naSim podjetjem v
pogodbenem poslovnem odnosu, stroske dela vodstva in nasih redno zaposlenih strokovnih
sodelavcev ter vse druge poslovne stroske, hkrati pa Se tezimo po zadostnem dobic¢ku na

osnovi naSega poslovanja za potrebe razsirjene reprodukcije.

4.2 Dejavnost podjetja

Dejavnost podjetja je zavarovalniSko zastopanje in posredovanje za vec zavarovalnic po

sistemu motivacije zavarovalniskih agentov in njihove zavzetosti na terenu.

4.3 C(ilji podjetja

Cilj podjetja je do leta 2015 postati vodilno zavarovalno podjetje v Centralni in Vzhodni
Evropi, ki ga bodo stranke izbirale za sklenitev zavarovanja svojega Zivljenja, premozenja,
zdravja in nezgode.
Kratkoro¢ni cilji: - ohraniti prepoznavnost na trgu
- zagotoviti dovolj kadra v pisarni podjetja za podporo sodelavcem na
terenu
- zagotoviti moZnost izobraZevanja sodelavcem na terenu in sodelavcem v
pisarni
- zagotoviti reklamo za delo na terenu
- zagotoviti sodelovanje z vsemi velikimi zavarovalnicami, ki ponujajo
dovolj siroko ponudbo razli¢nih zavarovanj za zahtevne stranke
- vzpostaviti kakovosten sistem nacrtovanja in spremljanja stroSkov

poslovanja
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- ustvariti 2,569.938 € prometa v prvem planskem letu
- povecati dobicek za 5 %
Dolgoroc¢ni cilji: - pridobiti nove sodelavce na terenu
- vsestransko uporabljati mrezni marketing
- povecati promet za 20 % v naslednjih $tirih letih, tako da bi

znasal promet v Cetrtem letu 3,061.328 €.

4.4 Strategija podjetja

Svoje cilje bomo Se naprej dosegali s kvalitetno ponudbo na trgu, kvalitetnim delom
zastopnikov, ki se bodo posvetili strankam, posluSali njihove Zelje in poiskali zanje najboljSe
finanéne resitve. Se naprej bomo vlagali v izobrazevanje sodelavcev, tako na terenu kot v
pisarni, ki skrbijo za njihovo nemoteno delo na terenu. Strategija podjetja bo Se naprej
usmerjena v pridobivanje novih, kvalitetnih sodelavcev na terenu, ohranitvi nasih strank in s

kvalitetnim finan¢nim svetovanjem prispevati k pridobivanju novih strank.

4.5 Panoga, podjetje in predmet ponudbe

4.5.1 Panoga
Podjetje sodi v storitveno dejavnost — zavarovalno zastopanje.
4.5.2 Organizacijska oblika

Podjetje je registrirano kot kapitalska druzba, druzba z omejeno odgovornostjo (d. o. 0.)
Naziv podjetja je: ZAVAROVANIE, d. o. o.

Limbuska cesta 102

2000 Maribor

4.5.3 Predmet ponudbe

Predmet ponudbe je zavarovalno zastopanje na terenu v sodelovanju z vsemi vecjimi
slovenskimi zavarovalnicami in izobrazevanje zastopnikov na terenu o proizvodih, ki jih
trzijo.

Podjetje se ukvarja s trZzenjem zavarovanj na terenu. NaSi zastopniki ponujajo:
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- zavarovanje hudih bolezni,
- zivljenjska zavarovanja,

- nalozbena zavarovanja,

- nezgodna zavarovanja,

- premozenjska zavarovanja,
- zdravstvena zavarovanja in

- pravno zascito.

4.6 Trzisce
4.6.1. Analiza trga

4.6.1.1 Trini segment (ciljne skupine)

Ciljna skupina so podjetja, samostojni podjetniki in fizicne osebe, torej vsi, ki potrebujejo
kakr$no koli vrsto enega od zavarovanj, ki jih ponujajo naSi zastopniki. Proizvodi so
razdeljeni glede na pomembnost, kaj podjetnik, posameznik ali druzina (upokojenci, zakonci,
otroci) potrebujejo — katero vrsto zavarovanja ali varCevanja na dolgi rok, npr. za cas

upokojitve.
4.6.1.2 Lokacija strank doma
Podjetje trzi svoje proizvode po vsej Sloveniji.

4.6.1.3 Lokacija strank v tujini

V tujini podjetje Ze deluje kot solastnik v podjetjih z isto dejavnostjo v drzavah bivse

Jugoslavije — Hrvaska, BIH in Srbija.

4.6.1.4 Znacilnosti trga

Na trgu se i8¢ejo vedno nove stranke, ki Se nimajo sklenjene nobene oblike zavarovanja, prav
tako se strankam, ki imajo Ze sklenjeno katero koli vrsto zavarovanja, naredi analiza
obstojecCih sklenjenih polic in se poiS¢e najboljSa financna varianta. S strankami ostanemo v
kontaktu, spremljamo njihovo zadovoljstvo in jim ponudimo dodatne moznosti zavarovanja

ob pojavu novih proizvodov na trgu.
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4.6.1.5 Nakupne navade strank

Vse stranke zelijo kvalitetno svetovanje, na podlagi katerega se bodo lazje odlocile, katero
vrsto zavarovanja oziroma varcevanja potrebujejo. Prav tako je pomembno hitro reSevanje
reklamacij in hiter odzivni ¢as v primeru bolezni ali nesreCe, ko je treba dostaviti vso

zahtevano dokumentacijo s strani zavarovalnice.

4.7 Analiza konkurence

4.7.1 Kljucni konkurenti

Nasi najvecji konkurenti so zastopniki, ki so delali z naSo agencijo in so ustanovili svojo
agencijo za zavarovalno zastopanje, zastopniki, ki so zaposleni neposredno v posameznih

zavarovalnicah, ter druge agencije za zavarovalno zastopanje s svojimi zastopniki na terenu.

4.7.2 Znacdilnosti vodilne konkurence

Nasi bivsi zastopniki poznajo nacin komunikacije s strankami, ponudbo in nacine

1zobrazevanja, zato lahko le-te s pravim pristopom in na¢inom §e izbolj$ajo.

4.7.3 Prednosti konkurence

Prednost konkurence, predvsem nasih bivsih zastopnikov, je v moZnosti vlaganja v izboljSave
na podro¢jih marketinga in raCunalniske programske podpore za izracune, tako za zastopnike

kot za stranke.

4.7.4 Slabosti konkurence

Zastopniki, ki so zaposleni v zavarovalnicah, lahko ponudijo produkte samo ene
zavarovalnice, zastopniki drugih agencij za zavarovalno zastopanj, nimajo sklenjenih pogodb

o sodelovanju s toliko razli¢nimi in vsemi ve¢jimi zavarovalnicami v drZavi.

4.7.5 Nacin prodaje pri konkurenci
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Zastopniki zavarovalnic ponudijo nove proizvode strankam, ki so ze sklenile katero izmed
zavarovanj pri njihovi zavarovalnici, ostale agencije ponujajo zavarovanja po sistemu "novo

je boljSe kot prejSnje" in ne izvajajo financnega svetovanja.
4.7.6 Trini nastop konkurence

Konkurenca uporablja pri izvajanju trznega nastopa direktni marketing.
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4.8 SWOT analiza moZnosti in ovir ter prednosti in slabosti

N | Prednosti Slabosti
O | - moznost izobrazevanja - pomanjkanje izkusenj novih
T | - pridobljena vedno nova znanja in s tem zastopnikov
R zelo dobro poznavanje zavarovanj
A | - dobri poslovni odnosi z zavarovalnicami | - odvisnost od sklenjenih pogodb z
N | - pojavljanje na tujih trgih zavarovalnicami
J | - hiter odziv na spremembe na trziscu
I |- sodelovanje z vecino  slovenskih | - prevelika ponudba razli€nih vrst
zavarovalnic in s tem povezana Siroka zavarovanj
A% ponudba razli¢nih variant zavarovanja
P | - motivacija zastopnikov - nespoStovanje poslovnega kodeksa
L | - mrezni marketing nekaterih zastopnikov
I |- prijaznost
V |- postenost - premalo vlaganj v reklamo
I |- komunikativnost zaposlenih
- dostopnost zaposlenih
Z | PriloZnosti na trgu Ovire na trgu
U | - interes za mreZni marketing - vedno nova konkurenca na trgu
N
A | - potreba po zavarovanjih za hude bolezni | - mocna obstojeca konkurenca
N
J | - vedno vecja stopnja tveganja za ljudi in | - nezadovoljne stranke
I opremo
- morebitna nesoglasja med agenti in
V | - slabSanje druzbene klime zavarovanci
P
L | - reference zavarovalnic, ki jih zastopamo
I
A%
I

Tabela 18: SWOT analiza

Vir: Lasten

40




4.9 Nacrt trznih ciljev in strategij

4.9.1 Zelen trini deles

leto 1 leto 2 leto 3 leto 4
do 5% X
od 5-15% X X
nad 15 % X

Tabela 19: Zelen trzni delez

Vir: Lasten

4.9.2 Zeleni ciljni trini segmenti

Ciljni trzni segmenti so fizi¢ne osebe, podjetniki ter podjetja, ki potrebujejo katero koli vrsto

zavarovanja, ki ga ponujajo nasi zastopniki na terenu.
4.9.3 Zelene oblike prodaje

Podjetje skrbi za 100 % trZzenje proizvodov zavarovalnic prek fizicnih oseb, ki sodelujejo s
podjetjem prek podjemne pogodbe ali so organizirani kot osebna druzba — s. p. ali d. n. o.

oziroma imajo registrirano obliko kapitalske druzbe —d. o. o.

4.9.4 Zelene lokacije prodaje doma

Zavarovalni zastopniki na terenu ponujajo proizvode na celotnem obmocju Slovenije.
4.9.5 Cenovni cilji

Podjetje je odvisno od uspesne prodaje proizvodov zavarovanj na trgu, na podlagi prodaje in

storno ponudb ter zavarovalnih polic pa prejme provizijo od pogodbenih zavarovalnic.
4.9.6 Cilji na podrolju konkurencnosti

Politika konkurencnosti se kaze predvsem v prepri¢evanju strank o njihovih potrebah po

zavarovalnih proizvodih, z direktnim stikom na terenu in s pridobivanjem novih kontaktov.
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4.10 Nacrt trine strategije

4.10.1 Strategija izkoris¢anja moZnosti in prednosti ter premagovanja ovir in slabosti

Na trgu je treba izkoristiti vse moznosti in prednosti, ki so ugotovljene s SWOT analizo, prav

tako se je treba izogniti oviram in slabostim, ki so bile ugotovljene.

4.10.2 Strategija pridobivanja in ohranjanja strank

Stranke bomo pridobivali predvsem z zadovoljnimi strankami, ki svojo dobro izkus$njo
posredujejo naprej sorodnikom, znancem in prijateljem, z ohranjanjem dobrega in pozitivnega

odnosa s strankami ter s spoStovanjem dogovorjenih terminov za prodajne razgovore.

4.10.3 Strategija konkurencnosti

Konkurenco bomo redno spremljali, svoje zastopnike izobrazevali na vseh podrocjih
zavarovalnih proizvodov ter jih usmerjali k izvajanju poStenih in korektnih prodajnih

razgovorov na terenu.

4.10.4 Strategija vstopanja na trg, reklamiranja in promoviranja

Prednost naSih zavarovalnih zastopnikov je v poznanem dobrem imenu agencije, v
spoStovanju dogovorjenih terminov za prodajne razgovore, v financnem svetovanju in
ponudbi najboljSih moznosti zavarovanja, ki ga stranka potrebuje, v pripravljenosti svetovati
in pomagati strankam, ko se sooCijo s finan¢nimi tezavami in ne zmorejo placevanja
zavarovalnih premij.

Reklamo in promocijo opravljamo na sejmih, v sredstvih javnega obveS€anja, z reklamnimi

panoji, s prenosom informacij med strankami ipd.

4.10.5 Strategija rasti obsega trienja

Obseg trzenja lahko poveCamo s pridobitvijo konkuren¢nih zavarovalnih zastopnikov v
mrezni marketing naSega podjetja in s tem zmanjSamo konkurenco na trgu. Na rast prodaje pa

vplivajo tudi stimulativne metode zastopnikov za povecanje Stevila donosnih zavarovanj.
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4.10.6 Strategija razvoja trienjske kulture

Na prodajnih razgovorih je treba strankam svetovati korektno in poSteno, jih ne zavajati z
nerealnimi izraCuni po preteku zavarovalne dobe in ne "blatiti" konkurenc¢nih zavarovalnih

zastopnikov.
4.10.7 Strategija postprodajnih aktivnosti

Pridobivanje povratnih informacij s strani strank o zadovoljstvu sklenjene ponudbe in o
nacinu svetovanja zavarovalnega zastopnika je zelo pomembno, saj s tem pridobimo
pomembne informacije o kakovosti naSega dela. Pridobivanje informacij se izvaja s strani
pogodbenega izvajalca v klicnem centru, z zahvalnimi pismi, z drobnimi pozornostmi, kot so

zahvalna pisma in Cestitke za rojstni dan.

4.11 Cenovna politika

4.11.1 Cenovna politika

Cenovna politika je eden izmed kljuénih dejavnikov za uspesno poslovanje podjetja, vendar v
naSem podjetju nimamo vpliva na cenovno politiko, saj zavarovalne premije dolocajo

zavarovalnice, ki jih zastopamo.
4.11.2 Podjetniska kalkulacija izbranega reprezentanta

Za primer kalkulacije je realizacija ponudb Zivljenjskega zavarovanja za prvo leto poslovanja,

ki znaSa 3.900 ponudb.
Kalkulacijske osnove:
- delez kalkulirane provizije v strukturi prihodka: (1,053.000 : 2,569.938) =41 %

- nacrtovana koli¢ina sklenjenih Zivljenjskih zavarovalnih ponudb = 3.900

PodjetniSka kalkulacija (poslovna skrivnost!):

Direktni stroski (zastopniki in drugo) (1,085.963 x 0,41 : 3.900) 114,16 €
Strosek dela (BOD-+davki in prisp. na place) (179.304 x 0,41 : 3.900) 18,85 €
Drugi stroski poslovanja ((386.496 — 179.304) x 041 : 3.900) 21,78 €
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Lastna cena 154,79 €
Zelen dobicek (25 %) 38,70 €
Prodajna cena 193,49 €

Ugotovitev: Po kalkulirani ceni za eno Zzivljenjsko zavarovanje na osnovi nacrtovanih
spremenljivih in stalnih stroskov iz tabele stroskov v poglavju 4.16.2 bi bil prihodek ob 3.900
nacrtovanih zavarovanjih 754.611 €, na$ nacrt prodaje pa znaSa na osnovi 45 % provizije od
zavarovalnic 1,053.000, kar pomeni, da imamo precej$njo rezervo in da lahko poslujemo ali z

vecjimi stroski ali z vec¢jim dobi¢kom.
4.11.3 Cenik

V naSem podjetju zastopniki na terenu pri prodajnih razgovorih uporabljajo podatke iz
provizijskih tabel posameznih zavarovalnic za Zeleno zavarovanje, za naSe posredniStvo pa je

s strani zavarovalnic vnaprej dolocen % provizije.

4.12 Napoved prodaje

4.12.1 Osnove za napoved realisticne prodaje

Realisticna napoved prodaje je odvisna predvsem od aktivnosti zavarovalnih zastopnikov na
terenu, od njihove dejavnosti pri prodajnih razgovorih, moznosti, da stranka sklene vec
razliénih zavarovanj ve¢ zavarovalnic, npr. za partnerje Zivljenjsko zavarovanje, za otroke
rentno zavarovanje, da zavarujejo tudi premic¢nine in nepremicnine, ob upoStevanju ¢im
nizjega Stevila ze sklenjenih storno polic in polic v mirovanju.

V podjetju velja minimalni normativ realizacije po agentu, kar je tudi osnova za realisticno
napoved prodaje v poglavju 4.12.6, tabela 21, kar velja kot potrebna bruto realizacija. Ker pa
je na$ prihodek le provizija v visini 45 % od sklenjenih zavarovanj v imenu in na racun
zavarovalnic, je v nacrtu prikazana tabela naSega nacrtovanega prometa, kot je prikazano v

poglavju 4.12.6, tabela 22.
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4.12.2 Pogoji za pesimistiCno napoved

Vzrok za pesimisti¢no napoved je gospodarska kriza, odhod zastopnikov h konkurenci, vecja
aktivnost konkurencnih zastopnikov na terenu, stornacije sklenjenih polic in police dane v

mirovanje.

4.12.3 Pogoji za optimisticno napoved

Pri optimisti¢ni napovedi upostevamo nacértovano realizacijo zavarovalnih ponudb brez ali z
minimalnimi stornacijami, zadovoljstvo strank, 100 % uspeh zastopnikov na prodajnih

razgovorih.

4.12.4 Izbira prodajnih poti

Zbiranje kontaktov in realizirani termini za prodajne razgovore s strankami.

4.12.5 Prodajni pogoji

Ohraniti vse ze sklenjene pogodbe o sodelovanju z zavarovalnicami in se dogovarjati o
pogojih za sklenitev pogodbe z zavarovalnicami, s katerimi le-ta Se ni sklenjena.
Ohraniti pogodbe z zastopniki na terenu in aktivno pridobivati nove zastopnike z mreZnim

marketingom.
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4.12.6 Napoved prodaje

Koli¢inska napoved

Vrsta zavarovanja Enotamere | Letol | Leto2 | Leto3 Leto 4
Hude bolezni St. ponudb 2500 2700 2840 2980
Zivljenjsko St. ponudb 3900 4200 4410 4630
NaloZbeno St. ponudb 90 100 105 110
Nezgodno St. ponudb 1700 1800 1890 1980
PremozZenje St. ponudb 90 100 105 110
Zdravstveno St. ponudb 65 70 74 78
Pravna zascita St. ponudb 55 60 65 70
Skupaj vsa zavarovanja St. ponudb 8400 9030 9489 9958
Tabela 20: Koli¢inska napoved prodaje
Vir: Lasten
Vrednostna napoved
Vrsta Letna Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
zavarovanja premija/ponudbo
Hude bolezni 480 1,200.000 1,296.000 1,363.200| 1,430.400
Zivljenjsko 600 2,340.000 2,520.000 2,646.000| 2,778.000
Nalozbeno 12.000 1,080.000 1,200.000 1,260.000 ( 1,320.000
Nezgodno 600 1,020.000 1,080.000 1,134.000| 1,188.000
Premozenje 520 46.800 52.000 54.600 57.200
Zdravstveno 300 19.500 21.000 22.200 23.400
Pravna zascita 85 4.675 5.100 5.525 5.950
Skupaj 5,710.975 6,174.100 6,485.525( 6,802.950

Tabela 21: Vrednostna napoved prodaje — bruto realizacije za vse sklenjene posle

Vir: Lasten
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Vrsta zavarovanja Provizija Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Hude bolezni 45 % 540.000 583.200 613.440 643.680
Zivljenjsko 45 % 1,053.000 1,134.000 1,190.700 1,250.100
Nalozbeno 45 % 486.000 540.000 567.000 594.000
Nezgodno 45 % 459.000 486.000 510.300 534.600
Premozenje 45 % 21.060 23.400 24.570 25.740
Zdravstveno 45 % 8.775 9.450 9.990 10.530
Pravna zascita 45 % 2.103 2.295 2.486 2.677
Skupaj real. napoved (100 %) 2,569.938| 2,778.345| 2,918.486| 3,061.327
Skupaj pesim. napoved

(-20 %) (80 %) 2,055.951| 2,222.676| 2,334.789| 2,449.062
Skupaj optim. napoved

(+20 %) (120 %) 3,083.926( 3,334.014( 3,502.183 3,673.593
Povpr. mes. real. promet [ (100 % : 12) 214.161 231.528 243.207 255.110

Tabela 22: Vrednostna napoved prodaje — zneski provizij

4.13 Drugi trini dejavniki

4.13.1 Predstavitev dejavnosti

Zavarovanje, d. o. o.

Limbuska cesta 102

2000 Maribor

Slika 1:

Vir: Lasten

Logotip podjetja

Vir: Lasten

47




4.13.2 Reklama

Vsa stiri leta nacrtovanja bomo vlagali tudi v reklamiranje. NajboljSa reklama je reklama od
"ust do ust" naSih zadovoljnih strank. Ker je reklamiranje pomembno za uspesno delovanje
podjetja, se bomo reklamirali predvsem prek sodobnih medijev — interneta in oglasov na
televiziji, se udelezevali finan¢nih sejmov, kot sta sejma Kapital in Obrtni sejem v Celju. Prav

tako bomo pri reklamiranju uporabljali reklamne materiale nasih pogodbenih zavarovalnic.
4.13.3 Drugi trZni vplivni dejavniki

Ekonomski dejavniki, ki vplivajo na poslovanje podjetja, so gospodarska kriza, vpliv

konkurence in prevelika ponudba razli¢nih vrst zavarovanja.

4.14 Nacrt organizacije cloveskih virov

4.14.1 Nacrt organizacije poslovanja

4.14.1.1 Makroorganizacijska oblika

Makroorganizacijska oblika je druzba z omejeno odgovornostjo (d. o. o.).
4.14.1.2 Mikroorganizacijski postopki

Upravljanje podjetja je v pristojnosti direktorja. Mikroorganizacijski postopki zajemajo
evidence in terminiziranja prodajnih razgovorov s strankami, sodobno informacijsko bazo, v
kateri bodo pregledni podatki za spremljanje uspeSnosti zastopnikov ter nasega internega
poslovanja. Pomemben element mikroorganizacije pa je Se celoten sistem nacrtovanja in
porocCanja zastopnikov na relaciji zastopnik — Agencija ter notranja evidenca, statistika in

obracun do zastopnikov.
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4.14.2 Vodilni kader

Direktor podjetja je po poklicu diplomirani pravnik z 10-letnimi izkusnjami na podrocju

motivacije zavarovalnih zastopnikov in sklepanja zavarovalnih ponudb. Vsak mesec se

pripravi seminar za "stare" in nove zastopnike, na katerem se izvajajo izobrazevalne

motivacijske delavnice.

V podjetju so zaposleni Se asistentka direktorja, informatik, administratorka za sprejem

ponudb in reSevanje reklamacij, referentka za pripravo materiala za zastopnike, referentka za

marketing in racunovodkinja.

4.14.3 Nacrt ¢lovesSkih viroy

4.14.3.1 Nacrt zaposlenih v pisarni za podporo zastopnikom

Delovno mesto Izobrazba | Datum zaposlitve | Leto 1 | Leto2 | Leto3 | Leto 4
Direktor Vil ze od 1. leta 1 1 1 1
Asistentka direktorja VI ze od 1. leta 1 1 1 1
Informatik VI ze od 1. leta 1 1 1 1
Administrator - sprejem \% ze od 1. leta 1 1 1 1
Referent za pripravo mat. \% ze od 1. leta 1 1 1 1
Referent za marketing VI ze od 1. leta 1 1 1 1
Racunovodja VI ze od 1. leta 1 1 1 1
Skupaj zaposleni 7 7 7 7

Tabela 23: Kadrovska projekcija — zaposleni

Vir: Lasten
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4.14.3.2 Nacrt zastopnikov

Datum
Oblika sodelovanja | Izobrazba i)l;l;ggg: Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Podjemna pogodba A" zeod 1. leta 95 100 110 120
Podjetnik \Y% ze od 1. leta 130 135 150 160

S;‘;‘Slzgi ;ﬁ‘f{g" 225 235 260 280

Stroski pogodbenih
zastopnikov 1,541.963 | 1,619.060| 1,700.020 | 1,785.020
Tabela 24: Kadrovska projekcija — zastopniki
Vir: Lasten
4.14.4 Nacrt stroSkov dela
neto

Delovno mesto izobrazba | placa/mesec | leto 1 leto 2 leto 3 leto 4
Direktor VII 1.800 33.696 33.696 33.696 33.696
Asistentka direktorja VI 1.400 26.208 26.208 26.208 26.208
Informatik VI 1.500 28.080 28.080 28.080 28.080
Administrator - sprejem v 800 14.976 14.976 14.976 14.976
Referent za pripravo
mat. A" 800 14.976 14.976 14.976 14.976
Referent za marketing VI 850 15.912 15.912 15.912 15.912
Racunovodja VI 1.100 20.592 20.592 20.592 20.592
Skupaj BOD zaposlenih 154.440| 154.440| 154.440| 154.440

Tabela 25: Nacrt bruto plac¢

Vir: Lasten

*Letna bruto placa zaposlenca je izratunana —

nacrtovana neto placa na mesec x koli¢nik 1,56 x 12 mesecev.
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Ostali stroski zaposlencev:

Vrsta prejemka €/mesec leto 1 leto 2 leto 3 leto 4
Prehrana 90 7.560 7.560 7.560 7.560
Prevoz 190 15.960 15.960 15.960 15.960
€/leto
Regres 400 2.800 2.800 2.800 2.800
Jubilejne
nagrade 200 600 0.00 0.00 0.00
Skupayj 26.920 26.320 26.320 26.320
Tabela 26: Nacrt ostalih stroskov zaposlencev
Vir: Lasten

Skupaj stroski zaposlencev:

Leto Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4

Skupaj 181.360 180.760 180.760 180.760

Tabela 27: Skupaj stroski zaposlencev

Vir: Lasten

Izvajalci sklepanja zavarovanj so zastopniki, ki so v poslovnem pogodbenem ali podjemnem

odnosu. Nacrt stroskov za zastopnike je prikazan med spremenljivimi stroski v tabeli stroskov

v poglavju 4.17.2, v vrstici »Stroski proizvodnih storitev« in »Pogodbena ali avtorska dela«.

4.14.5 Racunovodski in drugi strokovni posli

Racunovodske posle opravlja zaposlena racunovodkinja, zunanji rac¢unovodski servis nam

opravlja posle svetovanja in revizije. Mese¢ni stroSek znaSa 360,00 €. Prav tako je Se dodaten

stroSek mese¢no vzdrZzevanje programske opreme za obracune provizij zastopnikom, ki znasa

120,00 € mesecno.
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4.15 Pogoji poslovanja

4.15.1 Znanje

Znanja, ki so potrebna za uspesno poslovanje, bo treba redno nadgrajevati z raznimi seminarji

s podrocja raCunovodstva in informatike. Za izobrazevanja je letno namenjenih 3.000,00 €.
4.15.2 Poslovni prostori

Za poslovni prostor, za sedez podjetja in pisarne za zaposlence ni najemnine, ker so prostori v
lasti naSega podjetja, pogodbeni zavarovalni zastopniki pa dela izvajajo na terenu. Lastni
poslovni prostor je ovrednoten na vrednost 120.000,00 €. Najemnina se pla¢uje za najem

prostorov za terminiziranja po celotni drzavi, v znesku 1.700,00 € mesecno.
4.15 Oprema

Obstojeca oprema

Vrsta opreme EM Stevilo vrednost v €
Racunalniska

oprema kos 7 5.000
PisarniSka oprema grt 7 3.500
Mobilni telefon kos 7 1.160
Fax kos 1 300
Scaner kos 1 650
Stacionarni

telefon kos 6 360
Racunalniski

program kos 1 20.000
Skupna vrednost 30.970

Tabela 28: Obstojeca oprema

Vir: Lasten
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Nacrtovana oprema

V prihodnje, v 2. in 3. letu poslovanja, bomo sredstva namenili za nadgradnjo skupnega
racunalniskega streznika, zamenjavo ze amortiziranih dveh racunalnikov in nadgradnjo
programa za obracune provizij. Predvidena so sredstva za nalozbe v visini 20.000,00 €, od

tega 2 x po 1.000,00 € za racunalnike in 2 x po 9.000,00 € za programsko opremo.
4.15.4 Vlaganja in viri ter amortizacija

Financna konstrukcija

NaloZzbe Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4
Oprema - 1.000 1.000 -
Racunalniski program - 9.000 9.000 -
Skupaj osnovna sredstva - 10.000 10.000 -
Tabela 29: Financ¢na konstrukcija
Vir: Lasten
Nacrt virov za naloZbo

Viri leto 1 leto 2 leto 3 leto 4
Lastna sredstva - 10.000 10.000

Tuji viri - - -

Skupaj viri - 10.000 10.000

Tabela 30: Viri za nalozbe

Vir: Lasten
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Nacrt amortizacije

Vrsta Vrednost | AM Leto 1 Leto 2 Leto 3 Leto 4

osnovnega (ON) stopnja

sredstva

Zgradba 120.000 |2,5% | 3.000 2.925 2.852 2.780

Racunalniska | 25.650 33% | 8.464 8.464 8.464 -

oprema 9.000 3.000 3.000 3.000
9.000 3.000 3.000

PisarniSka 5.320 12,5 % | 665 665 665 665

oprema 1.000 125 125 125
1.000 125 125

Skupaj 12.129 15.179 18.231 9.695

Tabela 31: Nacrt amortizacije

4.15.5 Drugi pogoji poslovanja

Vir: Lasten

4.15.5.1 Nacrtovanje konkurencne prednosti

Konkuren¢no prednost bomo ohranjali z rednim reklamiranjem, preverjanjem zadovoljstva

strank, ki so Ze sklenile zavarovalno polico in hitro odzivnostjo pri reSevanju reklamacij.

4.15.5.2 Ukrepi za zagotaviljanje kakovosti

Kakovost nasih storitev bomo zagotavljali z nenehnim izobraZevanjem naSih zavarovalnih

zastopnikov, z dobrimi poslovnimi odnosi z zavarovalnicami, z reklamiranjem in udelezbo na

sejmih.
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4.16 Kriticna tveganja in problemi ter nacrt ukrepov

4.16.1 Kriticna tveganja in problemi

Med kriti¢na tveganja in probleme priStevamo vedno novo konkurenco na trgu, moc¢no
obstoje¢o konkurenco, nezadovoljne stranke, prav tako tudi morebitna nesoglasja med
zastopniki in zavarovanci. Prav tako kriticno tveganje predstavlja nezadostno Stevilo

sklenjenih zavarovalnih ponudb, kar povzroci nedoseganje nacrtovanega prometa.
4.16.2 Ukrepi za odpravo kriti¢nih tveganj in problemov

Nacrtovani protiukrepi v primeru kriticnih tveganj in problemov so redno reklamiranje,
preverjanje zadovoljstva strank in hitra odzivnost v primeru reklamacije ali terminiziranja ter
uspeSni prodajni razgovori, ki bodo zagotovili sklenitev zavarovalnih ponudb in s tem

nacrtovan promet.

4.17 Financni nacrt

4.17.1 Uporabljene predpostavke in izhodisca

Pri financnem nacrtovanju smo nacrtovali izkaz poslovnega izida, kazalce uspeSnosti, izkaz
denarnega toka, prag rentabilnosti in izkaz stanja.

Zaradi poslabSane gospodarske situacije, nevarnosti stornacij in zniZevanja premij za Ze
sklenjena zavarovanja smo pripravili dve varianti finannega nalrta. Za prihodke smo
uporabili realisticno in pesimisticno napoved prodaje brez vklju¢enega DDV, saj je
zavarovalniStvo v zakonodaji izjema in se davek na dodano vrednost ne obra¢una. Upostevali
smo poplacilo zastopnikov kot spremenljivi strosek, stroske dela zaposlencev, nacrtovano
amortizacijo, vse pri¢akovane stroske za naslednja polna Stiri leta, ki so neodvisni od obsega

poslovanja.
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4.17.2 Nacrt stroSkov poslovanja in financnih odhodkov

Vrsta stroska Mesecni znesek Letni znesek | Opombe
A. SPREMENLIIVI - DIREKTNI STROSKI
1. nabavna vrednost materiala
2. stroski proizvodnih storitev
3. spremenljivi del bruto pla¢
4. pogodbeno ali avtorsko delo 128.496 1,541.963
5. drugi spremenljivi stroski* 22.000 264.000
Skupaj spremenljivi stroski 150.496 1,805.963
B. STALNI - FIKSNI STROSKI
1. stalni del bruto pla¢ 12.870 154.440
2. davki in prispevki na BOD 2.072 24.864
3. rezijske tuje storitve 2.000 24.000
4. rezijski material in DI 2.400 28.800
5. amortizacija 1.200 14.400
6. energija in PTT 1.800 21.600
7. najemnina 1.700 20.400
8. reklama 3.000 36.000
9. zavarovanje 600 7.200
10. drugi stroski - v tem:
potni stroski 200 2.400
prehrana 616 7.392
regres 3.325 39.900
ostalo 425 5.100
Skupaj stalni stroski 32.208 386.496
C. FINANCNI ODHODKI
1. finan¢ni odhodki za obresti
2. drugi finan¢ni odhodki
Skupaj finan¢ni odhodki
SKUPNI STROSKI IN ODHODKI 182.704 2,192.459

Tabela 32: Nacrt stroSkov poslovanja in financnih odhodkov — realisticna napoved

Vir: Lasten
* Druge spremenljive stroske predstavljajo stroski, ki nastanejo v zvezi z izobraZevanjem

zastopnikov in izobrazevalnim gradivom za zastopnike.

Nacrt stroSkov in odhodkov za vsa §tiri leta je podan v prilogi (tabela 1).

4.17.3 Nacrt izkaza poslovnega izida

Racunalniski izpis v prilogi (tabela 2).
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4.17.4 Nacrt kazalcev poslovanja

Racunalniski izpis v prilogi (tabela 3).

4.17.5 Nacrtizkaza denarnega toka

Racunalniski izpis v prilogi (tabela 4).

4.17.6 Nacrt praga rentabilnosti - donosnosti

Racunalniski izpis v prilogi (tabela 5).

V prvem letu je prag donosnosti ali tocka preloma pri realisti€ni napovedi, ko se stroski
izenacijo s prihodki, dosezen pri 50,25 % realizaciji nacrtovane prodaje, pri pesimisti¢ni

napovedi pa pri 68,76 % realizaciji nacrtovane prodaje.

4.17.7 Komentar k finanénemu nacrtu

Poslovni izid ali izkaz uspeha pri realistiéni napovedi (tabela 2) nam izkazuje pozitiven
rezultat skozi vsa nadaljnja Stiri leta. V prvem letu znaSa Cisti dobicek 285.044,10 €, v
naslednjih treh letih naraSca, saj Stevilo zaposlencev v pisarni, za podporo zastopnikom na
terenu, ostaja isto, pri¢akuje se povecano Stevilo zastopnikov na terenu in s tem vecja
realizacija ponudb.

Pri pesimisti¢ni varianti prav tako ostaja pozitiven rezultat skozi vsa Stiri leta, vendar je Cisti
dobicek bistveno niZji, saj se v tem primeru pri¢akuje zmanjSanje Stevila zastopnikov na
terenu in zaradi tega tudi manjSa realizacija ponudb, Stevilo zaposlencev v pisarni pa ostaja

isto.

Kazalci uspeSnosti (tabela 3) nam pokazejo pri¢akovano doseganje gospodarnosti in
donosnosti prihodkov.

Kazalec gospodarnosti prikaZzemo z delitvijo prihodkov z odhodki in rezultat mora biti vi§ji od
1. Pri realisti¢ni napovedi vsa §tiri leta kaze zelo dobre rezultate od 1,17 v prvem letu, 1,22 v
drugem letu, 1,23 v tretjem letu ter 1,24 v Cetrtem letu. To pomeni, da so prihodki vecji od
odhodkov med 17 % v prvem in 24 % v zadnjem letu. Pri pesimisti¢ni varianti Sele v Cetrtem

letu dosezemo rezultate, ki so pri realisti¢ni napovedi nacrtovani Ze v prvem letu poslovanja.
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Kazalec donosnosti prihodkov izracunamo z delitvijo dobi¢ka s prihodki in prav tako
prikazuje pri realisticni napovedi skozi vsa §tiri leta ugodno donosnost prihodkov, ki se giblje
med 14,79 in 19,45 %. Pri pesimisti¢ni varianti je donosnost bistveno nizja in se giblje med

8,49 in 13,89 %.

Nacrt denarnega toka (tabela 4) nam s pozitivnim stanjem kon¢nega zneska gotovine izkazuje

likvidnost skozi vsa §tiri leta v obeh napovedih — realisti¢ni in pesimisti¢ni.

Prag rentabilnosti nam prikazuje tocko preloma, kjer se izenacijo prihodki in odhodki in je
dobicek 0. V realisticnem primeru je vrednostni prag rentabilnosti v prvem letu dosezen pri
50,25 % realizaciji nacrtovane prodaje, v pesimistiénem primeru pri 68,76%. Naslednja leta
prag rentabilnosti skladno z rastjo dobi¢ka pada in dosega v Cetrtem letu 39,72 % pri

realisti¢ni napovedi in 53,56 % pri pesimisti¢ni napovedi.
Izkaz stanja ali bilanca stanja (tabela 6) nam izkazuje sredstva in vire sredstev za naslednja

Stiri leta, ki so skozi vsa §tiri leta izenaCeni in naras¢ajoci zaradi novih nalozb med sredstvi in

zaradi nerazporejenega dobicka ter dolgoro¢nih rezervacij med viri sredstev.

4.18 Terminski plan

Dejavnosti Termin
Priprava poslovnega nacrta maj leta 0
Sklepanje dogovorov z zavarovalnicami pred letom 1 in 1-2 leto
Sklepanje dogovorov z zastopniki 14 leto
Snovanje reklamnih sporocil 14 leto
Oblikovanje reklamnih sporocil 1-4 leto
Urejanje poslovnih prostorov 2-4 leto

Tabela 33: Terminski plan

Vir: Lasten
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4.19 Predlogi izboljSav

Za dobro in kvalitetno opravljeno delo, tako zaposlenih v pisarni kot zastopnikov na terenu, bi
bile potrebne nekatere izboljSave in s tem tudi znizanje stroskov. Za dosego tega cilja bi bilo
treba izboljSati in avtomatizirati program za obracun provizij v povezavi s podatki, ki jih
prejmemo iz zavarovalnic. Program bi v prihodnosti lahko tudi omogocal vpogled
zastopnikom v njihov obracun, ki se posilja tiskan po posti. Velik izziv so zastopnikom izdani
racuni, ki jih posljejo na podlagi prejetih obracunov. V primeru, da bi programska oprema
omogocala vpogled v obracun, bi lahko omogocala tudi povezavo za avtomatsko izdelavo

racuna za zasluzeno provizijo.

S tem bi bila omogocena pravoCasna izdaja racuna s strani zastopnikov in v skladu z
zakonodajobi bili racuni, ki niso v skladu z zakonom o DDV-ju, izdani pravilno, kot doloca
zakon. S takSnim nacinom bi bila nakazila provizije izvedena hitreje in bi zastopniki prejeli
sredstva na TRR prej, saj je nakazilo lahko izvedeno Sele, ko v podjetje prejmemo popravljen
racun, ki vsebuje vse predpisane postavke v skladu z zakonodajo.

Raziskovalni del je pokazal, da s pridobljenimi kontakti na sejmih ne pridobimo nobenega
novega zavarovanca, kar pomeni, da bo na sejmih potreben drugacen, inovativnejsi,

zanimivejsi in prepricljivejsi pristop do potencialnih zavarovancev.

59



5 ZAKLJUCEK

V diplomskem delu smo predstavili globalni vpogled v teorijo podjetniStva na podrocju
zavarovalniStva, raziskavo o odnosih med zavarovalno agencijo in zunanjimi sodelavci —
zavarovalnimi zastopniki in o pridobivanju novih zastopnikov po modelu mreznega
marketinga. Predstavili smo poslovni na¢rt za ze delujoce podjetje, ki se ukvarja z
zavarovalnim zastopanjem, ter nabor predlogov izboljSav v poslovanju med agencijo in

zastopniki.

Raziskovalni del poslovnega nacrta nam je pokazal, da zastopniki na terenu trzijo produkte
zavarovalnic, s katerimi sodelujemo, dobro in kvalitetno, tudi pridobivanje novih zastopnikov
z mreznim marketingom je prava pot, vendar so potrebne nove, sveze zamisli in dodatna

motivacija pri ohranjanju pridobljenih zastopnikov.

V poslovnem nacrtu smo nacrtovali in razdelali cilje in strategije, uporabili smo ugotovitve iz
raziskave odnosov z zastopniki, z eno od metod raziskovanja trzis¢a (SWOT ANALIZA) smo
dolo¢ili politiko izkoriS¢anja priloZnosti in odpravljanja ovir na trgu, uporabo nasih prednosti
pred konkurenco ter strategijo premagovanja nasih slabosti. Dolocili smo koli¢inski in
vrednostni obseg bruto prodaje za zavarovalnice in obseg provizij, ki jih prejme agencija.
Dolocili smo kadrovsko strukturo in obseg nacrtovanih stroSkov dela, vkljucno s stroski
zastopnikov, dolocili pogoje poslovanja (obstojea in nacrtovana oprema), izpostavili smo
kriti¢na tveganja in pri¢akovane probleme ter poiskali protiukrepe, da bi se lahko najbolje

izognili problemom.

Finan¢ni nacrt kaze za naslednja Stiri leta ugodno nadaljevanje dosedanjih dosezenih
rezultatov s trendi nadaljnje rasti. Kalkulacija in finan¢ni nacrt kazejo, da so cilji, vizija in
strategija dobro zastavljeni. Pripravili smo tudi terminski nacrt za nacrtovane aktivnosti.

Priprava diplomskega dela, Se posebej poslovnega nacrta, nam bo v praksi kazalnik za
izboljSave na podrocjih, kjer je raziskovalni del pokazal pomanjkljivosti, prav tako bomo v

praksi preverjali smernice, ki smo si jih zadali za nadaljnja leta poslovanja.
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Avtorica je pri pripravi poslovnega nacrta uporabila vsa pridobljena znanja med Studijem,
predvsem pri predmetu podjetnistvo, ter predmetih, ki so povezani s financnim delom
poslovnega nacrta. Pri pripravi raziskovalnega dela je uporabila pridobljena znanja za

sposobnost sklepanja in iskanja reSitev na podlagi raziskave.

Za avtorico priprava poslovnega nacrta pomeni nadgradnjo prakticnega znanja s teoreticnim

znanjem, novimi izku$njami in spoznanji.
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6.3 Lasten vir:

1. podatki zaposlenih na posameznem delovnem mestu
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7 PRILOGE

7.1 Financne tabele — realisticna napoved
7.2 Financne tabele — pesimisti¢na napoved

7.3 Anketni vpraSalnik
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FINANCNE TABELE - REALISTICNA NAPOVED

Tabela 1: NACRT STROSKOV

v EUR
Vrsta strodkov leto leto leto leto
1 2 3 4
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala
2. Nabavna vrednost blaga
3. Stroski proizvodnih storitev 264.000,0 271.920,0 280.077,6 288.480,0
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela 1.541.963,0 1.619.060,0 1.700.020,0 1.785.020,0
Skupaj spremenljivi stro3Ki 1.805.963,0 1.890.980,0 1.980.097,6 2.073.500,0
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 154.440,0 154.440,0 154.440,0 154.440,0
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 24.556,0 24.556,0 24.556,0 24.556,0
3. Rezijske tuje storitve 24.000,0 24.720,0 25.460,0 26.300,0
4. RezZijski material in drobni inventar 28.800,0 29.660,0 30.550,0 31.470,0
5. Amortizacija 12.129,0 15.179,0 18.231,0 9.695,0
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 21.600,0 22.250,0 22.900,0 23.600,0
8. Najemnina 20.400,0 20.400,0 20.400,0 20.400,0
9. Reklama 36.000,0 37.800,0 38.900,0 40.100,0
10. Zavarovanje 7.200,0 7.200,0 7.200,0 7.200,0
11. Drugi stroski 54.792,0 54.592,0 54.592,0 54.592,0
v tem : - potni stroSki 2.400,0 2.400,0 2.400,0 2.400,0
- prehrana 7.392,0 7392,00 7.392,0 7.392,0
- regres 39.900,0 39.900,0 39.900,0 39.900,0
- ostalo 5.100,0 4.900,0 4.900,0 4.900,0
Skupaj stalni stroski 383.917,0 390.797,0 397.229,0 392.353,0
C. ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoro¢nih kreditov
2. Obresti kratkoro¢nih kreditov
Skupaj odhodki financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
D. IZREDNI ODHODKI
E. SKUPNI STROSKI 2.189.880,0 2.281.777,0 2.377.326,6 2.465.853,0




Tabela 2: NACRT IZKAZA POSLOVNEGA IZIDA

v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. PRIHODKI 2.569.938,8 2.778.345,0 2.918.486,0 3.061.327,0
1.1. Prihodki od prodaje 2.569.938,8 2.778.345,0 2.918.486,0 3.061.327,0
1.2. Prihodki od financiranja
1.3. lzredni prihodki
2. ODHODKI 2.189.880,0 2.281.777,0 2.377.326,6 2.465.853,0
2.1. Stroski zacetnih zalog
2.2. StroSki kon&nih zalog
2.3. Stroski nakupa materiala 0,0 0,0 0,0 0,0
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
2.5. Stroski storitev 288.000,0 296.640,0 305.537,6 314.780,0
2.6. Amortizacija 12.129,0 15.179,0 18.231,0 9.695,0
2.7. Plage bruto 154.440,0 154.440,0 154.440,0 154.440,0
2.8. Davki in prispevki 24.556,0 24.556,0 24.556,0 24.556,0
2.9. Ostali stroski poslovanja 1.710.755,0 1.790.962,0 1.874.562,0 1.962.382,0
2.10. Odhodki od financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
2.11. lzredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prejSnjih let
3.DOBICEK PRED OBDAVCENJEM 380.058,8 496.568,0 541.159,4 595.474,0
4. DAVEK OD DOBICKA 95.014,7 124.142,0 135.289,9 148.868,5
5. CISTI DOBICEK 285.044,1  372.426,0 405.869,6 446.605,5
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 297.173,1 387.605,0 424.100,6 456.300,5
(2.6 +5)
Tabela 3: KAZALCI USPESNOSTI
Kazalec Enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
prihodki(1)
GOSPODARNOST  ----------mm--- 1,17 1,22 1,23 1,24
odhodki(2)
dobicek(3)
DONOSNOST PRIH. -=-=-==memem-- x 100 14,79 17,87 18,54 19,45



Tabela 4: NACRT IZKAZA DENARNEGA TOKA

v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE 120.000,0 512.187,8 918.920,1 1.344.168,6
2. VPLACILA 2.569.938,8 2.778.345,0 2.918.486,0 3.061.327,0
2.1. Prejemki od prodaje 2.569.938,8 2.778.345,0 2.918.486,0 3.061.327,0
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije
2.5. Druga vplacila
3.1ZPLACILA 2177.751,0 2.371.612,7 2.493.237,6 2.591.447,8
3.1. Nakup opreme 0,0 10.000,0 10.000,0 0,0
3.2. Vlaganja v zgradbe 0,0 0,0 0,0 0,0
3.3. Nakup materiala in blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
3.4. Placilo kooperacije in storitev 288.000,0 296.640,0 305.537,6 314.780,0
3.5. Place in prispevki 178.996,0 178.996,0 178.996,0 178.996,0
3.6. StroSki poslovanja 1.710.755,0 1.790.962,0 1.874.562,0 1.962.382,0
3.7. Anuitete in obresti
3.8. Davek na dobicek 95.014,7 124.142,0 135.289,9
3.9. Druga izplacila
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 512.187,8 918.920,1 1.344.168,6 1.814.047,7
Tabela 5: PRAG RENTABILNOSTI
vrsta izraCuna enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
stalni stroSki
1. Koli¢inski (v kom) ---------mmmmeemmm-
pc/ep - sslep
stalni stroSki
2. Vrednosti (v %) x 100 50,25 44,04 42,33 39,72
prihod.-sprem.str.
stalni stroSki
3. Prag pokritja x 100 14,94 14,07 13,61 12,82

stalnih str. (v %)

prihodki



Tabela 6: NACRT IZKAZA STANJA v EUR
per. 31.12. per.31.12. per.31.12. per. 31.12.
1 2 3 4
PREMOZENJE (aktiva)
A. STALNO PREMOZENJE 170.970,0 230.310,0 305.980,0 346.712,0
1. Neopredmetena dolgorocna sredstva 20.000,0 29.000,0 38.000,0 38.000,0
(patenti, licence, zagonski stroski)
2. Opredmetena osnovna sredstva 150.970,0 151.970,0 152.970,0 152.970,0
(zemljis¢e, zgradbe, stroji, oprema)
3. Dolgoroc¢ne finan¢ne nalozbe 49.340,0 115.010,0 155.742,0
(delnice, obveznice)
B. GIBLJIVO PREMOZENJE 120.000,0 115.000,0 130.000,0 125.000,0
1. Zaloge (materiala, proizvodov, blaga)
2. Dolgoro€ne terjatve (dana posojila)
3. Kratkorocne terjatve (kupci)
4. Kratkoro€ne finan¢ne nalozbe
5. Denar in vrednostni papirji 120.000,0 115.000,0 130.000,0 125.000,0
6. Aktivne ¢asovne razmejitve
C. SKUPAJ PREMOZENJE 290.970,0 345.310,0 435.980,0 471.712,0
D. ZUNAJ BILANCNO
PREMOZENJE (LEASING)
VIRI PREMOZENJA (pasiva)
A. TRAJNI VIRI PREMOZENJA 30.000,0 313.340,0 403.010,0 438.742,0
1. Osnovni kapital 30.000,0 30.000,0 30.000,0 30.000,0
2. Revalorizacijske rezerve
3. Nerazporejeni dobitek 283.340,0  373.010,0 408.742,0
B. DOLGOROCNE REZERVACIJE 260.970,0 31.970,0 32.970,0 32.970,0
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI
( dolgoroéni krediti )
D. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI
( dobavitelji, predujmi, kratkoro&ni krediti )
E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE
F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA 290.970,0 345.310,0 435.980,0 471.712,0

G. ZUNAJ BILANCNI VIRI PREMOZENJA



FINANCNE TABELE - PESIMISTICNA NAPOVED

Tabela 1: NACRT STROSKOV

v EUR
Vrsta stroskov leto leto leto leto
1 2 3 4
A. SPREMENLJIVI STROSKI
1. Nabavna vrednost materiala
2. Nabavna vrednost blaga
3. Stroski proizvodnih storitev 264.000,0 271.920,0 280.077,6 288.480,0
4. Stroski zalog
5. Spremenljivi del pla¢ - bruto
6. Pogodbena ali avtorska dela 1.233.570,4 1.295.248,0 1.360.016,0 1.428.016,0
Skupaj spremenljivi stroski 1.497.570,4 1.567.168,0 1.640.093,6 1.716.496,0
B. STALNI STROSKI
1. Stalni del pla¢ - bruto 154.440,0 154.440,0 154.440,0 154.440,0
2. Davki in prispevki na place in pog.dela 24.556,0 24.556,0 24.556,0 24.556,0
3. Rezijske tuje storitve 24.000,0 24.720,0 25.460,0 26.300,0
4. ReZijski material in drobni inventar 28.800,0 29.660,0 30.550,0 31.470,0
5. Amortizacija 12.129,0 15.179,0 18.231,0 9.695,0
6. Stroski zakupa
7. Energijain PTT 21.600,0 22.250,0 22.900,0 23.600,0
8. Najemnina 20.400,0 20.400,0 20.400,0 20.400,0
9. Reklama 36.000,0 37.800,0 38.900,0 40.100,0
10. Zavarovanje 7.200,0 7.200,0 7.200,0 7.200,0
11. Drugi stroski 54.792,0 54.592,0 54.592,0 54.592,0
v tem : - potni stroSki 2.400,0 2.400,0 2.400,0 2.400,0
- prehrana 7.392,0 7392,00 7.392,0 7.392,0
- regres 39.900,0 39.900,0 39.900,0 39.900,0
- ostalo 5.100,0 4.900,0 4.900,0 4.900,0
Skupaj stalni stroski 383.917,0 390.797,0 397.229,0 392.353,0
C. ODHODKI FINANCIRANJA
1. Obresti dolgoroc¢nih kreditov
2. Obresti kratkoro&nih kreditov
Skupaj odhodki financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
D. IZREDNI ODHODKI
E. SKUPNI STROSKI 1.881.487,4 1.957.965,0 2.037.322,6 2.108.849,0




Tabela 2: NACRT IZKAZA POSLOVNEGA IZIDA

v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. PRIHODKI 2.055.951,0 2.222.676,0 2.334.788,8 2.449.061,6
1.1. Prihodki od prodaje 2.055.951,0 2.222.676,0 2.334.788,8 2.449.061,6
1.2. Prihodki od financiranja
1.3. lzredni prihodki
2. ODHODKI 1.881.487,4 1.957.965,0 2.037.322,6 2.108.849,0
2.1. Stroski zacetnih zalog
2.2. StroSki kon&nih zalog
2.3. Stroski nakupa materiala 0,0 0,0 0,0 0,0
2.4. Nabavna vrednost blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
2.5. Stroski storitev 288.000,0 296.640,0 305.537,6 314.780,0
2.6. Amortizacija 12.129,0 15.179,0 18.231,0 9.695,0
2.7. Plage bruto 154.440,0 154.440,0 154.440,0 154.440,0
2.8. Davki in prispevki 24.556,0 24.556,0 24.556,0 24.556,0
2.9. Ostali stroski poslovanja 1.402.362,4 1.467.150,0 1.534.558,0 1.605.378,0
2.10. Odhodki od financiranja 0,0 0,0 0,0 0,0
2.11. lzredni odhodki
2.12. Pokritje izgube prejSnjih let
3.DOBICEK PRED OBDAVCENJEM 174.463,6 264.711,0 297.466,2 340.212,6
4. DAVEK OD DOBICKA 43.615,9 66.177,8 74.366,6 85.053,2
5. CISTI DOBICEK 130.847,7 198.533,3  223.099,7  255.159,5
6. SREDSTVA ZA REPRODUKCIJO 142.976,7 213.712,3 241.330,7 264.854,5
(2.6 +5)
Tabela 3: KAZALCI USPESNOSTI
Kazalec Enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
prihodki(1)
GOSPODARNOST = --------------- 1,09 1,14 1,15 1,16
odhodki(2)
dobicek(3)
DONOSNOST PRIH. -=-=---=-m---- x 100 8,49 11,91 12,74 13,89

prihodki(1)



Tabela 4: NACRT IZKAZA DENARNEGA TOKA

v EUR
Postavka leto leto leto leto
1 2 3 4
1. ZACETNI ZNESEK GOTOVINE 120.000,0 306.592,6 532.866,8 772.386,3
2. VPLACILA 2.055.951,0 2.222.676,0 2.334.788,8 2.449.061,6
2.1. Prejemki od prodaje 2.055.951,0 2.222.676,0 2.334.788,8 2.449.061,6
2.2. Prejemki izrednih prihodkov
2.3. Prejemki in financiranja
2.4. Subvencije
2.5. Druga vplacila
3.1ZPLACILA 1.869.358,4 1.996.401,9 2.095.269,3 2.173.520,5
3.1. Nakup opreme 0,0 10.000,0 10.000,0 0,0
3.2. Vlaganja v zgradbe 0,0 0,0 0,0 0,0
3.3. Nakup materiala in blaga 0,0 0,0 0,0 0,0
3.4. Placilo kooperacije in storitev 288.000,0 296.640,0 305.537,6 314.780,0
3.5. Place in prispevki 178.996,0 178.996,0 178.996,0 178.996,0
3.6. Stroski poslovanja 1.402.362,4 1.467.150,0 1.534.558,0 1.605.378,0
3.7. Anuitete in obresti
3.8. Davek na dobicek 43.615,9 66.177,8 74.366,6
3.9. Druga izplacila
4. KONCNI ZNESEK GOTOVINE 306.592,6 532.866,8 772.386,3 1.047.927,3
Tabela 5: PRAG RENTABILNOSTI
vrsta izraCuna enacba leto leto leto leto
1 2 3 4
stalni stroski
1. Koli¢inski (v kom) ----------m-ememmm—-
pc/ep - sslep
stalni stroSki
2. Vrednosti (v %) x 100 68,76 59,62 57,18 53,56
prihod.-sprem.str.
stalni stroski
3. Prag pokritja x 100 18,67 17,58 17,01 16,02

stalnih str.(v%)

prihodKki



Tabela 6: NACRT IZKAZA STANJA v EUR
per. 31.12. per. 31.12. per. 31.12. per. 31.12.
1 2 3 4
PREMOZENJE (aktiva)
A. STALNO PREMOZENJE 170.970,0 230.310,0 305.980,0 346.712,0
1. Neopredmetena dolgoro€na sredstva 20.000,0 29.000,0 38.000,0 38.000,0
(patenti, licence, zagonski stroski)
2. Opredmetena osnovna sredstva 150.970,0 151.970,0 152.970,0 152.970,0
(zemljisce, zgradbe, stroji, oprema)
3. Dolgoroc¢ne finanéne nalozbe 49.340,0 115.010,0 155.742,0
(delnice, obveznice)
B. GIBLJIVO PREMOZENJE 120.000,0 115.000,0 130.000,0 125.000,0
1. Zaloge (materiala, proizvodov, blaga)
2. Dolgoroc¢ne terjatve (dana posojila)
3. KratkoroCne terjatve (kupci)
4. Kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe
5. Denar in vrednostni papirji 120.000,0 115.000,0 130.000,0 125.000,0
6. Aktivne Casovne razmejitve
C. SKUPAJ PREMOZENJE 290.970,0 345.310,0 435.980,0 471.712,0
D. ZUNAJ BILANCNO
PREMOZENJE (LEASING)
VIRI PREMOZENJA (pasiva)
A. TRAJNI VIRI PREMOZENJA 30.000,0 313.340,0 403.010,0 438.742,0
1. Osnovni kapital 30.000,0 30.000,0 30.000,0 30.000,0
2. Revalorizacijske rezerve
3. Nerazporejeni dobitek 283.340,0 373.010,0 408.742,0
B. DOLGOROCNE REZERVACIJE 260.970,0 31.970,0 32.970,0 32.970,0
C. DOLGOROCNE OBVEZNOSTI
(dolgorogni krediti)
D. KRATKOROCNE OBVEZNOSTI
(dobavitelji, predujmi, kratkoro¢ni krediti)
E. PASIVNE CASOVNE RAZMEJITVE
F. SKUPAJ VIRI PREMOZENJA 290.970,0 345.310,0 435.980,0 471.712,0

G. ZUNAJ BILANCNI VIRI PREMOZENJA



ANKETNI VPRASALNIK

Pozdravljeni!

Sem Aleksandra Sauperl, strokovna sodelavka Agencije Mori, d.o.0. in $tudentka Visje
strokovne Sole Academia, smer ekonomist. Na Soli sem prijavila pripravo diplomskega dela z
naslovom »Poslovni naért za agencijo za zavarovalno zastopanje« in v sklopu diplomskega
dela moram izdelati raziskavo ter analizo stanja na trgu zavarovalniskega zastopanja, zato vas
vljudno prosim za pomoc¢ pri raziskavi o tem, kaksno je sodelovanje z naso agencijo in kako
vam uspeva trziti zavarovalne posle. Z vasimi odgovori bo moja diplomska naloga
oplemenitena z realnostjo na terenu, zato vas lepo prosim, da anketo preberete in odgovorite
na zastavljena vpraSanja, tako da obkrozite izbrani odgovor. Anketa je anonimna in
namenjena izklju¢no za potrebe diplomskega dela.

Za izpolnjen vprasalnik, se vam vnaprej, iskreno zahvaljujem in vas lepo pozdravljam.

1.Kako sodelujete z agencijo za zavarovalno zastopanje - kot:
a) s.p., d.o.o., d.n.o.
b) po podjemni pogodbi

2. Starost anketiranca:
a) Do 30 let
b) Od 31 do 40 let
c) Od41do 50 let
d) Nad 50 let

3.Spol:
a) M b) Z

4.V vaso strukturo je povezanih:
a) 1 -9 zastopnikov
b) 10 — 20 zastopnikov
¢) nad 20 zastopnikov

5.Koliko Casa sodelujete z agencijo za zavarovalno zastopanje:
a) 0-2leti
b) 3—51let
¢) nad>5 let



6.Kako pridobivate nove sodelavce:
a) predstavimo moznost dodatnega zasluzka
b) predstavimo moznost brezplacnega izleta, potovanja
¢) predstavimo moznost osebne rasti

7.Koliko pridobljenih kandidatov za zavarovalnega zastopnika preneha sodelovati:

Po prvem seminarju 10% | 20% | 30 % |40 %
Po enem mesecu 10% |1 20% | 30% |40 %
Po enem letu 10% |1 20% | 30% |40 %

8. Ali ze imate licenco zavarovalnega zastopnika:
a) da

b) ne

9.Kako pridobivate nove zavarovance:
a) stranke same priporocajo svojim prijateljem
b) s pridobljenimi kontakti na sejmih
¢) z nakljuénim pogovorom

10. Koliko ljudi je potrebno poklicati, da se dogovorite za termin:
a) 1-4
b) 5-9
¢) nad 10

11. KakSen je odziv potencialnega zavarovanca, ko ga poklicete po telefonu:
a) V vecini primerov se dogovorimo takoj za termin
b) Prosi, da poklicemo ¢ez kakSen teden — da potrdimo termin
¢) Odlozi slusalko



12. Za katere vrste zavarovanja se vase stranke najve¢ odlocajo: (obkrozite od 1- najmanj
do 5 - najvec)

Zivljenjsko zavarovanje 1 (2 |3 |4 |5
Nalozbeno zavarovanje 1 (2 |3 |4 |5
Nezgodno zavarovanje 1 (2 |3 |4 |5

Premozenjsko zavarovanje |1 |2 |3 |4 |5

Zdravstveno zavarovanje 1 |2 (3 |4 |5

Pravna zas$cita 1 |2 |3 (4 |5

13. Katera struktura prebivalstva se najve¢ odloca za tovrstna zavarovanja:

Sloj prebivalstva Nizji sloj Srednji sloj vis§ji sloj Samostojni
0d 50.000,00 podjetniki
Premozenje € Do do nad

50.000,00 | 500.000,00 | 200-000,00

Zivljenjsko zavarovanje

Nalozbeno zavarovanje

Nezgodno zavarovanje

Premozenjsko zavarovanje




Zdravstveno zavarovanje

Pravna zaséita

14. Na terminu sklenete ponudbo v 80 %:

15.

16.

17.

a) Ze ob prvem obisku
b) Stranka bo razmislila in poklicala
¢) Nikoli

V koliksni meri vpliva trenutna gospodarska kriza na sklepanje tovrstnih zavarovanj:
a) Nekoliko

b) Precej

c) Zelo

Ali imate stike, s stranko — zavarovancem, tudi po sklenitvi zavarovanja:
a) da

b) ne

Ce DA — v katerih primerih: (lahko obkrozZite enega, dva ali vse tri odgovore)

a) V primeru nerednih placil obrokov

b) V primeru stornacije

¢) Ob razlicnih priloZnostih, da stranka cuti, da ste njen zastopnik — npr. rojstni dan
stranke, ob novem letu, ob novostih v zavarovanjih

Hvala za vas c¢as!




