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POVZETEK

Finan¢ne institucije v svetu in Sloveniji se vse bolj zavedajo povezovanja bank in
zavarovalnic. Trg zivljenjskih zavarovanj bankam ponuja moznost dobicka in dopolnitev

bancne ponudbe za zadovoljevanje potreb vse zahtevnejsSih komitentov.

Banka X je bila med prvimi bankami v Sloveniji, ki je pricela s trzenjem zavarovalniskih
storitev. Danes pa v sodelovanju s KBC Insurance napoveduje povsem drugacen pristop.
Zavarovalnica Y nenehno razvija nove produkte po meri stranke, ki so cenovno ugodnejsi od

konkurence.

Razvejana mreza poslovalnic in usposobljeni komercialisti lahko produkte priblizajo
strankam. Tako se ustvari dolgorocen odnos s stranko in se zadovolji ¢im ve¢ njenih potreb po

finan¢nih produktih.

V diplomski nalogi smo predstavili razlicne oblike povezovanj bank in zavarovalnic ter
produkte zavarovalnice, ki dopolnjujejo redno ponudbo banke. V aplikativnem delu smo
analizirali raziskavo mnenj komitentov banke X ter jih strnili v zakljucke in ugotovitve v

zvezi s poznavanjem ponudbe in zaupanjem strank komercialistom banke.

Kljucéne besede: banka, zavarovalnica, komitent, zavarovalni$ki produkti, konkurenca,

zavarovanje, povezovanje, ban¢no zavarovalnistvo.



ABSTRACT

INTEGRATION OF BANKS AND INSURANCE COMPANIES IN CASE
OF BANK X AND INSURANCE Y (BANCASSURANCE)

Financial institutions troughout the world and slovenia are more and more aware of
Integration of banks and insurance companies. The market for life insurances offers bancs the
possibility of profit and also wider range of bank's offer to satisfy standard of more

demanding customers.

Bank X has been one of first banks of Slovenia to market these insurance services. Today,
together with KBC Insurance it declares of shows a whole other approach to these services.
Insurance Y has constantly been developing new products according to their customers, more

favourable to the clients than its competitors.

The network of offices is branching and together with qualified commercialists they can
Show their services better. That sets up a long-term relationship with a customer and satisfies

more of his/her claims of financial products.

The diploma paper presents different types of integration between banks and insurance
companies and also presents the products of insurances banks usually offer to expand their
offer. The research part of the paper analyses a survey of public opinion at bank X and
sumarises it into conclusions and findings in regard with the awareness of the bank's offer and

cusotmer’s trusting commercialists at this particular bank.

Key words: bank, insurance company, customer, insurance products, competition, insurance,

integration, bank insurance model (bancassurances).
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1 UVOD

Trendi padanja dobiCkonosnosti klasicne ban¢ne ponudbe, vse veéja ozavesCenost in
zahtevnost Cloveske populacije, hud konkurencen boj, ki se bije med finan¢nimi in
nefinan¢nimi institucijami - vse to je banke prisililo k iskanju novih trgov in poti za

dopolnitev ban¢ne ponudbe in s tem zmanjSanje stroskov na enoto storitev.

Posledi¢no temu se je v zadnjih letih pojavila rast in razvoj bancnega zavarovalnistva, bolj
poznanega pod imenom »Bankassurance«. Storitev ban¢nega zavarovalniS§tva bi naj
pripomogla k pozitivnim trendom banénega poslovanja in zadovoljitve potreb vse

zahtevnejSih komitentov.

1.1 Obravnavana organizacija

Trendi padanja dobiCkonosnosti klasiéne bancne ponudbe, vse vecja ozaveScenost in
zahtevnost cloveSke populacije, hud konkurencen boj, ki se bije med finan¢nimi in
nefinan¢nimi institucijami-vse to je banke prisililo k iskanju novih trgov in poti za dopolnitev

ban¢ne ponudbe in s tem zmanjSanje stroSkov na enoto storitev.

Podobno je v primeru banke X in zavarovalnice Y, ki ju obravnavamo v tej diplomski nalogi.
S povezovanjem lahko obe dosezeta boljSe rezultate, kot bi jih dosegli v primeru

samostojnega delovanja.

1.2 Opredelitev obravnavane teme

V prvem delu diplomske naloge bomo s pomocjo zbrane literature predstavili razloge za

povezovanje finan¢nih ustanov ter nacine povezovanja bank in zavarovalnic.
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Zaradi vse slabSega konkuren¢nega polozaja bank, padanja dobi¢konosnosti tradicionalnih
banc¢nih storitev na eni strani ter zanimanja kupcev za drugacne oblike varCevanja na drugi
strani, so banke zacele iskati poti do novih trgov.

Bancno zavarovalnistvo se je najbolj uveljavilo na podrocju Zivljenjskih zavarovanj, saj trg
zivljenjskih zavarovanj bankam ponuja perspektivne moznosti za dobicek, ki ga na podrocju
klasi¢nih ban¢nih produktov ne morejo ve¢ dosegati. S takSno povezavo banka pridobi
dolgorocna in kakovostna sredstva zivljenjskih zavarovanj, ki lahko vsebujejo tudi var¢evalno

komponento.

V drugem delu bomo predstavili razliéne oblike sodelovanj bank in zavarovalnic. Predstavili
bomo produkte zavarovalnice Y, ki jih banka X prodaja s pomocjo usposobljenih
komercialistov z licenco zavarovalnega posrednika. Predstavljeni bodo produkti za vse

generacije z razlicnimi potrebami.

V zadnjem obdobju se vse ve¢ strank (kreditojemalcev) odlo¢i za Zivljenjsko zavarovanje

kreditojemalcev.

Ta oblika zavarovanja je predvsem primerna za kreditojemalce - fizi¢ne osebe, ki najemajo
kredit za nakup, gradnjo ali obnovo nepremi¢nine. Namenjeno je vsem tistim, ki v primeru
smrti ne Zelijo bremeniti dedicev (npr. zakonski partnerji, otroci) s placilom preostanka
kredita. Posebej je primerno za tiste, ki zavarovanja za riziko smrti nimajo urejenega po
kaks$ni drugi polici. Zavest komitentov 0 pomembnosti te oblike zavarovanja se je ze utrdila.
Banka X pa bi Zelela razsiriti in utrditi zavest komitentov tudi za druge produkte , ki jih za

banko pripravlja zavarovalnica Y.
S tem namenom bomo med strankami izvedli raziskavo o tem, kakSen odnos imajo do

ponudbe zavarovalniSkih storitev na ban¢nem okencu, koliko oz. ali sploh so seznanjeni o

produktih zavarovalnice Y in kakSen bi bil njihov motiv za nakup teh produktov.
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1.3 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomske naloge je spoznati prednosti in tudi slabosti ban¢nega zavarovalniStva.
Mnenje in zadovoljstvo strank je izrednega pomena za nadaljnjo prodajo produktov
zavarovalnice Y. Dolocene ugotovitve lahko namre¢ veliko pripomorejo k odloCitvam o

nadaljnjem razvoju celotne ponudbe.

Banka X v sodelovanju z zavarovalnico Y razvija in ponuja produkte, ki so enkratni oz. je
njihova ponudba ¢asovno omejena (enkratna nalozbena zivljenjska zavarovanja: nalozba Vita
Multi). Nekateri produkti pa se trzijo ¢asovno neomejeno. Prav pri teh produktih, ki so v
ponudbi ves cas, je pomembno, da izvemo mnenje stranke. Kot banka, ki trZi te produkte,
moramo torej vedeti, kateri so tisti produkti, ki jim je v prvi vrsti potrebno nameniti najvec

pozornosti in sredstev pri nadaljnjem razvoju.

Cilji te naloge so predvsem:

ugotoviti, kako stranke poznajo ponudbo zivljenjskih zavarovanj v banki X;

ugotoviti mnenje strank o produktih zavarovalnice Y;

ugotoviti zainteresiranost strank za produkte zavarovalnice;

ugotoviti, zakaj stranke v enaki meri ne kupujejo tradicionalnih ban¢nih zavarovanj in

zavarovalniSkih produktov.

Osnovna trditev te diplomske naloge je, da je zadovoljstvo komitentov s tem, da lahko
urejajo zavarovalniske storitve v banki, zadovoljivo. Komitentom je pomembna kakovost in
cena storitev, predvsem pa je pomembno, da kupijo produkt, ki je po njihovi meri. Stranke

bolj zaupajo ban¢nim komercialistom kot zavarovalniSkim agentom.
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1.4 Predpostavke in omejitve

Predvidevamo, da bomo pri iskanju dolocenih podatkov naleteli na probleme, saj nekateri
podatki predstavljajo poslovno skrivnost banke in zavarovalnice. Omejili se bomo samo na

javno dostopne podatke.

O obravnavani temi ne obstaja veliko literature. Za prvi del diplomske naloge bomo uporabili

vse razpolozljive vire in literaturo, ki je na voljo v zvezi s to temo.

Ker izhajamo iz obravnavane organizacije, je Se posebej pomembno ohraniti tudi kriti¢ni

pogled in poskrbeti, da bo presoja objektivna.

Anketo bomo opravili med komitenti banke X, in sicer v starosti od 25 do 60 let na podro¢ju
Maribora. Zanima nas, ali stranke poznajo ban¢no zavarovalniske storitve in ali se jim zdijo te

storitve zanimive in koristne.

1.5 Predvidene metode raziskovanja

Predvidoma bo diplomska naloga po vsebini razdeljena na teoreti¢ni in raziskovalni del.
Teoreti¢ni del bo temeljil na deskriptivnem pristopu opisovanja procesov, dejstev in pojavov,

z uporabo:
zgodovinske metode - spoznavanje dogodkov iz preteklosti na podlagi razli¢nih dokumentov,
metode kompilacije - povzemanje strokovnih znanj, spoznanj, stalis¢ in sklepov,

metode komparacije - primerjava razli¢nih mnenj in teorije s prakso.

Sledil bo raziskovalni del s primarno raziskavo. Predvidoma bo celotni vzorec sestavljal

najmanj 100 strank razli¢nega spola, ki bodo pripravljene sodelovati. Obdelani podatki bodo
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glede na dobro poznavanje podroc¢ja uporabni, pregledni, analizirani ter prikazani grafi¢no in
v tabelah.

V prakticnem delu diplomske naloge bodo uporabljene :

- metode sprasevanja - intervjuji s strankami,

- metode generacije - posploSevanje skupnih znacilnosti in lastnosti analiziranih delov celote

- metode analize - postopek razélenjevanja celote v dele, katere lo¢eno opazujemo,

- metode sinteze - postopek raziskovanja in pojasnjevanja stvarnosti s povezovanjem pojavov
in procesov v enotno celoto.

Na podlagi dobljenih podatkov bomo nase zacetne predpostavke potrdili ali zavrgli ter podali

kon¢no mnenje in predloge.
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2 BANCNO ZAVAROVALNISTVO

2.1 Opredelitev bancnega zavarovalnistva

Bancno zavarovalnistvo je kompleksna dejavnost, ki jo razviti trgi Ze dobro poznajo. Osnovna
definicija ali vsaj minimalen kriterij pri opredelitvi ban¢nega zavarovalni$tva je namrec
trzenje ban¢nih in zavarovalniskih produktov ali njihovih kombinacij s pomocjo banke in
njenih trznih poti. Pogosto je ta definicija celo omejena zgolj na ponudbo zavarovalniskih
produktov preko usposobljenih prodajalcev v banénih poslovalnicah ali pa zgolj usmerjanje
strank k prodajalcem zavarovalniskih storitev (Kramar, Vici¢, 2004, 12-13). To je Se posebe;j
vidno v sektorju zivljenjskih zavarovanj, kjer ti produkti predstavljajo bliznje substitute
tradicionalnim ban¢nim produktom (Trost, 2002, 3). Znani modeli ban¢nega zavarovalnistva

temeljijo predvsem na stopnji povezanosti bank in zavarovalnic (Kramar, Vici¢, 2004, 12-13).

Ban¢no zavarovalnistvo (anglesko bancassurance oz. nemsko allfinanz) je poenotenje
oziroma zdruZevanje celotnega obsega finanénih storitev pod eno streho (Trost, 2002, 3).
Ban¢no zavarovalniStvo omogoca finan¢nim organizacijam, da ponudijo svojim strankam
sodobno in S$iroko izbiro produktov, ki pokriva potrebe stranke v njenem celotnem
zivljenjskem ciklu in ji ponudi primerno storitev upravljanja s premozenjem (Kramar, Vicic,

2004, 13).

Proces brisanja mej med posameznimi finan¢nimi storitvami omogoc¢a ponudbo razli¢nih
finan¢nih storitev oziroma produktov na enem mestu - finan¢ni supermarket. Kadar igrajo
zavarovalnice aktivno vlogo na trgu ban¢nih storitev, govorimo o »assurer-banks« ali tudi o

wassurfinance« (Bester, Kobal, 1998, 94).

V praksi pomeni ban¢no zavarovalni§tvo novo strateSsko usmeritev finanénih organizacij pri
poslovanju s fizicnimi osebami. Banc¢ni in zavarovalniski sektor razumeta bancno
zavarovalniStvo najprej kot povezovanje razli€nih finan¢nih storitev in nato kot distribucijo

teh produktov (Dimovski, Volari¢, 2000, 17).
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Nekateri analitiki so definicijo banénega zavarovalniStva omejili na integrirane institucije,
kjer prihaja do kapitalskih povezav med ban¢nimi in zavarovalnimi aktivnostmi. Ban¢no
zavarovalniStvo je poslovna strategija, veCinoma zaceta s strani bank, katere cilj je povezava
bancnih in zavarovalnih aktivnosti znotraj ene druzbe in ponudba teh storitev navadnim
potrosnikom. Ta definicija poudarja integracijo dveh aktivnosti v eno samo, namesto

osredotocanja le na distribucijski vidik ban¢nega zavarovalnistva.

Pred dvema desetletjema se je v razvitih drzavah sveta prvi¢ pojavil pojem w»allfinanz oz.
mehrfinanz«, v praksi pa se je razsiril in uveljavil Sele pred nekaj leti. S tem izrazom so
vec¢inoma pojmovali »popolne finance«, kar pomeni vkljuevanje dodatne finanéne ponudbe
storitev v prodajne oblike poslovnih bank na finanénem trgu. Dandanes pomeni izraz
pallfinanz« dopolnitev bancne ponudbe pri storitvah za stanovanjsko varcevanje ter
zivljenjsko in ostala zavarovanja. Vkljucevanje teh oblik storitev v poslovne banke je imelo v
zadnjih nekaj letih najvecji uspeh. Pri tem sodelovanju gre predvsem za dopolnitev obsega in
vrste storitev na podro¢ju poslovanja s fiziénimi osebami (Capuder, 1996, 19). Razlogi za
nastanek »allfinanz« koncepta so zelo podobni razlogom za »bancassurance«: ponuditi SirSi
obseg financnih storitev, okrepiti razmerje s stranko, dose¢i ¢im bolj uéinkovito uporabo
distribucijskih kanalov, razsiriti podrocje svojega delovanja in povecati Stevilo strank,
zagotoviti boljSo kakovost svojih produktov in z vsem naStetim povecati profitabilnost
institucije oziroma poslovne skupine. »Allfinanz« koncept je pogosto povezan z globalizacijo

poslovanja (Bester, Kobal, 1998, 95).

2.2 Prednosti, ki vplivajo na uspeh banénega zavarovalnistva

Za uspeh pri storitvah na podro¢ju ban¢nega zavarovalniStva morajo banke in zavarovalnice v
strategijah upoStevati naslednjih Sest faktorjev: dostopnost, usposobljenost, individualnost,

prilagodljivost, tehnologijo, znanje in ustrezno pozicioniranje.
Dostopnost — krajevna in ¢asovna. Krajevna dostopnost pomeni, da obstaja Siroko razpredena

mreza poslovalnic. Casovna pa, da lahko stranka kadar koli naveze stik z banko ali

zavarovalnico. Pomembnost ban¢ni mrezi daje prav dostopnost, saj preko nje lahko nudijo
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razliéne storitve. Ceprav so Ze razvite §tevilne oblike elektronskega poslovanja in ponudbe

storitev, ne gre zanemariti krajevne dostopnosti, in sicer ugodne lokacije.

Usposobljenost - celotno osebje je strokovno usposobljeno za delo s strankami. Obe finan¢ni
ustanovi skrbita za osebje, da bi bilo ustrezno izobrazeno in na najboljsi nacin posredujeta

svoje znanje. Za zahtevnejSe storitve pa so na voljo specializirani strokovnjaki.

Individualnost - produkti so prilagojeni potrebam strank. Stranke imajo na razpolago Stevilne
moznosti, ki so oblikovane glede na individualne Kkriterije, kot sta poklic in starost.
ZahtevnejSim uporabnikom pa skuSajo finan¢ne ustanove postre¢i z individualnimi

ponudbami.

Prilagodljivost - Stevilne raziskave trga finan¢nim institucijam omogocijo, da oblikujejo
natanéne strategije in se tako hitro prilagajajo trgu. Posebne raziskovalne skupine razvijajo

nove produkte in izpopolnjujejo stare.

Tehnologija — sistematicna obdelava vseh podatkov omogoca dobro poznavanje potreb
strank. StroSki administracije se zmanjSujejo s hitro obdelavo podatkov z racunalniskimi
sistemi. Posebna skrb je namenjena pritozbam strank. Ohranjanje kvalitete storitev omogoca
redni nadzor celotne mreze, vkljucujo¢ managerje. Veliko finan¢nih institucij zdruzuje
prednosti, ki jih prinasa moderna tehnologija, s tradicionalnim pristopom: v zgradbi, kjer so

banc¢ni avtomati, so vedno na voljo visoko usposobljeni finan¢ni svetovalci.

Znanje — predstavlja stratesko prednost, Saj je gonilo razvoja. Razli¢ne povezave z drugimi
finan¢nimi institucijami prinasajo novo znanje in ideje. Izpopolnjevanju strokovnega kadra se

posveca posebna pozornost.

Pozicioniranje storitev — za uspesno pozicioniranje storitev je predhodno potrebna ustrezna
pozicija finan¢ne ustanove, kar pomeni, da ima ustanova kakovost, slog in zunanjo podobo.
Za doseganje teh ciljev mora finan¢na druzba vedno promovirati storitve, imeti agresiven

marketing itd. (Skodnik, 2004, 59 - 60).
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2.3 Ovire, ki zavirajo uspeh bancnega zavarovalnisStva

Uspesnost strategije ban¢nega zavarovalnistva dolocajo trije klju¢ni dejavniki, in sicer odpor
potro$nikov, organizacijske zmoznosti (vrsta vstopa in organizacijska struktura) in kulturna
nasprotja. Izkusnje so pokazale, da lahko zanemarjanje teh dejavnikov slabo vpliva na

uspesnost strategije ban¢nega zavarovalnistva.

Odpor potros$nikov — od potrosnikovih preferenc je v veliki meri odvisna trzna ekonomija, ki
nastopa kot glavna spodbujevalka vstopanja bank v ban¢no zavarovalnistvo. Trend uspeSnega
uveljavljanja te strategije je bil upocasnjen zaradi nestrinjanja potrosnikov s konceptom
wenkratnega kupovanja«. Potrosniki so bili bolj naklonjeni razprSitvi svojih finanénih
investicij v razlicne finan¢ne institucije. Naslednji element potroSnikovega odpora, da kupuje
zavarovanje od bankirja, se nanaSa na osebni odpor potrosnika, da s tem zavarovalni agent
dobi podatke o njegovem stanju na ban¢nem racunu. Gre za vpraSanje zasebnosti, ki je v

vecini drzav zakonsko urejena.

Organizacijske moZnosti — obstajajo Stiri glavne vrste vstopa bank na podrocje. Uspeh
katere koli vrste vstopa je predvsem odvisen od uspe$ne uveljavitve strategije ban¢nega
zavarovalniStva znotraj obstojece organizacijske strukture. Pri tem se poudarja potreba po
natan¢ni ugotovitvi, katere funkcije naj bi bile centralizirane, da bi dosegli sinergije v
ban¢nem zavarovalniStvu. NajobetavnejSa pot za vstop v bancno zavarovalniStvo je

ustanovitev nove zavarovalnice.

Kulturna nasprotja — obstajata dva pogleda na kulturna nasprotja v bancnem
zavarovalniStvu. Prvi se nanaSa na razli¢ne organizacijske kulture, drugi pa se specifi¢no
nanasa na razli¢ne kulture v smislu distribucije in tako postavlja vpraSanje o placilnih oziroma
stimulacijskih sistemih. Glavni problem se pojavlja zaradi razli¢nih kulturnih ozadij uprave
obeh partnerjev. Njuni cilji se lahko razhajajo, pri ¢emer si vsaka stran Zzeli zagotoviti
dominanten poloZzaj. Drugi problem izhaja iz natanéne opredelitve delovnega podro¢ja obeh
strani. V praksi je prihajalo do sporov med zavarovalnico in banko, ker zavarovalnica kot

dobavitelj produktov ni prilagodila produktov banki, hkrati pa je menila, da se banka ne
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spozna dovolj na zavarovalnistvo. Odloc¢ilno vlogo na podro¢ju distribucije bancnega

zavarovalnistva lahko igrajo prav kulturna nasprotja (Skodnik, 2004, 60 - 61).
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3 RAZLOGI ZA POVEZOVANIJE FINANCNIH USTANOV

3.1 Prednosti in slabosti povezovanja financénih ustanov

Banke, ki se povezujejo z zavarovalnicami, pricakujejo od takSnih povezav dolocCene
prednosti. Te jim omogocajo Siritev ponudbe svojih storitev in s tem zajetje SirSih trznih
segmentov. Ponudba banke postane pestrejsa, bolj celostno zaokrozena, s tem pa se okrepijo

tudi vezi z obstoje¢imi strankami (Skodnik, 2004, 56).

Prav tako banke pric¢akujejo, da se bo povecal njihov trzni delez, okrepil ugled in polozaj. Z
razSirjeno ponudbo tudi lazje tekmujejo z ostalimi neban¢nimi konkurenti in zmanj$ajo

stroSke na enoto storitev (Adlesic, 2003, 5).

ZavarovalnisSke storitve so torej za banke zanimive, ker si poleg neposrednega dobicka ob
izdaji pogodbe zagotovijo Se dokaj trajen mesecni denarni tok, kar porabijo za lazje pokritje
obveznosti in s tem za oblikovanje boljSega portfelja na nalozbeni strani ban¢ne bilance

(Vozel, 2000, 66).

S povezavo banka pridobi dolgoro¢na in kakovostna sredstva Zivljenjskih zavarovanj, ki
vsebujejo varcevalno komponento. Police Zivljenjskega zavarovanja so pogosto uporabljene
kot vrednostni papir, ki lahko sluzi za garancijo pri pridobivanju ban¢nih kreditov. Banka
lahko nekatere zavarovalne produkte izkoristi za svoje potrebe, kot na primer kreditna
zavarovanja (Trost, 2002, 13).

Izkusnje v razvitem svetu kazejo, da banke niso (ali pa zelo malo) utrpele nikakr$nih posledic
zaradi takSnih povezav (Trost, 2002, 13). Z vidika bank je problem pomanjkanje
zavarovalniSkega znanja, problem enaCenja bancnih usluzbencev z zavarovalniSkimi

proizvodi in problem razli¢nih motivacijskih sistemov (Adlesic, 2003, 5).

Pri sodelovanju z banko se zavarovalnici razSiri ponudba osebnih, premozenjskih,

transportnih in kreditnih zavarovanj, s tem pa so izpolnjeni pogoji, ki omogoc¢ajo mnozi¢no
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zajetje nevarnosti in homogenizacijo njenega portfelja (Trost, 2002, 14). Zavarovalnice se za
povezave z bankami zanimajo predvsem zaradi moznosti prodaje zavarovanj prek Stevilnih
ban¢nih podruznic in poslovalnic (Adlesi¢, 2003, 5). Tako dobijo dostop do obSirnih ban¢nih
baz podatkov o strankah, kar jim omogoca vecjo prodajo in pridobivanje novih zavarovancev

(Trost, 2002, 4).

Za zavarovalnice predstavlja nevarnost dajanje prednosti dolo¢enim zavarovanjem, Kar
poc¢nejo banke, z namenom da bi prenesle del banénih tveganj na zavarovalnico. Taka
zavarovanja bi lahko porusila kakovost zavarovalnega portfelja (Skodnik, 2004, 57). Banka bi
torej zelela prek zavarovalnice wuresniCiti neke vrste samozavarovanje; takSne
samozavarovalne organizacije so tako imenovane »ujete« zavarovalnice (Trost, 2002, 14). Za
zavarovalnice ni v prvi vrsti pomembno nacelo ¢im vecje donosnosti nalozb, ampak nacelo

varnosti nalozb, medtem ko je bankam ena osnovnih dejavnosti doseganje visokih donosnosti

(Adlesig, 2003, 5).

3.2 Razlogi za povezovanje bank z zavarovalnicami

Razlogi so sledeci:

e zavarovalnice imajo zavarovalne zastopnike in zavarovalne svetovalce - tj. dejavno in
trzno odzivno prodajno mo¢ - ki bi lahko postali premoZenjski svetovalci in bi
ponudili celovit financ¢ni servis;

e v bankah je v zadnjih dveh letth mo¢ obcutiti izrazito zmanjSevanje obrestnih
prihodkov, zaradi ¢esar le-te i$¢ejo nove vire zasluzkov — provizijski posli;

e uspeSne zavarovalnice imajo veliko finanéno moc¢, izraZzeno v garancijskih skladih
zavarovalnic;

e banke bi skupaj z zavarovalnicami lahko oblikovale celotno ponudbo financ¢nih
storitev — torej trzni vzorec univerzalnega finan¢nega posrednistva;

e dodatna zavarovalna ponudba bi povecala zvestobo komitentov banki;

e 7z dodatno ponudbo banke ucinkoviteje izkoristijo svojo ze delujoco mrezo poslovalnic

(Aver, Pustati¢nik, 2004, 7).
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3.3 Sinergijski ucinki povezovanja finanénih ustanov

Poslovne sinergije

Uspesno zdruzevanje finan¢nih ustanov naj bi prineslo tudi sinergijske ucinke zaradi
skupnega delovanja. Ce se osredoto¢imo samo na u¢inke, ki nastanejo pri poslovanju, so

sinergijski ucinki lahko posledica ekonomije obsega in ekonomije Sirine.

Ekonomija obsega se pojavi takrat, ko se z veCanjem proizvodnje manjSajo stalni stroski na

enoto proizvoda, zato se tudi veca stopnja donosnosti proizvodnje.

Ekonomija Sirine je sposobnost druzbe, da po zdruzitvi z drugo druzbo lahko z enakimi
zmogljivostmi proizvede SirSi asortiment proizvodov in storitev. Stroski skupne proizvodnje
dveh proizvodov so v tem primeru niZji, kot ¢e bi vsak proizvod proizvajali lo¢eno. Pri
zdruzevanju finan¢nih ustanov se lahko pojavita dve obliki ekonomije obsega, in sicer

ekonomija proizvodnje in ekonomija porabe.

Glavna prednost na strani proizvodnje izhaja iz zmanj$anja stroskov upravljanja odnosov s
strankami. Prednosti so vidne pri izboljSanem imidzu, upravljanju s ¢loveskimi viri in
prodajnih poteh. TakSen primer je, ko zavarovalniSke proizvode banke prodajajo svojim
strankam. Pojavi se tudi t.i. »ekonomija informacij«, kjer se izboljSa kakovost in koli¢ina

informacij o strankah.

Na strani povprasevanja je pomembna prednost za stranke v tem, da lahko dobijo ve¢ storitev
na enem mestu, pri tem pa lahko prihranijo pri transakcijskih stroSkih in porabljenem ¢asu. To
je pomembno takrat, ko je nakup enega proizvoda povezan z drugim. Primer je povezava med
hipotekarnim kreditom in morebitnimi dodatnimi potrebnimi zavarovanji v obliki zavarovalne
police (Adlesic¢, 2003, 62 - 63).
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Financne sinergije

Poleg poslovnih sinergij je lahko razlog za Siritev na druga podroc¢ja tudi doseganje finan¢nih
sinergij. Sem spadajo spremenjene davéne osnove zdruzene druzbe, nova (ugodnejsa)
struktura virov financiranja in ugodnejSa ban¢na ocena nove druzbe pri najemanju kreditov

(Adlesi¢, 2003, 64).

3.4 Zacetki bancénega zavarovalnistva v banki X

Banka X se je prva odlocila poskusiti na podro¢ju trzenja zavarovalni$kih produktov preko
svoje bancne mreze. Za ta poskus se je odloc€ila Ze leta 1994. V Zavarovalnici Concordia sta

bili kapitalsko udelezeni banka X in Zavarovalnica Triglav.

Poskus z vidika trZenja preko bancne mreze ni uspel, saj slovenski prostor Se ni bil pripravljen
na taksSne storitve, ker stranke niso pokazale dovolj zanimanja za te produkte (Interni vir
NKBM).

Ponovno je banka X poskusila z uvajanjem ban¢nega zavarovalnistva leta 1997, tokrat v
sodelovanju z Zavarovalnico Triglav, s katero je podpisala dogovor o dolgoroénem

poslovnem sodelovanju, ki je zajemal:

e skupno ponudbo zavarovalniSkih, ban¢nih in zavarovalno-ban¢nih storitev,

e trzenje zavarovalniskih produktov preko mreze banke x in trzenje ban¢nih produktov
preko Zavarovalnice Triglav,

e povecanje kakovosti zavarovalniskih in ban¢nih storitev,

¢ usklajeno nastopanje na kapitalskih trgih.

Sodelovanje ni prineslo pricakovanih rezultatov. Razlog za neuspeh je vedenje partnerjev.

Zavarovalnica Triglav je »bancassurance« obcutila kot konkurenco, za banko x pa je pomenil
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groznjo, da bi se s prodajo Zivljenjskih zavarovanj na svojih okencih zmanjSale ban¢ne vloge

(Interni vir NKBM).

Ker tudi poskusi drugih bank na tem podrocju niso bili uspes$ni, so ugotovili, da so vzroki za

takSno stanje sledeci:

e zavarovalne storitve niso bile prilagojene prodaji prek ban¢ne mreze;
e s strani zavarovalnice obstaja konflikt interesov zaradi kanibalizma lastne mreze;
e s strani banke obstaja konflikt interesov zaradi kanibalizma lastne ponudbe;

e pomanjkanje zaupanja med poslovnimi partnerji.

Zaradi taks$nih izkuSenj so se v banki X odlocili, da je najboljSa pot za ponovni vstop na trg
bancnega zavarovalniStva ustanovitev nove zavarovalnice skupaj z belgijskim partnerjem

KBC Insurance, ki ima na tem podrocju bogate izkuSnje.

Zavarovalnica Y, zivljenjska zavarovalnica, d.d., je na slovenskem trgu na podrocju

zivljenjskih zavarovanj od junija 2003 do danes Ze presegla 6-0dstotni trzni delez.

Decembra 2002 sta jo ustanovili banka X in strateSka partnerica KBC Insurance, vsaka s

polovi¢nim kapitalskim vloZzkom.

Ze v maju 2003 je zavarovalnica y prejela licenco Agencije za zavarovalni nadzor, od sredine
junija, ko je bil zakljucen vpis v sodni register, pa so strankam NLB na voljo zavarovalniske

storitve (Interni Casopis banke X, Kazipot, 2003, 13).

V zavarovalnici Y so prepricani, da nudijo strankam varne in donosne nalozbe. Pripravljajo
Stevilne oblike Zivljenjskih in nezgodnih zavarovanj. Storitve so za stranke bolj dobickonosne
in preglednejSe od Ze obstojecih na trgu. Pri trzenju namesto dragih akviziterjev uporabljajo
razvejano poslovno mrezo banke X. Pomembno pa je tudi, da so nove storitve usmerjene k
stranki, ki bo imela sedaj na voljo §irSo paleto moznosti za nalozbo denarja. (LBNet/Vesti,

InterE-novice).
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Zavarovalnica Y je predvsem produktna tovarna, ki se osredotoCa na razvoj produktov, s
katerimi banki x omogo¢i ponudbo modernih zivljenjskih zavarovanj, prilagojenih potrebam
strank v vsakem trenutku. Tako v vsaki ve¢ji poslovalnici banke X od komercialistov, Ki so za
trzenje ban¢no - zavarovalnih storitev dodatno usposobljeni, dobite ustrezne informacije o

vseh ban¢no - zavarovalnih storitvah zavarovalnice Y.

Glavni razlog za ustanovitev zavarovalnice je bil zdruZiti konkuren¢ne prednosti banke X kot
najmocnejSe banke v Sloveniji z znanjem in izkusnjami KBC na podrocju zavarovalnistva,
investicijskega ban¢niStva in upravljanja ter informacijske tehnologije

( http://www.nlbskupina.si/cgi-bin/nlbweb.exe?doc=6735- z dne 07. 12. 2009).
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4 OBLIKE SODELOVANJA BANK IN ZAVAROVALNIC

Sodelovanje bank in zavarovalnic ima Stevilne pojavne oblike, katerih kon¢ni rezultat, ki ga
dosezejo pri povezovanju, je pri vseh oblikah enak: ban¢na distribucija zavarovalniskih
produktov. Povezovanje bank in zavarovalnic lahko razdelimo v dve skupini, in sicer: na
lastniSke povezave (horizontalne povezave) in dogovore o distribuciji (vertikalne povezave).
LastniSke povezave pomenijo, da banka kupi dolocen lastniski delez v zavarovalnici in tako
prevzame nadzor. Ena od osnovnih razlik je v stopnji nadzora, ki jo imajo banke nad
produkcijo oziroma distribucijo te vrste produktov (Trost, 2002, 14). Najpogostejse oblike

sodelovanja bank in zavarovalnic so (Brvar, 1999, 8):

pogodbeno sodelovanje,

kapitalske povezave med bankami in zavarovalnicami,

ustanovitev skupne zavarovalnice,

ustanovitev zavarovalnice s strani banke,

ustanovitev banke s strani zavarovalnice.

4.1 Pogodbeno sodelovanje

Pogodbene oblike sodelovanja so znacilne za trge, kjer se storitve v obliki bancnega
zavarovalniStva Sele uveljavljajo. Pogosto gre za vzpostavitev prvih stikov med Ze
uveljavljenimi bankami in zavarovalnicami. Prvi korak k sodelovanju je pismo o namerah, v
katerem sodelujoc¢i stranki zariSeta smernice nadaljnjega sodelovanja. To je v bistvu izjava, S
katero banke in zavarovalnice izrazijo namen bodocega poslovnega sodelovanja. Dolocbe
pisma so zelo splosnega znacaja in zato neprimerne za kakrsno koli konkretnejso uporabo.

Nekatere zavarovalnice in banke namesto pisma o namerah sklenejo dogovor o poslovnem
sodelovanju, ki poleg dolocb sploSnega znacaja vsebuje tudi dolocbo, s katero se podpisnici
dogovora zavezujeta, da bosta v dolocenem roku sklenili pogodbo 0 poslovnem sodelovanju.
Gre za konkretizacijo zgoraj omenjenega dogovora ali pa pisma o namerah. Poleg omenjene
dolo¢be dogovor obicajno vsebuje opredeljene cilje sodelovanja (dvig obsega in kvalitete

poslovanja podpisnic, povecanje konkuren¢nosti, trznih delezev, skupni razvoj novih
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produktov in druge cilje), nacela sodelovanja ter podro¢ja sodelovanja. Pogodba podpisnici
zavezuje, poleg ciljev, nacel in podrocij sodelovanja pa vsebuje tudi (Mlakar, 1998, 15):

e klavzulo ekskluzivnosti (sklepanje dogovorov, sodelovanje ter kapitalska udelezba s
konkuren¢nimi institucijami je mogoca le s soglasjem vseh podpisnic; enako velja za
nudenje storitev in razvoj novih),

e dolocbo o transparentnosti odnosov (seznanitev vseh podpisnic z Ze obstojecimi
odnosi, sodelovanji in dogovori z drugimi institucijami);

e nacelo usklajevanja (temeljno nacelo, ki ne velja zgolj za usklajevanje odnosov,
temvec obsega tudi usklajevanje strategije, delovanje in razvoja héerinskih firm ...),

¢ nacelo enakopravnosti in soglasja (pomeni, da so vse odlocitve, dolo¢ene s pogodbo,

sprejete soglasno).

Banke in zavarovalnice vnaprej skrbno preucijo u¢inke medsebojnega sodelovanja in pazijo,
da se z dodatno ponudbo ne zmanjSa kakovost lastnih storitev za komitente. Poglavitna tezava
takega sodelovanja je velika kompleksnost za banko, saj ponuja in prodaja storitve, Ki
praviloma niso prirejene njenim posebnim potrebam ali polozaju in so lahko zaradi tega v
nasprotju s sicerSnjo ponudbo banke. Poslovno sodelovanje med banko in dolo¢eno finan¢no
organizacijo (v nasem primeru zavarovalnico) na podlagi medsebojne pogodbe lahko

imenujemo kooperacija (Capuder, 1996, 19).

4.2 Kapitalske povezave med bankami in zavarovalnicami

Kapitalske povezave imajo Stevilne pojavne oblike. Splosno je mogoce reéi, da so kapitalske
povezave generiCen pojem za kakrSno koli udelezbo ban¢nega kapitala v zavarovalnici in
obratno. Sem sodijo tako preproste oblike kot nalozbe bank in zavarovalnic (npr. depoziti in
druge nalozbe zavarovalnic v banke, nakup vrednostnih papirjev), kakor tudi bolj zapletene
oblike, kot so finan¢ni holdingi. Sodelovanja, ki izhajajo iz kapitalskih povezav, lahko trajajo
daljsi ali krajsi Cas, lahko pa se tak odnos tudi pretrga (Brvar, 1999, 9). Najpogostejsi nacini

kapitalskih povezav so:
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Pripojitev: zapletene oblike prenosa premoZenja ene druzbe v zameno za delnice druge
druzbe. To se najpogosteje stori s posebnimi dogovori in pogodbami, ki natan¢no
urejajo prenose premozenja ter pravic, izhajajo¢ih iz delnic. Teoretiki locujejo
statutarno pripojitev in nakup premozenja (Kolb, Demong, 1988, 700).

Spojitev, zdruzitev: ustanovitev nove druzbe s prenosom premozenja druzb, ki se
spajajo. Zdruzita se druzbi, ki sta priblizno enake velikosti, nastane nova druzba,
delnicarji obeh bivsih druzb pa dobijo delnice novonastale druzbe v dogovorjenem
razmerju (Hanson, 1985, 608). Druzbi se obicajno zdruzita po enakovrednih pogojih.
Ce se zdruzita druzbi, ki delujeta v enaki dejavnosti, govorimo o horizontalni ali
stranski integraciji, ¢e pa gre za navezo funkcijske in distribucijske verige od
pridobivanja surovin do kon¢nega porabnika, pa govorimo o vertikalni integraciji
(zdruzitev dveh druzb, kjer obe nastopata v vlogi dobavitelja ali kupca) (Borak, 1996,
47).

Prevzem: gre za pridobitev vrednostnih papirjev enega izdajatelja (finan¢ne ustanove),
ki zagotavlja odlocilni delez glasovalnih pravic. S tem lahko prevzemnik na skups$cini
delnicarjev preglasuje ostale delnicarje ter pomembno vpliva na odlocCitev glede
vodenja druzbe. S pridobitvijo doloCenega odstotka vrednostnih papirjev Ssi
prevzemnik zagotovi delno kontrolo nad upravljanjem in s tem nad poslovanjem
druzbe. Prevzem je lahko prijateljski ali sovrazni. V primeru sovraznega prevzema
uprava ciljne druzbe (to je druzba, ki bo prevzeta, ¢e prevzem uspe) svojim
delnic¢arjem odsvetuje prodajo delnic. Prijateljski prevzem pa pomeni, da prevzemnik
da ponudbo upravi ciljne druzbe in ne kupuje ali na kakSen drugacen nacin kopici
delnice ciljne druzbe (Borak, 1996, 47).

Vkljuéitev: integracija banke ali zavarovalnice v finan¢ni koncern. Znacilen primer je
vklju¢itev nizozemske zavarovalnice Interpolis v nizozemski ban¢ni koncern
Rabobank leta 1990, ko je Rabobank povecala svojo udelezbo v Interpolis iz 15 % na
95 % (Genetay, Molyneux, 1998, 86). Razlika od pripojitve je ta, da po vkljucitvi
finan¢na ustanova ne preneha obstajati.

Vzajemno povezovanje finan¢nih ustanov: gre za medsebojno udelezbo dveh ali vec¢
finan¢nih ustanov. Moznih je ve¢ oblik povezav: med bankami in zavarovalnicami,
med bankami, ki se ukvarjajo z ban¢nim zavarovalniStvom, ali pa med

zavarovalnicami, ki se ukvarjajo z zavarovalnim ban¢niStvom. Znacilno za to vrsto
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sodelovanja je, da tako povezane banke in zavarovalnice niso v razmerju odvisnosti,

temvecC poslujejo samostojno.

4.3 Ustanovitev skupne zavarovalnice (joint venture)

V tujini predstavlja ustanovitev skupne zavarovalnice najpogostejSo obliko sodelovanja bank
in zavarovalnic. Pri ustanovitvi skupne zavarovalnice se zdruZijo znanje, izkuSnje in
tehnologija obeh sektorjev. Od dogovora pa je odvisno, kaksen bo delez banke in kaksen
delez zavarovalnice. Seveda je mozno, da zavarovalnico ustanovi ve¢ bank ali vec
zavarovalnic, najpogosteje pa sodelujejo banke in zavarovalnice. Skupne zavarovalnice
odpirajo Sirok spekter trzenja ban¢nega zavarovalni§tva, poleg tega je te vrste sodelovanje

primerno za mednarodno povezovanje.

Komercialna banka

Slika 1: Ustanovitev podjetja s skupnim vlaganjem
Vir: Partner RE, Alternative Distribution Channels of Insurance products, 2011

4.4 Ustanovitev zavarovalnice s strani banke

Ena izmed preprostejSih oblik povezovanja ban¢nih in zavarovalnih storitev je ustanovitev
zavarovalnice s strani banke. Ponavadi se za ustanovitev lastne zavarovalnice odlo¢ijo mocne
banke, ki Zelijo razSiriti svojo ponudbo finan¢nih storitev. Ustanovitev spremlja veliko

tveganje, saj banke same nimajo niti potrebnega kadra niti znanja, ki je nujno za zavarovalne
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storitve. Zivljenjska zavarovanja so po vsebini Se najblizja ban¢nim storitvam, zato banke

obic¢ajno ustanovijo zavarovalnico, ki nudi zivljenjska zavarovanja.

Ideja o banki, ki ustanovi zavarovalnico, se ni porodila zgolj zaradi Sirjenja storitev in kroga
odjemalcev (in s tem vecjega dobicka), temve¢ je do tega pripeljal zgodovinski razvoj.
Stevilne zakonodaje so omejevale zdruZenja bank in zavarovalnic, medtem ko ustanavljanje
zavarovalnic ni poznalo takih omejitev. Prve banke so enostavno ponudile zavarovanja
strankam, ki so imele hipoteko, kar ob ban¢nem okencu. Kasneje se je izkazalo, da tak nacin

Se zdaleC ni primeren, zato je prislo do ustanavljanja zavarovalnic.

Banke za tak podvig potrebujejo razvejano mrezo poslovalnic, ustrezno podprt informacijski
sistem, strokovni kader (podkovan v nudenju zavarovalnih storitev) ter dobro marketinsko
strategijo. Banka preko zavarovalnice sama organizira obseg in naéin prodaje produktov,
vpliva na razvoj produktov, izvaja funkcijo marketinga, pri vsem tem pa nosi odgovornost za

postavitev organizacijskih struktur in organizacijo procesov.

4.5 Ustanovitev banke s strani zavarovalnice

Za ustanovitev lastne banke se odlocajo le uspe$ne zavarovalnice z Ze razvejano mreZo
poslovalnic. Predpogoj je finan¢na stabilnost in Sirok spekter odjemalcev. Zaradi velikih
problemov pri ustanavljanju banke (od zapletenih postopkov ustanavljanja in velikih stroskov,

do tveganja neuspeha) se zavarovalnice raje odlocajo za kapitalske povezave.
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5 PRODUKTI ZAVAROVALNICE Y, KI DOPOLNJUJEJO
KLASICNO PONUDBO BANKE X

V tem poglavju predstavljamo razli¢ne nalozbe, ki jih trzi zavarovalnica Y.

5.1 Nalozba Vita Mega

- je naloZbeno zivljenjsko zavarovanje zavarovalnice Y, vezano na vzajemne sklade.

Glavne prednosti:

e prilagodljivo vpla¢evanje premij (enkratno ali obro¢no);
e prilagodljivo zavarovalno kritje in zavarovalne vsote po nizKi ceni;
e donosnost Nalozbe Vita Mega; je v najvecji meri odvisna od gibanja vrednosti enot
premozenja izbranih vzajemnih skladov;
e rocnost: vseZivljenjska polica, odkup police je moZen kadar koli. Zaradi stroskovnih,
dav¢nih in dohodninskih prednosti je priporo¢eno zavarovanje za dobo 10 let;
e zavarovalnicaY jamdi za izplacilo vsaj v visini zavarovalne vsote ob nastanku
zavarovalnega primera;
- 50 EUR/mesec¢no
- 150 EURY/ Cetrtletno
- 300 EUR/ polletno
- 600 EUR/letno
- 500 EUR (dodatna premija) oz. 1.000 EUR (enkratno vplaéilo premije).
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5.2 NaloZba Vita Multi

- je nalozbeno Zivljenjsko zavarovanje, znotraj katerega se sredstva po izbiri stranke nalozijo

v razli¢ne zaprte investicijske sklade, katerih osnovni nalozbeni cilj na datum dospetja sklada

je zascita v sklad vloZenih sredstev in doseganje donosov, vezanih na razlicne kosarice delnic

ali delniskih indeksov.

Glavne prednosti:

zasc€ita v sklad vlozenih sredstev na datum dospetja sklada in udelezba v dosezenem
kapitalskem donosu sklada;

donosnost sklada znotraj Nalozbe Vita Multi je vezana na gibanje posameznega
osnovnega instrumenta (vzajemni sklad, borzni indeks ipd.), ki zdruzuje varnost in
potencial za rast;

zavarovalnica Y jaméi za izplacilo zavarovalne vsote ob nastanku zavarovalnega
primera ter dodatne zavarovalne vsote, ¢e zavarovalni primer nastane zaradi nezgode;
zavarovalnica Y daje zavarovalno jamstvo zavarovancu brez pladila dodatne

premije.

Osnovne znacilnosti:

sklenitev pogodbe oz. vpla¢ilo v sklad poteka v asovno omejenem vpisnem obdobju
(za vsak investicijski sklad je opredeljeno posebej), z moznim pred¢asnim
zakljuckom;

rocnost: zavarovalna polica Nalozbe Vita Multi je vsezivljenjska. Nalozbeno obdobje
posameznega investicijskega sklada je opredeljeno za vsak sklad posebej. MozZen je
tudi pred¢asen odkup police kadar koli med trajanjem zavarovanja. Zaradi
stroskovnih, davénih in dohodninskih prednosti se priporoca ohranitev nalozbe do

datuma dospetja investicijskega sklada 0z. vsaj 10 let od zacetka zavarovanja;

32



e enkratno vplacilo: minimalno 1.000 EUR, z moznimi vplaéili dodatne premije v min.

znesku 1.000 EUR.

Nalozba Vita Multi §¢€iti v primeru nepredvidenih dogodkov.

V primeru smrti zavarovanca pred iztekom nalozbenega obdobja bo njegova druzina ali drugi
upravicenci upravic¢eni do vrednosti police, vendar ne manj kot znaSa zavarovalna vsota za
smrt.

V primeru nezgodne smrti bodo upravicenci prejeli Se dodatno zavarovalnino v viSini osnovne
zavarovalne vsote za smrt, vendar ne ve¢ kot 5.000 EUR oz. ne ve¢ kot 10.000 EUR, ce

zavarovalna vsota za smrt zna$a 50.000 EUR ali ve¢.

5.3 NaloZba Vita Plus

Je zelo prilagodljivo nalozbeno Zivljenjsko zavarovanje, vezano na odprte investicijske sklade
druzbe KBC Asset Management. Z vidika zivljenjskega zavarovanja je primerno za razlicne

zivljenjske situacije, z vidika naloZbe pa za razlicne profile vlagateljev.

Glavne prednosti:

e prilagodljivo vplafevanje premij (enkratno ali obro¢no) skladno z Zzeljami, z
moznostjo placila dodatne premije pri obro¢nem placevanju,

e prilagodljivo zavarovalno Kkritje in zavarovalne vsote po nizki ceni;

e sami se odlocite, ali boste vecji del premije namenili naloZbi ali zavarovanju;

e zavarovanje velja takoj naslednji dan po podpisu ponudbe in vplaéilu prve premije;

e moznost mirovanja placevanja premije: v dolo¢enem obdobju ne vplacujete premij,
kljub temu pa ste Se vedno zavarovani,

e moZnost investiranja v enega ali vse (na izbiro so trije) investicijske sklade hkrati. Z
najnizjo mesecno premijo 50 EUR lahko investirate v razlicne investicijske sklade po

lastni izbiri;
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e moznost prehoda med skladi: ¢e vam prvotna izbira investicijskih skladov kasneje
ne ustreza vec, jih lahko poljubno zamenjate;
e zavarovalnica Y jaméi za izplacilo vsaj v viSini zavarovalne vsote ob nastanku

zavarovalnega primera.

Osnovne znacilnosti:

e donosnost Nalozbe Vita plus: donosnost nalozbe je v najve¢ji meri odvisna od
gibanja vrednosti enot premozenja izbranega investicijskega sklada. Na donosnost
vplivajo tudi drugi dejavniki (izbrano zavarovalno kritje, spol, starost zavarovanca
ipd.);

e rocnost: vsezivljenjska polica; odkup police je mozen kadar koli. Zaradi stroskovnih,
dav¢nih in dohodninskih prednosti priporo¢amo zavarovanje za dobo vsaj 10 let;

e minimalni zacetni polog:

- 50 EUR/mesec¢no

- 150 EUR/Cetrtletno

- 300 EUR/polletno

- 600 EUR/letno

- 500 EUR (dodatna premija) oz. 1.000 EUR (enkratno vplacilo premije).

5.4 Varcéevanje Vita Plus - Vita Zanesljiva

Je prilagodljivo druzinsko zavarovanje z zajamCenim donosom, ki poleg individualnega

zavarovanja sedaj omogoca tudi vzajemno zavarovanje - zavarovanje dveh oseb hkrati.

Glavne prednosti:

e zajamcen donos 2,75 % na privarevana sredstva ter udelezba v letnem presezku

zavarovalnice;
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nagrada za rojstvo otroka - po 12-ih mesecih vzajemnega zavarovanja obeh starSev
zavarovalnica izplaca dodatno zavarovalno vsoto v vrednosti 250 EUR;

vzajemno zavarovanje za samo 50 EUR na mesec;

moZznost rente oz. obro¢nega odkupa - izplacevanja v obliki rente za pokojnino ali kot

Stipendija za otroka.

Osnovne znadilnosti:

vsezivljenjsko zavarovanje z zajamc¢enim donosom,;

moznost razliénih dodatnih Kkritij, ki se prilagajajo glede na potrebe v doloceni
Zivljenjski situaciji;

moznost varCevanja v enkratnem znesku ali z obro¢nim pla¢evanjem premije;
moznost vezave zavarovanja na Kkredit - zavarovalna vsota za smrt se samodejno

vsako leto prilagaja znesku dolga.

5.5 NaloZba Vita 1, 2, 3 ...

Je naloZbeno Zivljenjsko zavarovanje, vezano na zaprte investicijske sklade, katerih osnovni

nalozbeni cilj je zascita v sklad vloZenih sredstev in doseganje donosov, vezanih bodisi na

razli¢ne koSarice delnic ali delniSke indekse iz razli¢nih svetovnih kapitalskih trgov.

Glavne prednosti:

zaScita v sklad vlozenih sredstev na datum dospetja sklada;

udelezba v dosezenem kapitalskem donosu sklada;

donosnost investicijskega sklada znotraj Nalozbe Vita je vezana na gibanje
posameznega osnovnega instrumenta (koSarica delnic, borzni indeks ipd.). Vsak
investicijski sklad je oblikovan tako, da zdruZuje varnost in potencial za rast;

upravljanje investicijskih skladov s strani vodilnih svetovnih druzb za upravljanje;
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e zavarovalnica Y jaméi za izplaCilo zavarovalne vsote ob nastanku zavarovalnega
primera in dodatne zavarovalne vsote, ¢e zavarovalni primer nastane zaradi nezgode;

e NLB Vita daje zavarovalno jamstvo zavarovancu brez pla¢ila dodatne premije.

Osnovne znadilnosti:

¢ sklenitev pogodbe oz. vplacilo v sklad: v ¢asovno omejenem vpisnem obdobju (za
vsako Nalozbo Vita je opredeljeno posebej), z moznim predcasnim zakljuckom:;

e rocnost: zavarovalna polica ima dolofen datum konca zavarovanja, ki se veze na
datum dospetja sklada, na katerega se zavarovanje veze. Nalozbeno obdobje sklada in
s tem trajanje zavarovanja je obiCajno 10 let. Zaradi stroSkovnih, davénih in
dohodninskih prednosti je priporo¢ena ohranitev police vsaj 10 let od zacetka
zavarovanja;

e enkratno vplacilo: minimalno 1.000 EUR.
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5.6 Vita Razigrana - S$tipendijsko varcevanje

Je oblika naloZbenega zivljenjskega zavarovanja zavarovalnice Y, Ki je vezano na vzajemne

sklade ali z zajam¢enim donosom 2,75 % letno.
Namenjeno je otroku, saj z njim star$i oz. skrbniki poskrbijo za njegovo bolj brezskrbno
odras¢anje in enostavnejs$i prehod v samostojnost. Z Vito Razigrana poskrbite za otrokovo

prihodnost; za njegov Studij ali za katero izmed drugih potreb v tistem Casu.

Glavne prednosti:

e sklenitelj zavarovanja in upravi¢enec do S$tipendije po zavarovalni pogodbi je
obicajno ista oseba (otrok), kar pomeni, da je po desetih letih zavarovalne pogodbe
v tak$nih primerih otrok opros¢en placila dohodnine;

e Zivljenjsko zavarovanje starSa omogoca, da bo otrok tudi v primeru nastanka
zavarovalnega primera star$a, ko se premija ne placuje ve¢, otrok prejemal
Stipendijo;

e vrednost prihrankov po polici se v dobi varCevanja lahko poljubno prenasa med
vzajemnimi skladi v sklopu ponudbe;

e zavarovalnica svetuje ob nastanku zavarovalnega primera oz. po koncani dobi
varCevanja prenos sredstev v manj tvegan vzajemni sklad, ki ga izvede brez
dodatnih stroskov;

e moznost mirovanja placevanja premije;

e moznost prikljuCitve dodatnega Zivljenjskega zavarovanja Kk osnovnemu
zivljenjskemu zavarovanju starSa, kjer gre za dodatno kritje za primer smrti, ki se v
primeru smrti izplaca v enkratnem znesku;

e moznost izbire dodatnega nezgodnega zavarovanja starSa za primere nezgodne
smrti in popolne trajne invalidnosti kot posledico nezgode;

e nezgodno zavarovanje otroka, in sicer za primer nezgodne smrti in popolne

trajne invalidnosti kot posledico nezgode.
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Osnovne znadilnosti:

donosnost nalozbe je v najvecji meri odvisna od gibanja vrednosti enot premozenja
izbranih vzajemnih skladov. Na donosnost Zivljenjskega zavarovanja vplivajo tudi
drugi dejavniki (izbrano zavarovalno kritje, spol, starost zavarovanca itd.);

rocnost: trajanje zavarovalne pogodbe lahko poljubno izberete. Zaradi davénih in
dohodninskih ugodnosti je priporo¢ljivo, da izberete vsaj 10-letno dobo varcevanja,
medtem ko se lahko odlocite za 3-do 6- letno dobo izplacevanja Stipendije. Ob zacetku
dobe izplacevanja Stipendije se lahko odlocite tudi za izplacilo v enkratnem znesku ter
za moznost izbire drugaéne oblike izplaevanja po takratni ponudbi zavarovalnice;
minimalni zneski: lahko izberete enkratno ali postopno vpla¢evanje premij, vedno
pa imate moznost vplacati dodaten znesek premije ali viSino informativnega zneska

prve mesecne Stipendije.

5.7 Vita Senior - Zivijenjsko zavarovanje

Je vsezivljenjsko zavarovanje za primer smrti in predstavlja preprost nacin za brezskrbno

jesen zivljenja.

Namenjeno je pozni srednji generaciji in upokojencem v starosti od 50 do 75 let.

Primerno je za vsakogar, ki ne potrebuje zelo visokega zavarovalnega kritja, vendar pa v

primeru svoje smrti ne Zeli finan¢no obremeniti svojih najblizjih.

Glavne prednosti:

hitra in enostavna reSitev - sebi in svojim najblizjim zagotoviti brezskrbnost, saj
poskrbite za pokritje finan¢nih obveznosti,

nizke zavarovalne premije (10, 15, 20 ali 25 EUR) za primerne zavarovalne vsote;
sprejem v zavarovanje je zagotovljen ne glede na zdravstveno stanje - sklepanje

zavarovanja brez zdravstvenega vprasalnika oz. zdravniskega pregleda;
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e izplacilo zavarovalne vsote najkasneje v 2 delovnih dneh po prejemu popolnega
zahtevka;
e sami dolocite upravi¢enca in ga kadar koli spremenite;

e otroci lahko zavarujejo tudi svoje starse.

Osnovne znadilnosti:

e rocnost: vsezivljenjska polica, odkup police je mozen po preteku dveh let;

e 0ob nepredvidenih dogodkih je izpladilo v viSini zavarovalne vsote, razen v primeru
naravne smrti v prvih dveh letih (110 % do tedaj vplacane premije);

e po 2 letih mozna prekinitev zavarovanja in izplacilo odkupne vrednosti,

e placevanje premij do 90. leta - kasneje oprostitev placevanja - zavarovanje velja

naprej.

5.8 Zivljenjsko zavarovanje kreditojemalcev

Je dodatna storitev pri najemu kredita oz. posojila, ki omogoca kreditojemalcu vecjo varnost
in gotovost. V primeru smrti kreditojemalca bo dolg, ki ga ima kreditojemalec do banke iz
naslova najetega kredita 0z. posojila, poravnala zavarovalnica, morebitno razliko med stanjem
dolga in zavarovalno vsoto pa bo zavarovalnica nakazala upravi¢encu. Dodatna prednost pri
tem zivljenjskem zavarovanju je, da pri kreditih za nakup nepremicnine ostane

nepremicnina v lasti dedicev.
Storitev je namenjena vsem kreditojemalcem, ki v bankah ban¢ne mreze najemajo

stanovanjski kredit, kredit za nakup nepremicnine ali nenamenski osebni kredit, pri katerem

bodisi ro¢nost kredita presega 5 let bodisi je znesek vi§ji od 21.000 EUR.
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5.9 Zavarovanje imetnikov osebnih racunov in placilnih kartic

V ponudbo zavarovanj pri zavarovalnici Y so vkljuéeni vsi imetniki osebnih rac¢unov banke
X. Na podlagi zavarovanja upravicenci ob morebitni nezgodi prejmejo ustrezno

zavarovalnino.

Obseq zavarovalnega kritja:

Zavarovanje krije nezgodno smrt in popolno trajno invalidnost kot posledico nezgode z
naslednjimi zavarovalnimi vsotami:

e za imetnike Toli racuna, Prvega racuna, Studentskega racuna, Osnovnega racuna,
Klasi¢nega racuna, Srebrnega rauna, Srebrnega racuna z evidenco prometa in
Osnovnega racuna nerezidenta je zavarovalna vsota enaka viSini stanja na raCunu
zavarovanca, vendar ne manj kot 960 EUR in ne vec kot 9.600 EUR;

e zaimetnike Zlatega racuna in Platinastega racuna je zavarovalna vsota enaka visini

stanja na ra¢unu zavarovanca, vendar ne manj kot 1.920 EUR in ne vec kot 19.200

EUR. ( http://www.nlb.si/ - z dne 07. 01. 2010).

Nezgodno zavarovanje imetnikov pladilnih kartic Karanta, Visa in MasterCard

Imetniki placilnih kartic so zavarovani za nezgode, ki bi se lahko pripetile. Pogodbo o
nezgodnem zavarovanju je banka X sklenila z zavarovalnico Y. Na podlagi zavarovanja
upravicenci ob morebitni nezgodi prejmejo zavarovalnino oziroma odSkodnino za posledice
nezgode.

Zavarovani so vsi imetniki kartic, razen imetnikov poslovnih Kkartic ter oseb, ki jim je v celoti
odvzeta opravilna sposobnost.

Imetniki kartic so nezgodno zavarovani za primer nezgodne smrti ter za primer popolne trajne
invalidnosti kot posledice nezgode.

Obseg zavarovalnega kritja:

Zavarovanje krije nezgodno smrt in popolno trajno invalidnost kot posledico nezgode.

Imetniki placilnih kartic so nezgodno zavarovani :
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e za primer nezgodne smrti v vi§ini 1.252 EUR, za primer 100- odstotne trajne

invalidnosti v visini 6.260 EUR. (http://www.nlb.si/-z dne 07. 01. 2010).

Tabela 1: Prednosti in posebnosti po vrstah zavarovanja

Vir: Lasten
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6 RAZISKAVA POZNAVANJA IN MNENJA KOMITENTOV
BANKE X O PRODUKTIH ZAVAROVALNICE Y

Dejstvo je, da postajajo stranke vedno zahtevnejSe, medtem ko je interes bank s stalisca
ustvarjanja dobi¢ka svojim strankam ponuditi Siroko paleto raznih storitev. Ena izmed tak$nih
dodatnih storitev je ban¢no zavarovalniStvo, ki daje mozZnost, da stranke v banki urejajo

zavarovalniSke posle ter tako prihranijo Cas.

Pri anketiranju smo se osredoto¢ili na stranke banke X in njihovo poznavanje ponudbe

produktov zavarovalnice Y.

6.1 Namen, cilji in potek raziskave

Namen raziskave je bil izvedeti in spoznati, kako so stranke seznanjene s ponudbo
zavarovalniskih storitev zavarovalnice Y. Ugotoviti smo zeleli, ali razumejo te produkte in ali

bolj zaupajo ban¢nim komercialistom ali zavarovalnim agentom.
Cilji raziskave so bili predvsem ugotoviti zainteresiranost strank za zavarovalniske produkte,
ki dopolnjujejo redno ponudbo banke, ter dobiti smernice, kako lahko ban¢ni komercialisti z

licenco za trzenje zavarovalniskih storitev izkoristimo potencial nasih strank.

Raziskava je potekala med komitenti banke X v Mariboru.
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6.2 lzvedba raziskave

Anketa je bila izvedena v poslovalnici med stotimi izbranimi fizi¢nimi osebami banke X .
Vprasalnik je obsegal Sestnajst vprasanj, na koncu Se podatke o spolu, starosti in izobrazbi

anketirancev.

6.3 Analiza vprasalnikov

1. vprasanje: Ali veste, da naSa banka ponuja tudi zavarovalniske storitve na podrocju

osebnih zavarovanj?

POZNAVANIJE PONUDBE
ODGOVOR STEVILO
DA 62
NE 38

HDA

ENE

Tabela 2 in graf 1: Ponudba zavarovalniskih storitev

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Iz tabele 2 in grafa 1 je razvidno, da vecina anketirancev, ki predstavljajo 62 % vprasanih, ve,

da nasa banka ponuja zavarovalniske storitve, medtem ko 38 % anketirancev tega ne ve.
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2. vprasanje: Ali ste seznanjeni s ponudbo zavarovalniskih storitev v banki?

ODGOVORI STEVILO SEZNANJENOST S PONUDBO
V CELOTI SEM
SEZNANJEN/A 21 oV CELOTISEM
DOBRO SEM SEZNANJEN/A
SEZNANIENAA 22

B SLABOSEM SEZNANJEN/A
SEZNANJEN/A 28
NISEM B NISEM SEZNANJEN/A
SEZNANJEN/A 9

Tabela 3 in graf 2: Seznanjenost s ponudbo zavarovalniskih storitev

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Iz tabele 3 in grafa 2 je razvidno, da je kar 42 % anketirancev dobro seznanjenih s ponudbo
zavarovalniSkih storitev v banki, le 21 % jih je v celoti seznanjenih, 28 % jih je slabo

seznanjenih, le 9 % anketirancev pa jih ni seznanjenih.

3. vprasanje: Koliko ¢asa ste pripravljeni dati komercialistu, da vam predstavi ponudbo

banc¢no - zavarovalniskih storitev?

CAS NAMENJEN PREDSTAVITVI

CAS NAMENJEN

PREDSTAVITVI STEVILO

5-10 MINUT 49 m5-10MINUT
10-15 MINUT 40 =105 MINUT
15 ALI VEC MINUT 11 15 AL VEE MINUT

Tabela 4 in graf 3: Cas, namenjen predstavitvi

Vir: Lasten anketni vprasalnik
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Iz tabele 5 in grafa 4 je razvidno, da je 49 % anketirancev pripravljenih porabiti do 10 minut
svojega Casa, da se seznanijo S ponudbo banke glede ban¢no - zavarovalniskih storitev, 40 %
anketirancev je pripravljenih temu nameniti do 15 minut, samo 11 % anketiranih pa tudi veé¢

kot 15 minut.

4. vprasanje: Poznate vse klasi¢ne oblike var¢evanj v svoji banki?

POZNAVANJE KLASICNIH OBLIK VARCEVANJ

ODGOVOR STEVILO
DA 68
NE 32 uDA

B NE

Tabela 5 in graf 4: Poznavanje klasi¢nih oblik varcevanj

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Iz tabele 5 in grafa 4 je razvidno, da vecina anketiranih, ki predstavljajo 68 % vprasanih,

pozna klasi¢ne oblike varéevanj na banki, 32 % pa jih ne pozna.
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5. vprasanje: Kako dolgo ste pripravljeni varcevati?

DOBA VARCEVANJA
DOBA VARCEVANJA STEVILO
KRATKOROCNO DO 12
MESECEV 47
ZA OBDOBJE DO 60 MESECEV 31 D0 12 MESECEV
ZA OBDOBJE 120 MESECEV D060 MESECEV
ALI DLIJE 29 = 120 MESECEV IN DUJE

Tabela 6 in graf 5: Doba var¢evanja

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Tabela 6 in graf 5 nam pokazeta, da bi se 47 % anketirancev odlocilo za kratkoro¢no obliko

varCevanja, 31 % jih je pripravljenih var¢evati dolgoro¢no do petih let, 22 % anketiranih pa bi

bilo pripravljenih varéevati za dobo deset let ali dlje.

6. vprasanje: Ali ze imate pri kateri zavarovalnici sklenjeno Zivljenjsko zavarovanje?

ODGOVOR STEVILO
DA 62
NE 38

ZE SKLENJENO ZIVLJ. ZAVAROVANJE PRI ZAVAROVALNICI

H DA
B NE

Tabela 7 in graf 6: Ze sklenjeno Zivljenjsko zavarovanje pri zavarovalnici

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Vecina anketiranih (62 %) Zze ima sklenjeno zivlj. zavarovanje pri kateri od zavarovalnic,

(38 %) pa Se ne.
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7. vprasanje: Ali poznate vse pogoje na vasih policah (zavarovalne vsote, stroske itd.)?

POZNAVANJE POGOJEV NA POLICI

ODGOVOR STEVILO
DA 45
NE 55 oA

mNE

Tabela 8 in graf 7: Poznavanje pogojev polic

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Iz tabele 8 in grafa 7 je razvidno, da presenetljivo visok odstotek anketirancev (45 %) pozna

pogoje v policah. Ve¢ kot polovica anketirancev (55 %) pa vseh pogojev ne pozna.

8. vprasanje: V kolikor imate na razpolago 50,00 EUR mese¢no za namen varcevanja, za

katero od nastetih oblik bi se odlo¢ili ?

IZBIRA OBLIKE VARCEVANJA

ODGOVOR STEVILO

m KLASICNE BANCNE OBLIKE
VARCEVAN)

KLASICNE 71
BANCNE OBLIKE

VARCEVAN]J

m VARCEVANJEV
PRODUKTIH ZIVLL. ZAV. ¥

VARCEVANJEV \Y% 29
PRODUKTIH ZIVLJ.
ZAVAROVAL. Y

Tabela 9 in graf 8: Izbira oblike var¢evanja

Vir: Lasten anketni vpraSalnik
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Tabela 9 in graf 8 nam prikaZeta, da bi v klasi¢nih ban¢nih oblikah var¢evalo 71 % vprasanih,

le 29 % bi jih varéevalo v produktih Zivljenjske zavarovalnice Y.

9. vprasanje: Pojasnite, zakaj ste izbrali odgovor v tocki 8.

a) Anketiranci, ki bi varéevali v klasi¢nih ban¢nih oblikah var¢evanj, bi to poceli v vecini
primerov zaradi krajSe dobe varCevanja, veje likvidnosti sredstev, moznosti prekinitve z
nizjimi stroski in vecjega zaupanja v banko.

b) Anketiranci, ki bi bili pripravljeni varéevati v produktih zivljenjske zavarovalnice Y, so
pripravljeni varcevati na daljsi rok. Imajo jasno zacrtane cilje, za kakSen namen varcujejo

(Solanje otrok ipd.).

10. vprasanje: Ali veste, s katero zavarovalnico sklenete Zivljenjsko zavarovanje ali drug

produkt, ki vam ga ponudimo v nasi banki?

ZAVEST O OBSTOJU ZAVAROVALNICEY

ODGOVOR STEVILO
DA 35 o
NE 65 uNE

Tabela 10 in graf 9: Zavest o obstoju zavarovalnice Y

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Tabela 10 in graf 9 prikazujeta, da vecina anketirancev, ki predstavljajo 65 % vprasanih, ne
ve, da sklepa posle z zavarovalnico Y, medtem ko 35 % anketirancev ve, da banka sodeluje z

zavarovalnico.
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11. vprasanje: Se vam zdijo zavarovalniski produkti prevec zapleteni za razumevanje?

RAZUMEVANJE ZAVAROVALNISKIH PRODUKTOV

ODGOVOR STEVILO
DA 39
NE 61 mDA

W NE

Tabela 11 in graf 10: Razumevanje zavarovalniskih produktov

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Veéjemu delezu anketirancev, ki predstavljajo 61 % vpraSanih, se zdijo zavarovalniski

produkti prevec¢ zapleteni za razumevanje, ostalih 39 % pa nima teh tezav.

12. vprasanje: Se vam zdijo varCevanja na banki manj zapletena za razumevanje?

RAZUMEVANJE BANCNIH VARCEVANJ

ODGOVOR STEVILO

DA 72 oA
B NE

NE 28

Tabela 12 in graf 11: Razumevanje ban¢nih varcevanj

Vir: Lasten anketni vprasalnik
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Tabela 12 in graf 11 nam kaZeta, da so bantna zavarovanja 72 % vpraSanim lazja za

razumevanje, 28 % vprasanih je nasprotnega mnenja.

13. vprasanje: Bi se odlocili var€evati za otroka, za namen izplacila Stipendije za dobo 10 let

ali veg?

ODGOVOR STEVILO
DA 75
NE 25

Iz grafa je razvidno, da je veCina vprasanih (75 %) pripravljena poskrbeti za finan¢no

ODLOCITEV O VARCEVANJUZA OTROKA ZA DOBO 10 LET ALI VEC

W DA
B NE

Tabela 13 in graf 12: Odlocitev o varcevanju za otroka

Vir: Lasten anketni vprasalnik

neodvisnost svojih otrok, Cetrtina (25 %) anketiranih pa se ne bi odlocilo za var¢evanje.

14. vprasSanje: Poznate prednosti tak$nega varCevanja v zavarovalniSkem produktu Vita

Razigrana?

ODGOVOR STEVILO
DA 42
NE 58

POZNAVANJE PREDNOSTI VARCEVANJA VITA RAZIGRANA

HDA

ENE

Tabela 14 in graf 13: Poznavanje prednosti var¢evanja Vita Razigrana

Vir: Lasten anketni vprasalnik
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Prevladuje odstotek negativnih odgovorov (58 %), odstotek pozitivnih odgovorov (42 %) pa

tudi temu ni slab rezultat.

15. vprasanje: Ce bi se odlo¢ili za nakup katerega koli zavarovalniskega produkta na

podrocju zivljenjskega zavarovanja, bi se odlo¢ili to storiti na banki ali zavarovalnici?

ODLOCITEY NAKUPA ZAV. PRODUKTA: V BANKI ALI NA ZAVAROVALNICI

ODGOVOR STEVILO
BANKA 78 BANKA
ZAVAROVALNICA 22 ' ZAVAROVALNICA

Tabela 15 in graf 14: Odlocitev nakupa zavarovalniSskega produkta v banki ali pri
zavarovalnici

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Kar 78 % anketiranih bi kupilo zavarovalniski produkt v banki, 22 % anketiranih pa bi to

storilo na zavarovalnici.

16. vprasSanje: Lahko pojasnite vaso odlocitev?

Vsi vprasani, ki bi se odlo€ili nakup opraviti v banki, bi storili to z razlogom, ker ban¢nim
delavcem bolj zaupajo kot zavarovalniskim agentom.
Na zavarovalnici bi vprasani sklepali posle, ker smatrajo, da so tam bolj usposobljeni in

specializirani.

Na koncu smo anketirance vpraSali Se po spolu, starosti in izobrazbi.
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SPOL ANKETIRANCEV

m MOSKI

W ZENSKI

Graf 15: Spol anketirancev

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Na anketo se je odzvalo 67 (67 %) zensk in 33 (33 %) moskih. Iz grafa je razvidno, da so

zenske bolj pripravljene sodelovati, kakor moski.

STAROST ANKETIRANCEYV

m DO 25 LET
W NAD25 DO 40 LET
B NADA40 DO 60 LET

Graf 16: Starost anketirancev

Vir: Lasten anketni vprasalnik
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Anketiranci so razdeljeni v tri razli¢ne starostne skupine. V skupini do 25 let je odgovarjalo 6
(6 %) anketiranih, v skupini nad 25 do 40 let je sodelovalo 48 (48 %) anketiranih, v skupini
nad 40 do 60 let pa 46 (46 %) anketirancev.

IZOBRAZBENA STRUKTURA

2% 1%

B DOKONCANA OSNOVNA
SOLA

B V. STOPNJAIZOBRAZBE

mV.STOPNJAIZOBRAZBE

mVI. STOPNJAIZOBRAZBE

m V|| STOPNJAIZOBRAZBE

m MAGISTERL, DOKTORAT

Graf 17: 1zobrazbena struktura

Vir: Lasten anketni vprasalnik

Iz grafa je razvidno, da je na anketo odgovoril samo 1 (1 %) vprasani z dokon¢ano osnovno
Solo, 13 (13 %) anketiranih je koncalo IV. stopnjo izobrazbe. Visji je odstotek (28 %)
anketiranih s V. stopnjo izobrazbe, najve¢ anketiranih 37 (37 %) pa ima VI. stopnjo
izobrazbe. S VII. stopnjo izobrazbe je bilo 19 (19 %) anketiranih, samo dva pa imata

magisterij oz. doktorat.
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6.4 Zakljucki raziskave

Namen raziskave je bil izvedeti in spoznati, kako so stranke seznanjene s ponudbo
zavarovalniSkih storitev zavarovalnice Y.

Ugotoviti smo Zeleli, ali razumejo te produkte ter kaksno je zaupanje v ban¢éne komercialiste
in zavarovalne agente.

Ugotovili smo, da kar precej strank ve za obstoj zavarovalniskih produktov v banki. Potencial
za prodajo predstavljajo komitenti, ki so slabo ali sploh niso seznanjeni s ponudbo. Pri
komitentih, ki so s ponudbo seznanjeni, pa je potrebno njihovo poznavanje nadgraditi.

Vecina komitentov pozna klasi¢ne, ban¢ne oblike varcevanj.

Prav tako ima vecina strank ze sklenjeno zivljenjsko zavarovanje pri zavarovalnici, ne
poznajo pa vsi pogojev svojih zavarovanj (npr. viSina zavarovalne vsote, stroSki, moznost
odkupa).

Problem prodaje zavarovalniskih produktov ovira dejstvo, da veCina strank zeli varcevati
kratkoro¢no, za dobo do enega leta. Varcevanje v zavarovalniskih produktih je z davénega
vidika priporoc¢jivo vsaj deset let. Pri teh strankah je potrebno prepoznati in v njih vzbuditi
interes za tak$no obliko varéevanja (npr. varéevati za pokojnino, §tipendijo otrok ipd.)

Pri nasih strankah je potrebno vzbuditi zavest o obstoju zavarovalnice Y in njenih produktov,
ker povecini ne lo¢ijo med banko in zavarovalnico.

Stranke slabse razumejo zavarovalniske produkte kot klasi¢na ban¢na varéevanja. Glede na
dejstvo, da ban¢énim delavcem bolj zaupajo pri sklepanju tovrstnih poslov, moramo
komercialisti pridobiti ve¢ njihovega Casa, da produkte predstavimo na razumljiv nacin.
Danasnji nacin Zivljenja je zelo hiter in stranke nimajo ¢asa za daljSe prodajne razgovore.

Vec¢ kot polovica vpraSanih pa ne okleva pri izbiri varéevanja za svoje otroke. DruZine z

otroki so potencial za sklepanje Stipendijskih oblik var¢evan;.
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7 ZAKLJUCEK

Sodelovanje banke X in zavarovalnice Y se je izkazalo za zelo u¢inkovito. Za banko pomeni
to sodelovanje vec¢jo konkurencnost, visje dobicke in nove, kakovostne storitve za stranke.
Zavarovalnica Y nudi strankam $iroko paleto zavarovanj, glede na njihovo starost in potrebe.
Nenehno razvija nove produkte, ki so za stranke ugodnejsi od konkuren¢nih zavarovalnic.
Prednost je tudi v razvejani mreZi poslovalnic banke X, kjer produkte trzijo komercialisti z

ustrezno licenco, kar na ban¢nih okencih.

V raziskovalnem delu diplomske naloge smo izvedli raziskavo o poznavanju produktov
zavarovalnice, med komitenti banke. Zanimalo nas je tudi koliko stranke zaupajo
komercialistom z licenco za trzenje zavarovalniskih produktov.

Na osnovi rezultatov smo ugotovili, da je med strankami banke x Se veliko potenciala za
trzenje produktov, zato je potrebno stranke seznanjati s to moznostjo sklepanja na ban¢nem
okencu. Predvsem pa velja izkoristiti dejstvo, da stranke bolj zaupajo banénemu komercialistu

kot pa zavarovalnemu posredniku.

Glede na rezultate diplomske naloge ugotavljamo, da smo v celoti izpolnili zastavljene cilje,
saj smo teoreticno predstavili uspeSno zdruzitev banke X in zavarovalnice Y, ter produkte
zavarovalnice Y, ki dopolnjujejo redno ponudbo banke. V aplikativnem delu smo z anketo
potrdili, da stranke v veliki meri poznajo ponudbo storitev zavarovalnice in bancnim
komercialistom zaupajo pri prodaji le - teh. Komitenti so zadovoljni, da lahko urejajo

zavarovalniSke storitve v banki, predvsem pa, da kupijo produkt, ki je po njihovi meri.
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9 PRILOGA

ANKETNI VPRASALNIK

Spostovani,

sem Sanja Sijanec, §tudentka Vigje strokovne $ole Academia Maribor. Za zakljuéek $tudija
pripravljam diplomsko nalogo, katere sestavni del je anonimna anketa o poznavanju
zavarovalniSkih produktov zavarovalnice Y, ki jih ponuja banka X. Zbrane podatke bom
uporabila le za namene diplomske naloge.

Vprasalnik izpolnite tako, da obkrozite ¢rko pred izbranim odgovorom.

Hvala za sodelovanje.

Maribor, julij 2009

1. Ali veste, da nasa banka ponuja tudi zavarovalniSke storitve na podrocju osebnih
zavarovanj?

a) Da
b) Ne

2. Ali ste seznanjeni s ponudbo zavarovalniskih storitev v banki?

a) V celoti sem seznanjen/a.
b) Dobro sem seznanjen/a.
c) Slabo sem seznanjen/a.
d) Nisem seznanjen/a.

3. Koliko ¢asa ste pripravljeni dati komercialistu, da vam predstavi ponudbo banéno-
zavarovalniskih storitev?

a) 5-10 minut
b) 10-15 minut

C) 15 minut ali veé

4. Poznate vse klasi¢ne oblike varcevanj v svoji banki?

a) da
b) ne

5. Kako dolgo ste pripravljeni varcevati?
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a) kratkoro¢no do 12 mesecev
b) za obdobje do 60 mesecev
c) za obdobje 120 mesecev ali dlje

6. Ali Ze imate pri kateri zavarovalnici sklenjeno Zivljenjsko zavarovanje?
a) da
b) ne

7. Ali poznate vse pogoje na vasSih policah (zavarovalne vsote, stroske itd.)?

a) da
b) ne

8. V kolikor imate na razpolago 50,00 EUR mese¢no za namen varcevanja, za katero od
nastetih oblik bi se odlocili?

a) klasi¢ne banc¢ne oblike varéevanj (postopno, rentno)
b) varéevanje v produktih zivljenjske zavarovalnice Y

9. Pojasnite, zakaj ste izbrali odgovor v tocki 8.

10. Ali veste, s katero zavarovalnico sklenete Zivljenjsko zavarovanje ali drug produkt,
ki vam ga ponudimo v nasi banki?

a) da
b) ne

11. Se vam zdijo zavarovalniski produkti prevec zapleteni za razumevanje?

a) da
b) ne

12. Se vam zdijo varcevanja na banki manj zapletena za razumevanje?

a) da
b) ne

13. Bi se odlo¢ili varcevati za otroka za namen izplacila Stipendije za dobo 10 let ali vec¢?

a) da
b) ne
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