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NALOZBENO ZIVLJENJSKO ZAVAROVANJE KOT OBLIKA DOSEGANJA
VARNIH KAPITALSKIH DONOSOYV, Primer: ZM PRIZMA

Zavarovalnistvo spada med pomembne gospodarske dejavnosti, ki prispevajo k blagostanju
ne samo posameznikov, ampak tudi celotnega gospodarskega sistema neke drzave. Razvijalo
se je kot vsakokratni odgovor druzbenih skupin in celotne druzbe na ogrozanja ¢loveka in
njegovega premozenja. Temeljni namen zavarovalnega procesa je obvladovanje rizikov in s
tem zagotavljanje varnosti, vendar pa moramo svoja sredstva pravilno investirati, ¢e zelimo,
da bi zavarovalniStvo potekalo brez vecjega tveganja izgube teh sredstev. Zavarovalna
storitev, zlasti Zivljenjsko zavarovanje, je v primerjavi z izdelkom mnogo bolj zapletena in
neoprijemljiva, zato je pri sklepanju zavarovanj bistveno zaupanje. Zivljenjsko zavarovanje je
oblika osebnega zavarovanja, ki na eni strani zagotavlja varnost druzine in najblizjih, po drugi
pa omogoca dolgoro¢no varcevanje denarja za finan¢no varnejSo prihodnost. Leta 2001 so se
na slovenskem trgu pojavila nalozbena Zzivljenjska zavarovanja, ki so povezala prej strogo
locene zavarovalniske storitve in druge finan¢ne, predvsem bancne storitve. Vecinoma so to
zavarovanja, pri katerih zavarovalec sam prevzema nalozbeno tveganje, mozne pa so tudi
oblike z zajamceno donosnostjo, pri katerih nalozbeno tveganje vsaj delno prevzame
zavarovalnica. Skupni prvini vseh vrst zavarovanj sta torej negotovost oziroma tveganje in
sam zavarovalni proces.

Klju¢ne besede: zavarovalnistvo, Zivljenjsko zavarovanje, socialna varnost, varCevanje,
investicijski skladi.

UNIT-LINKED INSURANCE AS A FORM OF SAFE CAPITAL INVESTMENTS,
Case study: ZM PRIZMA

Insurance belongs into one of the most important economic branches, which conduct to the
prosperity not for individuals but also for the whole economic system of the country. At
different stages of its development, the insurance industry represented a response by the
existing social groups and by society as a whole to the threats imposed upon a man and his
property. The fundamental meaning of insurance process is managing risk or providing social
security, but if we want that insurance run on without any risk of losing resources, we have to
invest those resources correctly. Insurance service, especially life insurance, is more complex
and highly intangible in comparison with product, that is why it consists largely of credence
properties. Life insurance is a special form of personal insurance that guarantees safety of
one's family and on the other hand gives a possibility of long-term investing that insures safer
financial future. Unit-linked insurances first appeared on the Slovenian market in 2001, as a
combination of insurance services and financial services, especially bank services. In most of
the cases, the investment risk is completely transferred from the insurer to the client, but it is
also possible to have guaranteed yield, where investment risk is at least partially taken by the
insurer. Actually, all kinds of insurance products share the element of uncertainty or risk and
the insurance process.

Key words: insurance industry, life insurance, social security, saving, investment funds.
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1. UVOD

ZavarovalniStvo je klju¢na druzbena institucija, ki ustvarja in razSirja spoznanja o raznih
tveganjih in krepi svobodo ljudi oziroma zmanjSuje njihovo negotovost in strah (Ericson in
Doyle 2004: 289). Po svoji socialni, politicni in gospodarski funkciji je zivljenjsko
zavarovanje najvaznejSa zavarovalna panoga, ki s svojim nalozbenim sistemom predstavlja
tudi tretji pokojninski steber v sistemu varnosti starejSih oseb. Temeljni smoter Zivljenjskega
zavarovanja se na ravni posameznika in njegovih bliznjih izkazuje v zagotavljanju socialne
varnosti, ki je na druzbeni ravni sestavina SirSega socialnega in druzbeno-ekonomskega
standarda (Balkovec 2000: 12—-14). Temeljno vprasanje je le, kakSno naj bo to zavarovanje,
pod kakSnimi pogoji in za kakSno ceno, ter kaksno stopnjo varnosti oziroma, kaksne

konkuren¢ne prednosti nam taks$no zavarovanje lahko zagotavlja.

Osnovni namen diplomskega dela je predstaviti pomen zivljenjskih zavarovanj v danaSnjem
casu, prikazati spremembe na zavarovalnem trziS¢u zaradi pojava novih nainov trzenja in
opredeliti nalozbena zivljenjska zavarovanja kot sodobno obliko dolgoro¢nega varcevanja
prebivalstva. Moja osnovna predpostavka je ta, da so trzne poti v smislu doseganja ¢im
boljsih gospodarskih in drugih ucinkov (tako za zavarovatelja kot za zavarovalnice)
najpomembnejsi element trznega spleta v zavarovalniski dejavnosti. Predvsem me bo
zanimalo vprasanje, kako trzne poti vplivajo na potroSnikovo vrednotenje kakovosti
zavarovalnice in njene trzne ponudbe, s tem pa tudi na njeno dobickonosnost in ugled. Za
lazjo analizo virov sem osnovno hipotezo raz¢lenila v naslednje izvedene hipoteze:

1. ban¢no zavarovalni$tvo postaja vse bolj razSirjena in uspesna oblika trzenja zivljenjskih
zavarovanj;

2. kljub vsem sodobnim oblikam trzenja zavarovalnih storitev je osebna prodaja (prodaja
preko zavarovalnih zastopnikov in posrednikov) Se vedno primarnega pomena;

3. nalozbena Zzivljenjska zavarovanja imajo (kot tretji steber zagotavljanja socialne varnosti)
SirSi druzbeni pomen in so ena varnejSih oblik dolgoro¢nih nalozb;

4. dobrsen del skrbi za socialno, ekonomsko in gospodarsko varnost prehaja z drzave na
posameznika, kar se kaze v drugatnem zaznavanju fenomena individualne varnosti v

slovenski druzbi in v trendu rasti naloZbenih zivljenjskih zavarovanj.

Za preverjanje zastavljenih hipotez bom uporabila analizo sekundarnih podatkov (podatkov ze

opravljenih raziskav), primerjalno analizo in individualni intervju. V pomoc¢ pri zbiranju
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podatkov mi bo strokovna domaca in tuja literatura, predvsem clanki na temo zavarovalnistva,
ter sekundarni (interni in eksterni) viri podatkov. S primerjalno analizo bom opisala razli¢ne
nalozbene oblike v Sloveniji in poudarila druzbeni pomen nalozbenih zivljenjskih zavarovanj,
s pomocjo aktualnih ¢lankov pa bom primerjala tradicionalne in sodobne trzne poti v
zavarovalnistvu ter prikazala spremembe na zavarovalnem trziscu. Ta del bom poskusala
osvetliti tudi s pomoc¢jo intervjuja z magistrom Evgenom Liklom, vodjem prodaje osebnih
zavarovanj v Zavarovalnici Maribor, ki mi bo pomagal natan¢neje opredeliti znacilnosti
razliénih distribucijskih poti, prikazati prihodnje trende na tem podro¢ju in podati kon¢no

oceno o tem, katera trzna pot je najbolj uc¢inkovita pri trzenju zivljenjskih zavarovanj.

Teoreti¢ni del naloge bo temeljil na deskriptivnem pristopu, saj bom opisovala razli¢na
dejstva, spoznanja in koncepte, hkrati pa bom z metodo kompilacije od razli¢nih avtorjev s
podro¢ja zavarovalniStva povzela stalis¢a, sklepe in najpomembnejSe definicije, ki se
nana$ajo na temo diplomskega dela. Najprej bom v okviru storitvenih dejavnosti opisala
bistvene znacilnosti zavarovalnih institucij ter tveganja, ki jih le-te sprejemajo in obvladujejo,
nadaljevala pa z umestitvijo zavarovalnih storitev v trzenjski splet. V vecini evropskih drzav
in tudi pri nas zavzemajo vse pomembnejSi del trga Zzivljenjskih zavarovanj nalozbena
zivljenjska zavarovanja, ki jih bom skuSala ¢im bolj celovito primerjati s klasicnimi
Zivljenjskimi zavarovanji. V zadnjem poglavju teoreticnega dela se osredotoCam na nacine
trzenja Zzivljenjskih zavarovanj, kjer me zanimajo predvsem spremembe distribucijskih
kanalov na zavarovalnem trgu. V tem okviru bom eno podpoglavje namenila banénemu
zavarovalniStvu (bankassurance), ki predstavlja pomemben trend zdruzevanja ban¢nih in

zavarovalnih storitev.

V prakticnem delu bom z obdelavo statisticnih podatkov zavarovalnic in bank najprej
prikazala trend rasti zivljenjskih zavarovanj v Sloveniji, nato pa v okviru razli¢nih nalozbenih
in varevalnih moZznosti prikazala oblike nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj Prizma
Zavarovalnice Maribor. S tem skuSam ugotoviti kljucne prednosti nalozbenih Zivljenjskih
zavarovanj pred ostalimi zivljenjskimi zavarovanji in pozitivne ucinke zivljenjskih
zavarovanj, zaradi katerih naj bi bilo gospodarstvo neke drzave naklonjeno k spodbujanju
nakupa le-teh. V sklepnem delu bom poudarila pomen trznih poti v okviru trznega spleta
zavarovalnih storitev in strnila teoreti¢ne in prakti¢ne ugotovitve, na podlagi katerih potrjujem

oziroma zavraCam zastavljene hipoteze.



2. ZAVAROVALNE STORITVE IN NJIHOV TRZENJSKI SPLET

Zavarovanje lahko opredelimo z razliénih zornih kotov kot: proces, storitev, proizvod,
pogodbo itd. Iskanje skupne teoreticne opredelitve, ki bi veljala za vse osnovne storitve
zavarovalnic, nas pripelje do spoznanja, da sta le prvina negotovosti (ali bo nastopil
zavarovalni primer ali ne) in zavarovalni proces, ki omogoca upravljanje teh tveganj in

nevarnosti, tisto, kar je skupno vsem zavarovanjem (Hartman 2007: 291).

Zavarovalnice so finan¢ne institucije, katerim dajejo posebno gospodarsko vlogo nekatere
temeljne znacilnosti, ki veljajo tudi za zavarovalne institucije. Po svoji naravi in nacinu
opravljanja temeljnega poslovanja ponujajo zavarovalnice svoje storitve, zato sodijo v
storitveno oziroma neproizvodno dejavnost. »Kot storitev oznacujemo vsa tista opravila in
njihove produkte, ki se izvajajo v korist strank in pogosto tudi pri strankah« (Vor$nik 2000:
411). Gronroos opredeli storitve kot »aktivnosti ali skupek aktivnosti, ki so bolj ali manj
neotipljive in se obicajno vrsijo v interakcijah med potrosniki in zaposlenimi ali fizicnimi
dobrinami ali sistemi ponudnika storitev, ki so ponujeni kot resitev potrosnikovih teZav«
(Gronroos 2000: 46). Podobno definira storitve tudi Lovelock, ki pravi, da so storitve
»aktivnosti med dvema udelezencema na trgu, ki so obicajno casovno dolocene in prinasajo
kupcu Zelene rezultate. Kupci pricakujejo, da bodo dobili neko vrednost oziroma korist
storitve v izmenjavi denarja, c¢asa in napora, vendar pa vrednost storitve izhaja zlasti iz
elementov, kot so delo, strokovna usposobljenost, metode, vescine in znanja itd. (Lovelock
2007: 15). Na tem mestu naj navedem Se Kotlerja, ki je v svoji opredelitvi poudaril eno
najpomembnejsih lastnosti storitev, tj. neoprijemljivost: »Storitev je dejanje ali delovanje, ki
ga ena stran ponudi drugi in je po svoji naravi neotipljivo in ne pomeni posedovanja
cesarkoli« (Kotler 1998: 464). Podobno trdi tudi Janci¢, ko pravi, da je najznacilnejsa razlika
med izdelki in storitvami prav v njihovi neoprijemljivosti, zato je to lastnost treba najprej
pretvoriti v nekaj oprijemljivejSega, saj potroSniki sicer ne morejo doumeti storitve (Jancic
1999: 59, 60). Splosne znacilnosti vseh storitev so torej neotipljivost, nelocljivost,
spremenljivost (heterogenost) in minljivost, Palmer pa dodaja Se eno pomembno znacilnost
storitev, tj. (ne)lastniStvo, kar pomeni, da potros$nik ob nakupu ne postane lastnik storitve,
ampak jo dobi le v uporabo oziroma v najem (Palmer 2000: 580). Lovelock pa storitve
opredeli z naslednjimi znacilnostmi:

1. nematerialnostjo storitev,

2. tezavami pri nadzoru kakovosti,



3. pomembnostjo dejavnika ¢asa in

4. vklju€enostjo strank v proces izvajanja storitev (Lovelock v Vors$nik 2000: 411).

Glavna storitev zavarovalnice je ustvarjanje oziroma zagotavljanje gospodarske varnosti, kar
pomeni, da zavarovalnica ustvarja gotovost, da bo gospodarska nevarnost odpravljena z
zavarovanjem v njeni gospodarski posledici. Z zavarovanjem tako zavarovalnica zagotavlja,
da bo v primeru nastanka zavarovalnega primera, ki je vnaprej dolocen v zavarovalnih
pogojih, oskodovancu ali osebi, na katero se nanasSajo koristi sklenjenega zavarovanja,
izplacala dogovorjen znesek denarja (odskodnino ali zavarovalnino) ali na kakSen drug nacin

odpravila $kodljive posledice konkretnega zavarovalnega primera (Znidari¢ 2004: 51).

2.1 OBVLADOVANJE TVEGANJ VZAVAROVALNIH INSTITUCIJAH

Zavarovalnica mora vedno razpolagati z ustreznim kapitalom glede na obseg in vrste
zavarovalnih poslov, ki jih opravlja. Zaradi kritja obveznosti iz sklenjenih zavarovanj
zavarovalnica oblikuje kritno premoZenje oziroma kritne sklade' in zavarovalno-tehnicne
rezervacije’ (Jakopanec Levart 2006a: 3). Na tem mestu je smiselno opredeliti pojem
zavarovalnih poslov, ki so po Zakonu o zavarovalnistvu »sklepanje in izvrsevanje pogodb o
premozenjskem in Zivljenjskem zavarovanju ali pozavarovanju, razen obveznih socialnih
zavarovanj« (Drzavni zbor RS 2004: ZZavar). V 2. €lenu tega zakona so zavarovanja (glede
na zavarovalni objekt in zdruZzevanje posameznih zavarovalnih vrst v zavarovalne skupine)

razvri&ena v dve skupini: Zivljenjska® in premozenjska zavarovanja.

' Po 125. ¢lenu ZZavar je kritni sklad kritno premoZenje, namenjeno kritju obveznosti zavarovalnice iz tistih
vrst zavarovanj, za katere je potrebno oblikovati matemati¢ne rezervacije. Premozenje kritnega sklada je
dovoljeno uporabiti samo za izplacilo terjatev iz zavarovanj, v zvezi s katerimi je oblikovan kritni sklad (Drzavni
zbor RS 2004: ZZavar).

2 Tehni¢ne rezervacije so vse tiste vrste razmejenih stroskov in prihodkov, ki jih zavarovalnice ocenjujejo z
aktuarskimi postopki na podlagi $kodnega procesa ali Casovne razporeditve zavarovalnega kritja (Statisti¢ni urad
RS 2006: Statisti¢ni letopis RS).

3 Zakon o zavarovalnistvu v skupino Zivljenjskih zavarovanj uvri¢a:

1. zivljenjsko zavarovanje v ozjem pomenu oziroma »klasi¢no« zivljenjsko zavarovanje, kot je na primer
zavarovanje za primer dozivetja in smrti (mesano Zzivljenjsko zavarovanje), rentno zavarovanje, prostovoljno
pokojninsko in invalidsko zavarovanje;

2. zavarovanje za primer poroke oziroma rojstva;

3. zivljenjsko zavarovanje, vezano na enote investicijskih skladov;

4. tontine — zavarovanje, pri katerem se skupina zavarovancev dogovori, da bo skupno kapitalizirala svoje
prispevke in razdelila tako kapitalizirano premozenje med tiste zavarovance, ki doZzivijo doloCeno starost
oziroma med dedi¢e umrlih zavarovancev (Drzavni zbor RS 2004: ZZavar).



Temeljni namen zavarovalnega procesa oziroma posel zavarovalnic je sprejemati in
obvladovati tveganje. Povezavo s tveganjem je smiselno izpeljati iz definicije, da je
»zavarovanje ustvarjanje gospodarske varnosti z izravnavanjem gospodarskih nevarnosti«
(Boncelj v Dvorsak Bugarija 2005: 74). Obvladovanje tveganja je prepoznavanje, ocenjevanje
in nadziranje z namenom, da maksimalno zmanjSamo neugodne vplive nevarnosti (Lin Zen v
Dvorsak Bugarija 2005: 55). Natancno umestitev obvladovanja tveganja pa poda Korosceva,
ko pravi, da »z risk managementom oznacujemo oblikovanje in uresnicevanje poslovne
politike za obvladovanje gospodarskih nevarnosti, negotovosti in/ali tveganj, ki ogrozajo

podjetje« (Korosec v Dvorsak Bugarija 2005: 57).

Saunders precej podrobno razvr$¢a tveganja, s katerimi se sreCujejo zavarovalne financne
institucije, saj pravi, da imajo zavarovalne institucije poleg ostalih sredstev tudi sredstvo, ki je
izpostavljeno »zaupanjskemu oziroma kreditnemu tveganju« (credit risk), da skrbijo za ¢im
manjSo izpostavljenost obrestnemu tveganju (interest rate risk) in da so bolj ali manj
izpostavljene tudi tveganju »udenarljivosti ali unovcljivosti sredstev« (liquidity risk)
(Saunders 2000: 84-100). V splosnem pa obstajata dve kljucni vrsti tveganja, ki jih
prevzemajo in obvladujejo zavarovalne institucije:

1. tveganje pri zavarovanju (underwriting risk) — tveganje se nanaSa na predvidljivost,
pogostost in intenzivnost pri¢akovane uresnicitve nevarnosti, ki lahko povzrocijo Skodo;

2. tveganje v naloZbeni dejavnosti oziroma nalozbeno tveganje (investment risk), ko se
zavarovalna institucija (z nalozbami) izpostavlja tveganju na finanénem trgu, s ¢imer skusa

finan¢no in ¢asovno obvladati tveganje pri zavarovanju (Swiss Re 2003: 14,15).

Vsekakor pa delovanje zavarovalne institucije, kot pravi Saunders, vkljucuje tudi »izvajalno
(operativno) in tehnolosko tveganje« (technology and operational risk), kjer gre za ustreznost
in zanesljivost informacijskega sistema kot nujen pogoj delovanja, ki je zaznan v finan¢nih
institucijah, in temelji na ogromni kolic¢ini vhodnih in izhodnih podatkov (Saunders 2000: 99).
Nenazadnje se zavarovalne finan¢ne institucije tudi same izpostavljajo tveganju, ki se meri z
(ne)uspehom poslovnega izida zavarovanj in v uspeSnosti oziroma ucinkovitosti njihovega

poslovanja.

5. zavarovanje s kapitalizacijo izplacil — zavarovanje, ki temelji na aktuarskih izracunih in pri katerem prejme
zavarovanec v zameno za enkratno oziroma obro¢no vplacevanje premij izplacila v dolo¢enem obdobju in visini
(Pavliha in Simoniti 2007: 182).
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Iz zavarovalne dejavnosti torej izhaja specificno tveganje, ki za sploSno podjetje, niti za ostale
finan¢ne institucije, ni znacilno. V osnovni dejavnosti najprej obstaja financno tveganje, ko
zavarovalna institucija daje zavarovalno kritje, torej prevzame finan¢no breme morebitne
uresni¢itve nekaterih nevarnosti. Zbrana sredstva nevarnostne premije’ nato kopi¢i in jih
usmerja ter preureja v prostoru in ¢asu (DvorSak Bugarija 2005: 74, 75). Medved poudarja, da
bo le kakovostna in celovita dejavnost obvladovanja tveganja imela klju¢ni pomen pri

konkurenéni prednosti zavarovalnih institucij v prihodnosti (Medved 2004: 49).

V okviru zavarovalniske dejavnosti je pomembna zlasti ¢asovna dimenzija in spremenjene
druzbene okoliS¢ine, zaradi katerih bo dobrSen del skrbi za socialno, ekonomsko in
gospodarsko varnost, v SirSem pomenu besede presel z drzave na posameznika. Pozitivna
zakonodaja na podro¢ju pokojninskega in invalidskega ter zdravstvenega zavarovanja pa je v
slovenski druzbi spodbudila druga¢no zaznavanje fenomena individualne varnosti. Postopen
in delni umik drzave s tega podrocja, ki pomeni hkrati prostovoljno izgubo monopolnega
polozaja, omogoca nove poslovne priloznosti komercialnim in drugim zavarovalnicam, ki

poslujejo po trznih nagelih (Znidari¢ 2005: 691).

2.2 ZNACILNOSTI IN POSEBNOSTI ZAVAROVALNIH STORITEV

Vsaka storitev na trgu se meri po svojih sposobnostih, kako zadovolji potrebe strank in kako
izpolnjuje svoje funkcije. Zavarovalna druzba je kot storitveno podjetje odvisna od uspesnega
potekanja storitvenih procesov, pri tem pa se produkt zavarovanja postavlja v specificne
pogoje. Storitve, posebno financne, so pogosto bolj kompleksne kot izdelek, fleksibilne in
vecplastne, ustvarjene po meri potreb posameznega uporabnika, zato je bistveno, da jih ta
dobro razume. Znidari¢ pravi, da »zavarovalnice prodajajo nevidno blago v obliki nekih
bodocih storitev« (Znidari¢ 2004: 100). Zavarovalna storitev je torej nevidno blago, katerega
vsebina je za zavarovanca pogosto tezko razumljiva, saj korist, ki jo ima zavarovanec ob
nakupu tega blaga, postane otipljiva Sele, ¢e pride do Skodnega dogodka na podrocju

nevarnosti, ki je predmet zavarovalne pogodbe.

* Nevarnostna premija daje sredstva za sprotno nadome$canje $kode, nastale v letu, za katero je pladana
(Statisticni urad RS 2006: Statisti¢ni letopis RS).
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Pri mnogih vrstah storitev so stranke vkljucene v storitev oziroma so fizi€no navzoce pri njeni
izdelavi, kar je znacilno tudi za zavarovalne storitve. Vors$nik pravi, da je zavarovanje kot
storitev usmerjena k strankam na ravni zavarovalne zasCite, reSitve problema in dodatnih
funkecij, kajti »brez stranke ne moremo izpolniti zavarovalne pogodbe; stranka sodeluje pri
dolocitvi obsega zavarovanja, visina premije za zdravstveno ali Zivljenjsko zavarovanje pa je

odvisna od njene starosti in zdravja« (VorSnik 2000: 411).

Mnogi avtorji opredeljujejo storitev kot proces, vendar se tu postavlja vpraSanje, kaj je
predmet procesa zavarovalnih storitev? Lovelock v knjigi Managing Services (1998)
poudarja, da vsak proces implicira dolo¢en vlozek in dolocen izid. V tem okviru opredeli
informacije kot pomemben tip storitev, ki so najbolj neoprijemljive in pogosto tudi najbolj
zapletene. Avtor pravi, da med te storitve spadajo bancne in zavarovalne storitve,
izobrazevanje in mnoge druge (Lovelock 1998: 20). Glede na to opredelitev je Vor$nik
zavarovalno storitev klasificiral kot »proces informiranja ali zbirko informacij, ki vkljucuje
svetovanje, ocenjevanje vrednosti predmeta zavarovanja in Skode ter razlicne financne
operacije, kot so placilo premije, izplacilo skode, kreditiranje itd.« (Vorsnik 2000: 411).
Avtorji obi¢ajno opredelijo storitve tudi tako, da jih primerjajo z izdelki. Crosby na ta nacin
prikaZze zanimivo razliko med proizvodnjo stroja in zavarovalno pogodbo, ko pravi, da je v
pogledu kakovosti zavarovalna storitev v primerjavi s strojem mnogo bolj zapletena in
kompleksna, saj bi se ymehanizem za ugotavljanje kakovosti zavarovalne storitve sprozil Sele
takrat, ce bi prislo do katerekoli od opisnih okoliscin v zavarovalni pogodbi, medtem ko lahko
stroju skozi ves postopek proizvodnje merimo dolocene normative« (Crosby v Vorsnik 2000:
412). Ker storitve ni mogoc¢e natancno opredeliti, izmeriti, ali stehtati, je tudi ne moremo
definirati v lu¢i naravoslovnih znanosti. UspesSnost nove zavarovalne storitve na trgu je tako
odvisna predvsem od njegove razumljivosti in od u¢inkovitosti pojasnjevanja (Koncina 1994:

56).

Pri oblikovanju zavarovalne storitve so pomembne tudi doloCene posebnosti zavarovalnih
storitev. Pomembno je zlasti dejstvo, da prodaja zavarovalne storitve oziroma placilo premije
ne pomeni, da je nekdo kupil izdelano storitev, ampak pomeni le zacetek trajanja pogodbe
med zavarovalnico in zavarovancem. Zavarovanec ob nakupu zavarovalne storitve le-te tudi
ne more preizkusiti in ocenjevati; uporabnost kupljenega blaga tako ni oCitna, saj gre za
abstraktno lastnost storitve. Zato je treba v uvodni predstavitvi zavarovalnega produkta

izraziti namen zavarovanja in tiste kakovostne posebnosti, ki lahko zavarovalno storitev
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umestijo v zavesti zavarovanca. Zavarovanec sklepa zavarovalna razmerja na podlagi
zaupanja, saj v trenutku sklenitve zavarovalne pogodbe ne dobi nicesar drugega kot
zavarovalno polico, ki je edini fizicni dokaz o sklenitvi pogodbe in obljube, da mu bo
zagotovljena pomo¢ ob morebitnem Skodnem dogodku oziroma zavarovalnem primeru.
Snovalci zavarovalne storitve morajo zato v zavarovalne pogoje in v njihovo predstavitev
implicitno vkljuciti zavarovalne potrebe zavarovancev (zaradi psiholoskega mehanizma
obrambe pred nevarnostjo) tako, da se zrcalijo kot smotrna in racionalna odlocitev, ki

zavarovancu prinasa nagrado (Kurtenbach v Vorsnik 2000: 412).

Oblikovanje in razvoj zavarovalnih produktov oziroma storitev pa ne zadeva samo vsebine,
kjer je potrebno stalno izboljSevanje kakovosti in vecanje izbire produktov, temve¢ zadeva
tudi nacin dela z zavarovanci oziroma prodajne tehnike, ki naj bi jih uporabljali zavarovalni
zastopniki pri svojem delu. Bistven je partnerski odnos med zavarovalnico in zavarovancem,
ki zahteva stalno skrb za zavarovanca ne le v primeru Skodnega dogodka, temvec v celotnem
medsebojnem odnosu. Bistvena sestavina partnerskega odnosa je zaupanje, ki je »kljucno za
vzpostavitev dolgorocnih, vzajemno zadovoljivih poslovnih odnosov ter za zagotovijeno
konkurencno prednost organizacije« (Belch in Belch 2001: 624). V ospredje odnosa je
postavljeno zadovoljstvo strank, zato morajo biti cilj zavarovalnic takSna zavarovanja, ki

bodo za potros$nika resni¢no koristna in mu bodo zagotavljala ustrezno varnost.

2.3 TRZENJSKI SPLET ZAVAROVALNIH STORITEV

Oblikovanje trZenjskega spleta je povezano s Stevilnimi odlo¢itvami, vezanimi na izdelek
oziroma storitev, prodajne cene, prodajne poti in metode (distribucija) ter trzno komuniciranje
(promocija) (Doyle 1998: 79). Ker pa zavarovalnice sodijo v storitveno dejavnost, morajo pri
oblikovanju trzenjskega spleta upostevati Se tri dodatne elemente: pisne materiale in fizicne
dokaze, prodajni proces (proces izvajanja storitev) ter ljudi (Kon¢ina v Dimovski in Volari¢
Prijatelj 2000: 201). Slika 2.3.1 prikazuje elemente trznega spleta za zavarovalne storitve, v
sredisCe trzenjskega spleta pa sem postavila (partnerski) odnos med zavarovalnico in

zavarovancem, ki je kljuCen pri opravljanju zlasti kompleksnejSih zavarovalnih storitev.
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Slika 2.3.1: Trzenjski splet zavarovalnih storitev

RAZVOINO IN PRODAJNO

. OSEBJE ZAVAROVALNICE TER
OSEBNO ZAVAROVALNISTVO, DRUGI ZAPOSLENI,

NEPOSREDNO TRZENIE,

i STRANKE,
POSPESEVANJE PRODAIE, 7 ASTOPNISKE IN
OGLASEVANIE, POSREDNISKE DRUZBE

ODNOSI Z JAVNOSTMI

ZAVAROVALNA
STORITEV

(zavarovanje,
zavarovalni pogoji,
ocena nevarnosti,

TRZNO
KOMUNICI- | LJUDJE
RANJE

ZAVAROVALNA
PREMIJA

ocena Skod,

svetovanje,

informiranje, ODNOS
izplac¢ila nadomesti ZAVAROVALNICA-
za $kode itd.) ZAVAROVANEC

FIZICNO OKOLIJE:
zgradbe, prostori,
poslovalnice

FIZICNI
DOKAZI

PROCES
IZVAJANJA
STORITEV

PISNI MATERIALI:
zavarovalna pogodba
(polica in zavarovalni
pogoji), prospekti,

letaki, zlozenke,
letna porocila...

INFORMIRANIJE,
ZBIRANJE INFORMACIJ,
STROKOVNO SVETOVANIJE,
VZDRZEVANIJE MEDSEBOJNIH
ODNOSOV, POMOC STRANKI

»NOTRANJA IN ZUNANJA
ORGANIZACIJA«
ZAVAROVALNICE

ZAVAROVALNE ZA§TOPNISKE IN
POSREDNISKE DRUZBE, BANKE,
DRUGE OSEBE

Vir: Dimovski in Volari¢ Prijatelj (2000: 201).

Z nakupom zavarovalne storitve zavarovanec zadovolji svojo temeljno potrebo po varnosti.
Ker so storitve neotipljive, ima korist od nakupa Sele in zgolj v primeru $kodnega dogodka na
podrocju nevarnosti, ki je predmet zavarovalne pogodbe. Osnovno zavarovalno storitev
predstavljajo: posamezno zavarovanje, zavarovalni pogoji, sklenitev zavarovanja, ocenitev
nevarnosti in $kod, potek likvidacijskega postopka, izplacila zavarovalnin itd. Med dodatne
storitve, ki so pomembne za izvajanje marketinSkih odnosov, pa sodi izCrpno servisiranje

strank s poudarkom na informiranju in strokovnem svetovanju (VorSnik 2000: 411).
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Pri manj kompleksnih, kratkoro¢nih zavarovalnih storitvah ima na vrednotenje kakovosti
storitve in oblikovanje nakupne odloc€itve najvecji vpliv prodajna cena. Na nakupno odlocitev
kompleksnejsih, dolgoro¢nih storitev (na primer Zivljenjsko zavarovanje’), ki za kupce
predstavljajo tudi vecje financne obremenitve, pa bolj kot prodajna cena vplivajo kupéevo
zaupanje v zavarovalnico ter predvsem varnost in koristnost, ki ju obljublja sklenitev
zavarovanja. Zato lahko zavarovalno premijo opredelimo tudi kot premijo za dogovorjeno
(za)varovanje pred tveganjem ali »placilo za odkup varnosti, saj se potrosniku prodaja
predvsem zascita pred tveganjem ali odkup rizika« (Ojstersek 2005: 144). V sploSnem pa je
zavarovalna premija »v denarni enoti izrazena cena zavarovalne storitve oziroma znesek, ki
ga zavarovalec placa zavarovalnici po zavarovalni pogodbi« (DvorSak Bugarija 2005: 120).
Dogovorjena zavarovalna premija® se praviloma pladuje meseéno za naprej, lahko pa se
zavarovanec in zavarovalnica dogovorita tudi za Cetrtletno, polletno ali letno placevanje
premije. Iz placane zavarovalne premije se izplacujejo zavarovalne vsote za razlicne
zavarovalne dogodke in pokrivajo stroSki poslovanja zavarovalnice. Vpla¢ana zavarovalna
premija se tako porazdeli na tri dele: varcevalni del, stroSkovni del in nevarnostna (rizi¢na)

premija (Kaplja 2005: 28, 29).

Pri trzenju zavarovalnih produktov je Se posebno izrazen pomen trznega komuniciranja, saj je
potencialne stranke treba obvestiti o obstoju novega zavarovanja in jim ga z razlicnimi
komunikacijskimi orodji ustrezno predstaviti’. Kljuéni cilj promocije zavarovalnih storitev je
vzbuditi potrebo po =zasCiti in varnosti pred doloCenimi tveganji, torej po sklenitvi
zavarovanja. Ob tem pa ne smemo zanemariti Se dodatnega pomena, ki ga ima komuniciranje
v zavarovalni§tvu predvsem za preventivno delovanje, to je svetovanje in izobrazevanje
zavarovancev. Zelo pomemben sestavni del trznega komuniciranja in hkrati klju¢na trzna pot
prodaje zavarovalnih storitev je osebna prodaja ali kot jo imenuje Bijeli¢, »trzenje iz o¢i v

oCi« (Bijeli¢ 1998: 304). »Osebna prodaja pomeni obliko medosebne komunikacije, skozi

> Premije, ki se pri Zivljenjskem zavarovanju oblikujejo z uporabo tablic umrljivosti, so razliéne po spolu. Moski
so bolj rizi¢ni za zavarovanje smrti, saj je znano, da je njihova zivljenjska doba krajsa, zato so premijske stopnje
za zavarovanje rizika smrti pri njih visje kot pri Zzenskah. Osnova za izracune so statisti¢ni podatki, ki jih pri nas
zbira Statisti¢ni urad RS (Ojstersek 2005: 109).

% Oblikovanje cen zavarovalnih storitev izhaja iz strogih aktuarskih izraunov. Doloda se po matemati¢nih
izraCunih, kjer se upostevajo vse posebnosti dolocenih kritij, Skodni rezultati in statisticni kazalci, rezultati
verjetnostnih izra¢unov itd. Sele na koncu se lahko glede na trzne cilje doloijo promocijski in drugi popusti, s
¢imer se oblikuje ustrezna trzna cena oziroma trzna premija (Ojstersek 2005: 146).

7 Pri trzenju zavarovanj je pomembno, ali se prodajajo pravnim (podjetjem, druzbam) ali fizicnim osebam
(posameznikom, gospodinjstvom). Omenjeno dejstvo je pomembno, ker se zaradi razlicnega pristopa k trzenju
zavarovanj pravnih in fizi¢nih oseb lahko razlikujejo tudi viSine zavarovalnih premij oziroma ceniki zavarovanj
(Starman 2006a: 7).
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katero prodajalec ali zastopnik prodajalca sodeluje s potencialnim kupcem, z namenom
prepricati ga v nakup izdelka ali storitve podjetja« (Belch in Belch 2001: 24). Gre za klasi¢no
prodajno pot, ki je v zavarovalnistvu Se vedno prevladujoca in najbolj zazelena predvsem
zaradi naslednjih razlogov: kvalitetno svetovanje, prilagajanje produktov posamezniku glede
na njegove potrebe, osebno poznavanje razmer in znacilnosti strank ter v povezavi s tem lazje
ocenjevanje tveganj in ciljno usmerjeno trZzenje. Zavarovalnice osebno prodajo najpogosteje
integrirajo z neosebnim neposrednim trzenjem (telefonsko trzenje, neposredna posta, internet
itd.), lahko pa tudi s pospeSevanjem prodaje in oglasevanjem. Pogoste akcije pospesevanja
prodaje so zlasti promocijski Casopisi, prodajna tekmovanja, udelezba na sejmih, poklanjanje
promocijskih artiklov in raznih nagrad, posebne ugodnosti in zlasti popusti, s katerimi
zavarovalnice praviloma nagradijo lojalnost klju¢nih strank in tako pri potro$nikih ustvarijo
dobro razpolozenje. Kar zadeva oglasevanje, pa je ta Cas opazno, da zavarovalnice
najpogosteje oglasujejo s televizijskimi, radijskimi in tiskanimi oglasi. Kaplja opredeli
oglasevanje z vidika dolocitve temeljnih oglasevalskih ciljev, pri ¢emer je treba upostevati
zlasti: »ciljne skupine, izbiro medijev glede na dejavnost konkurence, intenzivnost
izpostavljenosti oglasnim sporocilom oziroma zadostno jakost oglasevanja v izbranih medijih,
kreativne resitve, regionalno Sirino in nacionalno pokritost oglasevanja, casovni potek
oglasevanja itd.« (Kaplja 2005: 30). Najpomembne;jsi cilj oglaSevanja je oglasevati v treh
klju¢nih fazah; v prvi fazi gre za informiranje o izdelku oziroma storitvi, nato pa za utrjevanje

produktne znamke in spodbujanje k nakupni odlo¢itvi.

Trzno komuniciranje je pogosto tesno povezano z razlicnimi trznimi kanali, ki povezujejo
ponudnika s kupcem in pomembno vplivajo na uspeSnost trzenja izdelkov in storitev. Da je
rast prodaje vecja in hitrejSa, morajo biti prodajne poti pestre in razlicne, kar zagotavlja vecjo
stopnjo penetracije trga in interno konkurenc¢nost (Kaplja 2005: 33). Na nakup zavarovalnih
storitev zavarovalnica deloma vpliva tudi s svojo fizicno podporo, predvsem s pisnimi
materiali (prospekti, letaki, broSure, zloZenke, letna porocila in glasila zavarovalnic,
zavarovalni bilteni, zavarovalne police itd.). V sploSnem gre pri trzenju zavarovanj le za
abstraktne obljube o zagotovljeni materialni varnosti, ki postanejo otipljive oziroma prinesejo

zavarovancu obljubljene koristi Sele v primeru Skodnega dogodka.

Zadnja stopnja trzenjskega spleta zavarovalnih storitev so procesi, ki se nanasajo na niz
vzporednih in zaporednih dejavnosti, ki jih morajo zavarovalnice opraviti za uspesno

izpeljano storitev. V procesu izvajanja zavarovalnih storitev gre za opredelitev treh temeljnih
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procesnih stopenj, ki se nanasajo na predprodajne, prodajne in poprodajne postopke. Prva
stopnja pomeni nacrtovanje prodaje in izdelavo letnega nacrta prodaje; v drugi stopnji gre za
naCine prodaje zavarovanj, oblikovanje seznama obstojeCih in potencialnih strank,
dogovarjanje za prodajni pogovor in njegovo vodenje ter ustvarjanje stalne stranke; v tretji
stopnji pa gre za postopke izvajanja zavarovanj (sprejem v zavarovanje, obdelava zavarovanj
in likvidacija zavarovanj) (Kaplja, 2005: 36). Pri procesu izvajanja zavarovalnih storitev je

najbolj pomembno, da so ti postopki opravljeni ¢im bolj kakovostno.

S pomoc¢jo omenjenih sestavin promocijskega spleta skusajo zavarovalnice seznaniti javnost s
temeljnimi podatki o novem produktu, spodbuditi nakupne potrebe potencialnih strank,

predvsem pa doseci, da bi se javnost zavedla koristi dolocenega zavarovalnega produkta.

3. ZIVLJENJSKA ZAVAROVANJA

Zivljenjsko zavarovanje je oblika osebnega zavarovanja, kamor sicer §tejemo tudi
pokojninska in nezgodna zavarovanja. Opredeljena so z Zakonom o zavarovalniStvu (ZZavar)
in z Zakonom o pokojninskem in invalidskem zavarovanju (ZPIZ-1). V Sloveniji so bila na
zavarovalnem trgu dolgo prisotna le klasi¢na zivljenjska zavarovanja, ki jih razvr§s¢amo v dve
osnovni obliki:

1. Cista Zivljenjska zavarovanja, ki krijejo tveganje izgube zivljenja zavarovane osebe, in

2. varcevalna Zivljenjska zavarovanja, ki poleg osnovne zavarovalne funkcije vkljucujejo

Se var¢evalno komponento (DvorSak Bugarija 2005: 104, 105).

V splosnem so klasi¢na Zivljenjska prozna in jih je mogoce oblikovati glede na potrebe
posameznega zavarovanca. Pri teh zavarovanjih je velikost dobi¢ka mozno predvideti, saj
zavarovalec Ze ob placilu premije natancno ve, kakSna bo najmanjSa mozna zavarovalna vsota
v primeru smrti in kaksna ob dozivetju zavarovanca. S tem se zavarovalcu zagotovi dolo¢eno
varnost, saj ves naloZbeni in mortalitetni rizik prevzame zavarovalnica (Black in Skipper
2000: 13). Pri dobickonosnem poslovanju zavarovalnice so zavarovanci upraviceni do dela
tega dobicka, ki ga lahko prejmejo v obliki dividend, ali do povecanja izplacila ob upokojitvi
oziroma ob doZivetju. Zivljenjsko zavarovanje tako posamezniku in njegovi druzini omogoca
oblikovanje lastnega sistema socialne varnosti, ki je prilagojen moznostim in okoli§¢inam, v

katerih Zivijo.
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Zivljenjska zavarovanja se najpogosteje delijo glede na nadin izplagila zavarovalnine; tako
lo¢imo kapitalska, kje gre za izplaCilo zavarovalne vsote oziroma kapitala v enkratnem
znesku, in rentna zavarovanja, pri katerih gre za ponavljajoce izpla¢evanje dogovorjenih vsot
oziroma rent. Glede na nacin sklenitve pa razlikujemo individualna in kolektivna Zivljenjska

zavarovanja® (Senk 2006: 15).

V nadaljevanju diplomskega dela bom natanc¢neje obravnavala sodobno obliko Zivljenjskega
zavarovanja, t. i. zivljenjsko zavarovanje z nalozbenim tveganjem. Ta oblika Zivljenjskega
zavarovanja ima kot novo razvit zavarovalni produkt vedno vec¢ji pomen in razseznost pri
izgradnji osebnega premozenja in zagotavljanju individualne varnosti, saj gre za kombinacijo

zivljenjskega zavarovanja in dolgorocnega varcevanja v investicijskih skladih.

3.1 RAZVOJ ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ Z NALOZBENIM TVEGANJEM

V razvitih svetovnih ekonomijah nalozbena Zzivljenjska zavarovanja ze veC desetletij
pomembno vplivajo na rast trga Zivljenjskih zavarovanj. Ze v zgodnjih Sestdesetih letih
prejSnjega stoletja se je v drzavah z razvitimi trgi vrednostnih papirjev pojavila potreba po
alternativnih oblikah zavarovanja, ki naj bi bila ucinkoviteje udelezena pri vedno vecjih
donosih, ki jih je omogo¢al trg. Predvsem v Veliki Britaniji’ in ZDA so zavarovalnice in
zavarovalci prvi izkoristili ponujeno moznost v obliki zavarovanj, ki so zdruzevala nalaganje
v razne investicijske sklade in zivljenjsko zavarovanje. UspeSnemu vstopu novih igralcev na
zavarovalni$ki trg je sledilo ustanavljanje novih zavarovalnic, predvsem s strani upravljavcev
vzajemnih skladov, ki so znali izkoristiti praznino na takratnem trgu. Klasi¢ne zavarovalnice
so se novim trznim razmeram prilagajale pocasneje, saj so ze s tradicionalnimi produkti
Zivljenjskih zavarovanj dosegale dokaj zadovoljivo rast. Sele v devetdesetih letih so zadele

pospeseno slediti tekmecem in danes le s tezavo najdemo zivljenjsko zavarovalnico, ki v

¥ Za Slovenijo in Evropo so znacilne zlasti naslednje oblike Zivljenjskih zavarovanj: zavarovanje za primer smrti,
zavarovanje za primer doZzivetja, zavarovanje za primer dozivetja in smrti (meSano zivljenjsko zavarovanje),
zavarovanje na to¢no dolocen rok (term fix), zavarovanje dote, zavarovanje za primer smrti in dozivetja s kritjem
kriti¢nih bolezni (dread disease), zivljenjska zavarovanja, pri katerih zavarovalec prevzame nalozbeno tveganje
(naloZbeno zivljenjsko zavarovanje), dodatna zavarovanja (najpogosteje nezgodna), dozivljenjske in Casovne
rente, dodatna rentna zavarovanja ter zavarovanje poklicne nezmoznosti (Senk 2006: 15—19).

? V Veliki Britaniji je zavarovalnica London & Manchester leta 1957 trgu ponudila prvo nalozbeno Zivljenjsko
zavarovanje, in sicer odlozeno rento Kmalu za tem so z velikim uspehom ustanovili nove zavarovalnice, med
prvimi, ki sta ponujali taka zavarovanja, sta bili Abbey Life in Hambro Life, delovali pa sta v povezavi z
vzajemnimi skladi (Tan v Benko 2003: 7).
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okviru svoje ponudbe ne bi ponujala tudi zavarovanj v povezavi z raznimi investicijskimi

skladi'® (Benko 2003: 307, 308).

V zahodnoevropskih drzavah je bila v preteklih letih najve¢ja ovira hitrejSemu razvoju
nalozbenih zavarovanj predvsem lokalna zakonodaja. Z uvedbo enotnega trga, ki je
pripomogla k deregulaciji in je mo¢no vplivala na harmonizacijo in globalizacijo evropskih
trgov, pa so ta zavarovanja bistveno pridobila na pomenu. V njihov prid je govorila tudi
narascajocCa rast cen delnic, znizevale so se obrestne mere, kar je obifajno pomenilo tudi
vedno manjse pripise bonusov pri tradicionalnih zivljenjskih zavarovanjih. Na njihov porast je
mocno vplival tudi razvoj informacijske tehnologije, ki olajSuje aktivno sodelovanje
zavarovanja pri trznih gibanjih. V drzavah, kjer so pomembni svetovni zavarovalniski trendi
(ZDA, Kanada in Avstralija), pa so bili pogoji za razvoj nalozbenih zavarovanj Se bolj
ugodni. Odli¢no razvit trg vrednostnih papirjev, dokaj visoki donosi in posledi¢no tudi
potreba ter zelja potrosSnikov, da so s svojimi sredstvi udelezeni na trgu, je bila v teh drzavah

»zlata jama« za zavarovanja v povezavi z nalozbenimi skladi (Benko 2003: 308).

Slovenija se je z nalozbenimi zavarovanji prvi¢ srecala po spremembi pokojninske
zakonodaje leta 1999, ko so zavarovalnice in pokojninske druzbe zacele prodajati
prostovoljna dodatna pokojninska zavarovanja, na podro¢ju Zivljenjskih zavarovanj pa Sele
leta 2001'" in nato pogosteje leta 2002, ko so zavarovalnice Slovenica, Generali in Triglav
ponudile vsaka svojo kombinacijo zivljenjskega zavarovanja za primer smrti in var¢evanja v
investicijskih skladih. Ovire, da bi se ta zavarovanja v Sloveniji razvila prej, so bile poleg
potrebne spremembe zakonodaje tudi s tem povezana nerazvitost trga vrednostnih papirjev,
neustrezna informacijska podpora v zavarovalnicah pa tudi nepripravljenost zavarovalnic, da
bi trgu ponudile kompleksnej$a in bolj transparentna zavarovanja (Stiblar 2003: 41-43). S
sprejetjem Zakona o zavarovalniStvu v letu 2000, ki je uskladil slovensko zavarovalnisko

zakonodajo z evropsko, pa so bili dani zakonski okviri za moznost hitrejSega razvoja

' Investicijski sklad je podjem, katerega edini namen je javno zbiranje denarnih sredstev fizi¢nih in pravnih oseb
in nalaganje teh sredstev v vrednostne papirje in druge likvidne finan¢ne nalozbe po nacelih razprsitve tveganj.
Lahko se oblikuje kot vzajemni sklad oziroma ustanovi kot investicijska druzba. Vzajemni sklad je investicijski
sklad, oblikovan kot lo¢eno premozenje, ki je razdeljeno na enote (katerih vrednost je na zahtevo imetnika
izplacljiva iz tega premoZenja) in ki ga upravlja druzba za upravljanje (Drzavni zbor RS 2005: ZISDU-1).

"' Leta 2001 je bilo sklenjenih 32 naloZbenih zivljenjskih zavarovanj (zivljenjskih zavarovanj, vezanih na enote
investicijskih skladov po tocki 21 ZZavar), leta 2002 jih je bilo 5.764, konec leta 2005 pa se je Stevilo polic
povecalo na dobrih 147.000. Skupna vrednost obracunanih premij za ta zavarovanja se je od konca leta 2002 do
konca leta 2005 povecala za vec kot 25-krat (Hafner 2006).
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nalozbenih zavarovanj. Tudi trg vrednostnih papirjev se je do leta 2002 ze dovolj razvil,
spremembe v banc¢niStvu so narekovale varCevalcem, da svoje prihranke iz depozitov
prenesejo v druge, donosnejSe nalozbe. Informacijska tehnologija je tudi v zavarovalniStvu
dosegla zavidljivo raven pa tudi zavarovalnice same so ugotovile, da bodo v vedno tezjih
konkuren¢nih razmerah, ki jih je napovedoval pri¢akovan vstop Slovenije v Evropsko unijo,

brez sodobnih oblik zavarovanj tezko prezivele.

Na raznolikost nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj je v veliki meri vplivala razvitost lokalnih
trgov vrednostnih papirjev, razvitost lokalnega trga zivljenjskih zavarovanj in lokalna
zakonodaja, ki je ponekod z davénimi spodbudami Se podprla njihov razvoj, medtem ko ga je
drugod z raznimi omejitvami moc¢no zavrla. Razvoj takih zavarovanj je v zgodnjem obdobju
omejevala slabSa tehnologija, ki ni omogocala informacijske podpore kompleksnih
zavarovanj. Zacetki nalozbenih zavarovanj so torej omejeni na poenostavljene produkte,
danes pa poznamo mnozico razli¢nih in kompleksnih zavarovanj z znacilnostmi nalozbenega
zavarovanja, »pri katerih je mozZno izbirati vrste in oblike nalozb, se dogovarjati o limitih
rizikov, opredeliti najmanjSo vrednost indeksa ali najvecji mozni padec v nekem casovno
omejenem obdobju itd.« (Senk 2006: 17). Zavzemajo tako podro&je Zivljenjskih kot
pokojninskih zavarovanj, zanimiva pa so predvsem za tiste zavarovalce, ki so pripravljeni
tvegati nekoliko ve¢ in za to tveganje pricakujejo visje donose. Za njihovo uspesnost je nujna
predvsem zadostna razvitost delniSkega trga, ki omogoca vecjo izbiro ustreznih nalozb, in
ustrezna zakonodaja, ki ne ovira njihovega razvoja ter z njimi povezuje tudi razne davéne

spodbude (Benko 2003: 307).

3.2 ZNACILNOSTI NALOZBENIH ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ

V tujini, predvsem na anglosaksonskem podrocju, je Ze od sredine prejSnjega stoletja prisotna
mnozica zavarovanj, pri katerih zavarovalec ne kupi samo zavarovanja, temve¢ mu prikljuci
Se del sredstev za nalozbe, pri katerith mu zavarovalnica sicer ne jam¢i donosa, jih pa zato
lahko nalaga donosneje. Tako zavarovalec te nalozbe opravi v okviru ene same pogodbe in ne
preko drugih ustanov (Atkinson in Dickson 2000: 108). Zakon o zavarovalniStvu nalozbeno
zivljenjsko zavarovanje opredeljuje kot »zavarovanje, vezano na enote investicijskih skladov,
pri katerem zavarovanec prevzema nalozbeno tveganje povezano s spremembo vrednosti
investicijskih kuponov oziroma drugih vrednostnih papirjev investicijskih skladov« (Drzavni

zbor RS 2004: ZZavar). Podobno poudari tudi Benkova, ko pravi, da so to vecinoma
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»zavarovanja, pri katerih zavarovalec v celoti prevzema naloZbeno tveganje, obstajajo pa
tudi oblike z zajamceno donosnostjo, pri katerih nalozbeno tveganje vsaj delno prevzame
zavarovalnica« (Benko 2003: 306) in Se doda, da lahko pri teh zavarovanjih naloZbeni,
zavarovalni ter stroskovni del obravnavamo lo¢eno. S prenosom nalozbenega tveganja na
zavarovalca pa lahko zavarovalnica doseze visjo donosnost kot pri klasi¢nih zavarovanjih,
zato taka zavarovanja pogosteje obravnavamo kot investicijsko sredstvo z dodanimi elementi

zavarovanja (Benko 2003: 306).

Nalozbeno zivljenjsko zavarovanje je sestavljeno iz zavarovalnega in varéevalnega oziroma
nalozbenega dela, kar pomeni nalozbe v razlicne investicijske sklade, ki jih ponudi
zavarovalnica, koncen izbor pa je odvisen od zavarovalca. S tem zavarovalnica doseze, da
lahko vlagatelj prosto izbira, kam bo usmeril varcevalni del svojega nalozbenega zavarovanja.
Nalozbeni del se nalaga na zavarovalCev individualni nalozbeni rac¢un, kjer se plemeniti do
konca zavarovanja. Visina zavarovalne vsote za smrt je ves ¢as zajamcena, ne glede na to, kaj
se dogaja s skladi, ki so odvisni od dogajanj na trgu vrednostnih papirjev. Izplacilo v primeru
smrti zavarovanca je enako vecji vrednosti med zavarovalno vsoto za smrt ali trenutni
vrednosti sklada na individualnem racunu. Ob dozivetju pa upravi¢enec prejme znesek na
individualnem racunu, ki je enak takratni vrednosti njegove vloge v vzajemnih skladih.
Upravigencu torej pripada celoten ustvarjen dobi¢ek glede na rast skladov (Spacapan 2006:

26, 27).

Nalozbena zavarovanja so v marsi¢em podobna neposredni nalozbi v vzajemni sklad, pri
¢emer se od premije, poleg preostalih stroskov, obracuna Se stroSek placila zavarovalne
premije. Del premije, namenjen investicijam, se nalozi v doloCene investicijske sklade, ki so
lahko razli¢ni, odvisni od ponudbe posamezne zavarovalnice. Lahko gre za sklade, za katere
zavarovalnica jam¢i najnizjo mozno donosnost, za sklade, ki so vezani na dolocen indeks, za
take, ki imajo konzervativno naloZbeno politiko, ali pa take, katerih nalozbe so pretezno v
delnice. Pogosto so znotraj ene zavarovalne pogodbe mozne tako kombinacije razli¢nih
skladov kot tudi spreminjanje te izbire med trajanjem zavarovanja, kar zavarovanje Se
dodatno prilagodi potrebam posameznikov (Benko 2003: 306). Pri nalozbenih zavarovanjih se
zavarovalna vsota spreminja z indeksom, na katerega je zavarovanje vezano. NajpogostejSa
vezava je nek zunanji (borzni) indeks (t. i. »index-linked« zavarovanja) ali pa indeks
nalozbenega portfelja, ki ga zavarovalnica sama oblikuje — gre za t. i. »unit-linked«

zavarovanja oziroma naloZbena Zivljenjska zavarovanja (Senk 2006: 17).
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Nalozbena zivljenjska zavarovanja so pomembna in za kupce privlatna predvsem zaradi
dejstva, da je dobicek na sredstva, ki so namenjena varcevanju, pravzaprav enak tistemu, ki bi
ga zasluzili ob nalaganju sredstev neposredno na trg vrednostnih papirjev, hkrati pa so kupci
Se dodatno (nezgodno) zavarovani. To dejstvo velja za vecino produktov nalozbenih
zivljenjskih zavarovanj, ki jih ponujajo zavarovalnice po svetu. Zavarovalnica je pri nalaganju
zavarovalCevih sredstev samo posrednik, ki si za svoje usluge obracuna dolocene stroske. Za
vsakega posameznega zavarovalca posebej upravlja njegov lastni investicijski sklad (Benko

2003: 309).

3.3 PRIMERJAVA NALOZBENIH IN KLASICNIH ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ

Klasi¢na meSana zivljenjska zavarovanja in nalozbena Zivljenjska zavarovanja so sestavljena
iz dveh delov; zavarovalni del, kjer se zavarovanci zavarujejo za primer naravne ali nezgodne
smrti in placujejo premijo, ob zavarovalnem dogodku pa upravicenci prejmejo dogovorjeno
zavarovalno vsoto. Drugi del pa je varCevalni ali nalozbeni del police. Pri klasicnem meSanem
zivljenjskem zavarovanju je varCevalni del naloZen v tako imenovan kritni sklad (kritno
premozenje). Zavarovalnice z ozirom na zakonske omejitve te nalozbe izbirajo same in s tem
oblikujejo lastni kritni sklad glede na odlocitve, ki so jih sprejeli njihovi nalozbeni analitiki.
Zavarovalnice vodijo sredstva Zivljenjskih zavarovanj na racunih, ki so loCeni od racunov
ostalih zavarovanj. Iz premij morajo oblikovati matematiéno rezervacijo'’, namenjeno
izplac¢ilu zavarovalnih vsot. Praviloma vecji del premije, ki jo placuje zavarovalec, se usmerja
v razne oblike varCevanja in tako se v zavarovalnem obdobju zbira kapital, ki pripada
zavarovalcu ob koncu zavarovanja. Od tega, kam in kako se nalaga ta del premije, je odvisna
viSina kapitala, ki se zbere do konca zavarovalne dobe (Glavnik 2007: 40). Benkova pravi, da
so tudi klasi¢na zavarovanja neke vrste zivljenjska zavarovanja z nalozbenim tveganjem, »s
tem, da je to nalozbeno tveganje manjse, saj zavarovalnica vnaprej zagotavlja minimalno
donosnost, razlika do dejanske vrednosti zavarovanja pa je odvisna od uspeha nalozbene
politike zavarovalnice. Visina dobicka torej zavarovancem predstavija tisto nalozbeno

tveganje, ki so ga sprejeli ob sklenitvi pogodbe« (Benko 2003: 305, 306).

2 Matematiéne rezervacije pomenijo rezervacije finanénih sredstev za poravnavo bodo&ih obveznosti iz
sklenjenih zavarovanj in morebitnih izgub zaradi tveganj, ki izhajajo iz opravljanja zavarovalnih poslov.
Temeljijo na posamicnih izracunih in so inStrument obvladovanja posamicnega tveganja pri (Zivljenjskem)
zavarovanju. Pri izraCunu veljajo vsa spoznanja o verjetnosti, tablicah umrljivosti in ¢asovni vrednosti denarja.
Izracunavajo se pri dolgoroc¢nih zivljenjskih zavarovanjih, pri katerih zavarovanec prevzema nalozbeno tveganje,
in pri tistih zavarovalnih vrstah, katerih izracuni temeljijo na podobnih verjetnostnih preglednicah (Dvorsak
Bugarija 2005: 132).
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Bistvena prednost klasicnega meSanega Zivljenjskega zavarovanja je zajamcena viSina
izplacila ob poteku zavarovalne dobe, ki je odvisna od starosti zavarovanca in trajanja
zavarovanja. Vendar pa so ta zavarovanja le delno likvidna, kar pomeni, da zavarovanec
lahko denar dvigne le pod dolo¢enimi pogoji in le po preteku dveh ali treh let (Glavnik 2007:
41). Pri tem zavarovanju zavarovanec tudi nima nalozbenih alternativ, saj se celoten
varcevalni del premije nalaga v kritni sklad pod strogimi zakonsko dolo€enimi pogoji, ki
zasledujejo zlasti cilj varnosti. Pri tem zavarovanju tako ne gre za plemenitenje kapitala
oziroma povecanje realne kupne vrednosti kapitala skozi donosne nalozbe, kot je to znacilno
za nalozbena zivljenjska zavarovanja. Pomembna razlika med meSanim in nalozbenim
zivljenjskim zavarovanjem je torej zajamcena zavarovalna vsota ob dozivetju, ki je pri
nalozbenem zavarovanju ni, ampak se tu izplacajo tista sredstva, ki so ob koncu zavarovalne
dobe privaréevana in oplemenitena v vzajemnih skladih (Lubej 2005: 22, 23). Vzajemni
skladi svoja sredstva razpr$ijo med posamezne delnice, obveznice in druge finan¢ne
instrumente, s ¢imer se zagotovi razprSitev nalozb oziroma nalozbenega tveganja, kar je
bistveno za zavarovalca in njegovo dolgoro¢no varcevanje. »Zato tudi njihova zavarovalna
vsota za doZivetje ni vnaprej tako strogo dolocena kot pri klasicnih zavarovanjih, ampak je

spremenljiva glede na gibanje vrednosti nalozb« (Atkinson in Dickson 2000: 108).

Klju¢na prednost nalozbenih zavarovanj je njihova fleksibilnost, saj lahko zavarovanec sam
izbere investicijske sklade in s tem nalozbeno politiko, ki ustreza njegovim pri¢akovanjem
glede visine predvidenih donosov v povezavi s stopnjo naloZzbenega tveganja. Zavarovanci
lahko izbirajo med obvezniskimi skladi, ki se lahko primerjajo z nalozbami kritnega sklada
pri klasi¢nih meSanih zivljenjskih zavarovanjih, in delniSkimi skladi, ki so lahko na kratek rok
tudi rizi¢ni zaradi nihanja tecaja. Zavarovanec sam izbere tudi vi§ino zavarovalnega kritja za
primer smrti in s tem daje vecji poudarek varevanju ali zavarovanju. Pomembno je tudi
dejstvo, da pri tem zavarovanju zavarovanec lahko seli sredstva med vsemi skladi na polici
brez davéne obremenitve. Sredstva na naloZzbenih zavarovanjih so po poteku zacetnega dveh
ali treh let tudi relativno hitro unov¢ljiva, predvsem zanimiva pa je moznost predujma ali
delnega izplacila sredstev, ki ju lahko zavarovanec uporabi brez davéne obremenitve (Glavnik

2007: 40). V tabeli 3.3.1 so povzete bistvene prednosti in slabosti obeh vrst zavarovan;.
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Tabela 3.3.1: Primerjava prednosti in slabosti varcevalnega dela klasicnega in naloZbenega
zZivljenjskega zavarovanja

Prednosti Slabosti
Mesano Zivljenjsko 1. s strani zavarovalnice zajam¢en 1. samo ena, skrajno konservativna
zavarovanje minimalni kapital ob dozivetju nalozbena strategija

2. stabilnost naloZzbenega dela 2. majhna donosnost nalozb
(manjsa tveganja) 3. neprilagodljivost
4. slaba likvidnost
NaloZbeno 1. aktivnejsi pristop k zavarovanju 1. mozna niZja varnostna stopnja
Zivljenjsko 2. alternativne moznosti pri izbiri nalozb (vecja tveganja)
zavarovanje nalozb in varéevalnih produktov 2. obcutljivost privaréevanega
3. moznosti spremembe nalozbene kapitala za nihanja na borzi
strategije
4. na daljsi rok moznost vi§jih donosov
5. transparentnost
6. fleksibilnost
7. likvidnost

Bistvena razlika med tema dvema vrstama zavarovanj je v tem, kdo prevzema nalozbeno
tveganje — zavarovalnica ali zavarovalec sam. Glede na zasnovo nalozbenih zivljenjskih
zavarovanj, kjer zavarovalec sam prevzema nalozbeno tveganje, so zavarovalci tudi bolje in
podrobneje kot pri standardnih zavarovanjih seznanjeni s tem, kako narasca sklad, kaksni so
strogki'® ter koliksno je plaGilo za zavarovanje. V primerjavi s klasiénimi Zivljenjskimi
zavarovanji gre torej pri nalozbenih zavarovanjih za ve¢jo preglednost in boljSo seznanjenost
z nalozbeno politiko ter tudi za jasnejSo opredelitev, da se z delom premije dejansko placuje
tudi Zivljenjsko zavarovanje. Splosna znacilnost novih zavarovalnih produktov je torej ta, da
so »bolj transparentni, fleksibilnost placevanja premij pa zavarovalnicam prinasa nova

tveganja« (Musil in Vovk 2003: 301).

Dejstvo je, da ima vsaka oblika zavarovanja svoje prednosti in slabosti, zato je pomembno
poudariti, da je klasi¢no Zivljenjsko zavarovanje primerno predvsem za previdne osebe, ki ne
marajo tveganj in so zadovoljni tudi z niZjimi donosi, medtem ko je nalozbeno zavarovanje

namenjeno tistim, ki se tveganj ne bojijo, zelijo pa doseci visje donose.

13 Nagin obradunavanja stro§kov se lahko od zavarovalnice do zavarovalnice zelo razlikuje. Tudi zaradi tega je
na trgu prisotna mnozica razli¢nih oblik zavarovanj z nalozbenim tveganjem (Benko 2003: 306).
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3.4 OBLIKE NALOZBENIH ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ

Znotraj razreda nalozbenih zivljenjskih zavarovanj najdemo mnogo zavarovanj, ki
zadovoljujejo razli¢ne potrebe zavarovalcev. Tako je ena najpogostejSih oblik nalozbenih
zavarovanj zavarovanje za primer smrti in doZzivetja, ki ga najdemo tudi med klasi¢nimi
zivljenjskimi zavarovanji pod imenom meSano Zivljenjsko zavarovanje. V ZDA in Veliki
Britaniji, kjer imajo nalozbena zivljenjska zavarovanja najdaljSo zgodovino in so tudi najbolj
razvita in razSirjena, so se razvile naslednje oblike teh zavarovanj: nalozbeno zivljenjsko
zavarovanje s padajoco riziko zavarovalno vsoto, univerzalno Zivljenjsko zavarovanje,
variabilno Zivljenjsko zavarovanje ter fleksibilno nalozbeno Zivljenjsko zavarovanje (Benko
2003: 312). Na evropskih trgih pa se najpogosteje pojavljata nalozbeno zivljenjsko
zavarovanje s padajoco riziko zavarovalno vsoto in integrirana oblika nalozbenih zavarovanj

za primer smrti in dozivetja.

Nalozbeno zavarovanje s padajoco riziko zavarovalno vsoto je ena izmed osnovnejsih in tudi
prvotnih oblik nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj. Sestoji iz dveh delov — iz nalozb v
investicijski sklad in iz Zivljenjskega zavarovanja, kjer zavarovalna vsota pada s ¢asom
trajanja zavarovanja. Ob doZivetju se upraviCencu za primer dozZivetja izplaca vrednost
investicijskega sklada, za primer smrti pa zavarovalnica jaméi riziko premijo'?, pri Gemer se
upraviencu izplaga zavarovalna vsota, ki je vsota riziko zavarovalne vsote'” in vrednosti do
tedaj zbranega investicijskega sklada. Ta nacin ima kar nekaj slabosti, saj je za zavarovalca,
ki zeli imeti fiksno zavarovalno vsoto za primer smrti, situacija sledeca; e bi tik pred iztekom
zavarovanja pris§lo do obcutnega znizanja vrednosti vrednostnih papirjev, v katere je
zavarovalnica investirala zavarovaléevo premozZenje, bi skupna zavarovalna vsota padla. Ce
pa bi trzna vrednost takrat narasla, bi narasla tudi zavarovalna vsota in zavarovalec bi
placeval premijo za vecjo zavarovalno vsoto, kakrSne morda niti ne potrebuje. Zaradi teh
slabosti se je iz prvotne oblike zavarovanja razvila integrirana oblika nalozbenega
zivljenjskega zavarovanja, kjer zavarovalnica v primeru smrti zavarovane osebe jamci

izpla¢ilo najmanj v viSini vnaprej dolocene fiksne zavarovalne vsote oziroma izplacilo

'* Riziko premija je premija za kritje nevarnosti smrti; odvisna je od vrednosti premoZenja na polici, visine
zavarovalne vsote, spola, starosti in zdravstvenega stanja zavarovane osebe (Benko 2003: 309).

'3 Zavarovalna vsota zavarovanja za primer smrti se doloi iz predvidenega gibanja vrednosti investicijskega
sklada. Z naras¢anjem vrednosti sredstev je za dosego Zelene zavarovalne vsote tako potrebna vedno manjsa
vsota, za katero mora zavarovalec placati riziko premijo. Ta zavarovalna vsota se imenuje riziko zavarovalna
vsota (Benko 2003: 310).
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vrednosti zbranih sredstev v investicijskem skladu, ¢e so le-ta visja. Pri tem zavarovanju
delitev premije na nalozbeni, stroSkovni in zavarovalni del ni dolocena vnaprej, temvec se
dolo¢a sproti med trajanjem zavarovanja, prav tako se sproti (glede na dejansko gibanje
sredstev v investicijskem skladu) doloca tudi riziko zavarovalna premija (Benko 2007: 65).
Dolocitev fiksne minimalne zajamcene vsote za primer smrti pa vsekakor pomeni pomemben

korak v razvoju zavarovanj z nalozbenim tveganjem.

3.4.1 Vrste vzajemnih skladov

Aktualni Zakon o investicijskih skladih in druzbah za upravljanje (ZISDU-1) nalaga
vzajemnim skladom, da Ze v svojem imenu napovedo, kakSno nalozbeno politiko bo imel
vzajemni sklad. Kot primer navaja denarne, indeksne, delniSke in obvezniske sklade, kot
podskupino meSanih vzajemnih skladov navaja uravnotezene sklade, nato pa Se sklad skladov
in zakljuc¢i z »ipd.«, torej dopus¢a moznosti Se za kaksno drugo nalozbeno politiko oziroma
vrsto sklada (DrZavni zbor RS 2005: ZISDU-1). V sploSnem pa so pri nas in v tujini
najpogostejSe in najpomembnejSe naslednje vrste vzajemnih skladov in njihovih nalozbenih
politik: delniski skladi (investiranje pretezno v delnice), mesani skladi (investiranje v delniske
in obvezniSke nalozbe), obvezniski skladi (investiranje pretezno v drzavne ali podjetniske
obveznice), vzajemni skladi denarnega trga oziroma denarni skladi (investiranje predvsem v
visoko kakovostne kratkoro¢ne vrednostne papirje, ki jih izdajajo drzave ali najbolj trdna
podjetja), skladi skladov (investiranje v enote premozenja oziroma delnice drugih
investicijskih skladov), nepremicninski skladi (investiranje v nepremicnine), indeksni skladi
(cilj naloZbene politike je natanéno posnemanje sestave dolocenega indeksa; vecino sredstev
je nalozenih v vrednostne papirje oziroma finan¢ne instrumente, ki sestavljajo ta indeks),
skladi z jamstvom — garantiranim donosom in/ali glavnico in hedge skladi'® (investiranje v

izvedene finan¢ne instrumente — opcije in terminske pogodbe) (Lubej 2005: 68-73).

' Hedge skladov ni v zakonodaji, ki obravnava investicijske sklade, prav tako ne spadajo med vzajemne sklade
po definiciji, kot jih pozna aktualna slovenska zakonodaja (Lubej 2005: 74). To so agresivno upravljani in
obicajno zelo volatilni skladi, ki nimajo zakonskih omejitev o sestavi portfelja, zato uporabljajo in izkoriscajo
vse Spekulativne priloznosti na kapitalskem trgu, kar potencialno pomeni zelo visoke donose z visokim
tveganjem (Doler Tisaj 2006: 31). Zanje (v nasprotju s klasicnimi vzajemnimi skladi) velja, da so neregulirani,
predvsem zaradi strukture vlagateljev, ki so praviloma dobro izobrazeni, izkuseni in premozni (Odlazek 2006:
16). Ceprav so hedge skladi pri nas $e precej neznani, jih v svetu poznajo Ze kar nekaj ¢asa, saj je bil prvi
ustanovljen ze leta 1949 (Koritnik 2006: 42).
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3.4.2 Varnost, donos in tveganje pri nalozbah v vzajemne sklade

Prvi element varnosti pri nalozbah v vzajemne sklade je razprSitev nalozb v razli¢ne financne
instrumente, kar je klju¢no za doseganje optimalnih donosov. S primerno razprsitvijo portfelja
se namre¢ lahko zniZajo tveganja, s katerimi se pri investiranju na kapitalske trge sooca
investitor. Sredstva vzajemnega sklada so naloZena v razli¢ne nalozbe (delnice, obveznice,
vrednostne papirje), zato nihanje vrednosti posamezne nalozbe vpliva na vrednost enote
vzajemnega sklada samo v tolikSni meri, kolikSen delez omenjena nalozba predstavlja v
portfelju vzajemnega sklada. Velja tudi dejstvo, da manjSa kot je povezanost razlicnih naloZb,
vecja je njihova varnost. Posebej pri obvezniskih skladih je izjemno pomembna dobra

razprsitev nalozb, tako geografska, kot tudi panozna (Lubej 2005: 70, 81).

Pri nalozbah v vzajemne sklade je pomembno predvsem nalozbeno tveganje, ki pomeni
verjetnost, da bodo dejanski donosi nalozb drugacni od pricakovanih, kar vkljucuje tudi
moznost izgube dela zacetno vlozenega kapitala. Naceloma velja, da vecje kot je tveganje, ki
ga je investitor pripravljen sprejeti, vecji so potencialni donosi. Za sprejemanje nalozbenega
tveganja vlagatelj tako prejme nagrado v obliki dodatne donosnosti. Prav tako velja, da visji
kot je pricakovani dolgoro¢ni donos, vecja je volatilnost (nihanje vrednosti enote) sklada
(Lubej 2005: 80). Investitorje obicajno zanima le pretekla letna donosnost skladov, vendar pa
je mnogo skladov, ki so imeli nadpovpreéne donose, danes ze propadlo. Investiranje je
dejansko dvodimenzionalni proces, ki temelji na donosu in tveganju, zato morata biti obe
komponenti ustrezno ovrednoteni, da se lahko pravilno odlo¢imo. Lubej pravi, da »je
donosnost pri skladu analogija obrestni meri pri bancnem varcevanju, torej merilo uspesnosti

varcevanja« (Lubej 2005: 80).

V nadaljevanju se osredotoCam na nacine distribucije zavarovalnih storitev, saj le-ti
pomembno vplivajo na velikost trznega deleZza zavarovalnic in na njihovo dobi¢konosnost.
Zaradi omejenega obsega diplomskega dela bom opredelila le bistvene spremembe
distribucijskih kanalov na zavarovalnem trgu in opisala dejavnike, ki vplivajo na razvoj novih

trznih poti v zavarovalnistvu.
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4. NACINI TRZENJA ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ

Prodaja zavarovalnih storitev je odvisna od §tevilnih odlocitev, povezanih z izbiro trznih poti.
»Pri oblikovanju trZenjskega spleta pomeni dolocitev trinih poti odlocitev o nacinu prenosa
izdelka na prodajno mesto« (Dimovski in Volari¢ Prijatelj 2000: 201). TrZne poti imajo v
zavarovalnisSki dejavnosti pomembno vlogo, saj povezujejo zavarovalnico s kupcem njenih
storitev in vplivajo na uspesnost njihovega trzenja. Nacini trzenja zavarovalnih storitev pri
osebnih zavarovanjih se razlikujejo od tistih pri premozenjskih zavarovanjih, prav tako se ti
razlikujejo med drzavami. ZavarovalniSske prodajne poti lahko razdelimo na tri oziroma Stiri
glavne skupine (glej sliko 4.1):

1. lastna prodajna mreZa zavarovalnice, ki jo sestavljajo zavarovalni referenti in
zavarovalni zastopniki, ki so zaposleni v zavarovalnici,

2. zunanja prodajna mreZa zavarovalnice, ki jo sestavljajo pogodbeni zavarovalni
posredniki, zavarovalne in druge agencije, brokerske hise ter banke in druge financne
organizacije;

3. neosebno neposredno trZenje (direktni marketing), kamor uvr§¢amo trZzenje po posti,

trzenje po telefonu (telemarketing), elektronsko trzenje in trzenje prek interaktivnih ekranov.
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Slika 4.1.: Sistem trznih poti za zavarovalne storitve

ZAVAROVALNICA

Zavarovalni referenti,
zaposleni v zavarovalnici

Lastni zavarovalni
[ ZAVAROVALNI zastopniki

ZASTOPNIKI - - A
L | Pogodbeni zavarovalni
zastopniki

( ZAVAROVALNI Zavarovalni Zastopnik v
POSREDNIKI zavarovalno zastopniski

h

Y

J druZzbi oz. agenciji

_’"“"""[ Zavarovalne agencije
ZAVAROVALNE —
ZASTOPNISKE 4.[ Druge agencije
IN . (npr. turisti¢ne)
POSREDNISKE

NEOSEBNO 1 ‘-{ Trzenje po telefonu
NEPOSREDNO
TRZENJE J

-
Elektronsko trzenje,
prek interneta

-

Trzenje prek
interaktivnih ekranov

~
DRUZBE » Banke, prek brokerjev ]

Vir: prirejeno po Bijeli¢ (1998: 303).

Zavarovalnice lahko opravljajo prodajo zavarovalnih storitev same ali preko zastopniStva. Z
organizacijskega vidika ima zavarovalnica svojo »notranjo organizacijo«, kamor spadajo
strokovne in administrativne sluzbe zavarovalnice oziroma lastni predstavniki zavarovalnice,
ter »zunanjo organizacijo« ali »zastopniSko mrezo«, ki jo sestavljajo obcasni in poklicni
pogodbeni zavarovalni zastopniki ter posredniki. Obcasni zavarovalni zastopniki oziroma
posredniki zavarovanja posredujejo ob svojem rednem delu, poklicnim pa posredovanje
zavarovanj predstavlja izklju¢no poslovno udejstvovanje, za kar so tudi ustrezno organizirani
in registrirani. Zavarovalnice svoje storitve prodajajo tudi s pomocjo gospodarskih druzb in

samostojnih podjetnikov posameznikov'’, ki opravljajo storitve zavarovalnega zastopanja in

7" Storitve zavarovalnega zastopanja in posredovanja smejo opravljati samo tisti samostojni podjetniki
posamezniki in tiste gospodarske druzbe, ki pridobijo dovoljenje za opravljanje dejavnosti zavarovalnega
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zavarovalnega posredovanja kot gospodarsko dejavnost. Gre za zavarovalne zastopniske
druzbe oziroma agencije in zavarovalne posredniike druzbe'®, imenovane brokerji. Storitve
zavarovalnega zastopanja pa lahko opravljajo tudi druge osebe, e sklepajo zavarovanja, ki so
v neposredni zvezi z glavno storitvijo, ki jo opravljajo (na primer prodajno osebje v avto- in
lizing hiSah ter turisti¢nih agencijah, Spediterji in osebe, ki opravljajo tehni¢ne preglede).
Zavarovalnica se s prodajnim osebjem pogodbeno dogovori, da ob prodaji lastnih izdelkov in
storitev hkrati ponudi svojim strankam (kot dopolnilo glavne dejavnosti) tudi pripadajoca

zavarovanja (Jakopanec Levart 2006b: 5-7).

Vse pomembnejsa prodajna pot za zavarovalnice postajajo tudi banke, ki so za opravljanje teh
storitev pridobile dovoljenje Banke Slovenije (na podlagi predhodnega mnenja Agencije za
zavarovalni nadzor). Banke v imenu in za ra¢un zavarovalnice sklepajo zavarovanja, ki so
predmet pogodbe o njihovem medsebojnem sodelovanju, za kar jim zavarovalna hisa izplaca
vnaprej doloCeno provizijo. Navzkrizna prodaja bancnih in zavarovalnih storitev v banc¢ni
prodajni mrezi (bankassurance) predstavlja alternativo tradicionalnim zavarovalnim trznim

potem (Jakopanec Levart 2006b: 6).

Pomembno za prodajo zavarovalnih storitev je tudi neposredno, neosebno trzenje, s pomocjo
katerega zavarovalnice vzpostavijo neposredni dialog s kon¢nim potro$nikom, da bi pri njem
dosegle merljiv odziv brez neposrednega vklju¢evanja lastnega prodajnega osebja (Palmer
2000: 520). V razvitem zavarovalniSkem svetu je za mnoge zavarovalne vrste, predvsem za
mnozi¢na zavarovanja, kamor spadajo tudi Zivljenjska zavarovanja, tak nacin promocije in
distribucije ze dokaj ustaljen, hkrati pa pomeni konkurencno bitko za obstoj in razvoj
podjetja. Zavarovalnice se odloCajo predvsem za tri oblike neposrednega trzenja: telefonsko

trzenje, neposredno posto (pisma, letaki, zloZzenke itd.) in internet.

Eden izmed osrednjih problemov, ki izstopa pri trZzenju zavarovalnih in drugih storitev, je
problem nadzora nad kakovostjo storitev. Kajti kakovost storitve je mozno zaceti realno

spremljati in nadzirati Sele, ko jo stranka uporabi, dozivi ali uzije, medtem ko je kakovost

zastopanja oziroma posredovanja. Dovoljenje izda Agencija za zavarovalni nadzor, ¢e druzba izpolnjuje z
zakonom doloc¢ene pogoje (Jakopanec Levart 2006b: 5).

'8 Zavarovalna zastopniska oziroma posrednika druzba lahko opravlja samo storitve zavarovalnega zastopanja
oziroma posredovanja ter Se nekatere dejavnosti: storitve kreditnega posredovanja, oziroma storitve
posredovanja investicijskih kuponov vzajemnih skladov oziroma drugih podobnih financnih proizvodov, ce
izpolnjuje pogoje za opravljanje teh storitev, dolocenih z zakoni oziroma drugimi predpisi, ki urejajo opravljanje
teh storitev (Drzavni zbor RS 2004: ZZavar).
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izdelkov s standardi mogoce nadzorovati ze mnogo prej, preden izdelek pride do kupca. Ta
interval trajanja storitve, ki neposredno pogojuje moznost napak in slabosti, ki se medtem
pojavijo, pa je razlicno dolg. Storitve tako prav zaradi svoje narave ne morejo v celoti

dosegati cilja »nobene napake« pri kakovosti (Vorsnik 2000: 412).

4.1 OSEBNO ZAVAROVALNISTVO

Osebno zavarovalni$tvo oziroma osebna prodaja je kljuno tradicionalno orodje trznega
komuniciranja zavarovalnih storitev, kjer gre za osredotocen in poglobljen osebni stik, ki ga
ima prodajno osebje s stranko (Aver in Pustaticnik 2004). Ta oblika promocije in prodaje je
nepogresljiva zlasti pri novih strankah, ki morajo Sele pridobiti zaupanje v organizacijo in
potrebujejo zacetno dodatno informiranje o ponudbi ter strokovno svetovanje. Neizogibna je
tudi pri trzenju kompleksnejSih in dolgoro¢nih zavarovanj; »potreba po ozavescenosti je
pomembna zlasti pri Zivljenjskih zavarovanjih, pri katerih je razumljivost zavarovalnega
razmerja le navidezna« (Dimovski in Volari¢ Prijatelj 2000: 210). Pri trZenju tovrstnih
zavarovanj in pri obseznejSih Skodnih primerih, kjer so potrebni ogledi in cenitve na terenu, se
torej zahteva visoka usposobljenost prodajnega osebja, ki kupce informirajo o zavarovanjih,
jim strokovno svetujejo in pomagajo pri morebitnih tezavah. Klju¢no pri tem pa je, da
zavarovalni zastopniki in posredniki »s svojo strokovnostjo in korektnim poslovnim

vedenjem” « (Belch in Belch 2001: 624) pridobivajo tudi zaupanje kupcev.

Osebna prodaja se izvaja tako preko staticne mreze, ki jo predstavljajo lastne in pogodbene
zavarovalniSke pisarne, kot tudi preko dinami¢ne mreze na terenu, preko lastnih ali
pogodbenih (samostojnih in agencijskih) zastopnikov. Gre za vse oblike neposrednega stika
kateregakoli zavarovateljevega predstavnika s kupcem zavarovalnih storitev, v katerem
zavarovateljev predstavnik skuSa prepricati zavarovalca oziroma zavarovanca, da za svojo
varnost nujno potrebuje zavarovanje, ki mu ga nudi. Proces se torej odvija neposredno, saj
lahko ponudnik neposredno poda celovito informacijo, sam pa sprejema povratno
informacijo, ki se ji lahko stalno prilagaja. S tem pridobi predstavnik zavarovalnice moznost,

da ustvari dolgoro¢no in iskreno medsebojno zaupanje in razumevanje pred sklenitvijo

¥ Velika fleksibilnost pri komuniciranju, ki je pomembna prednost osebne prodaje, po drugi strani dopuséa
prodajnemu osebju tudi oblikovanje neskladnih, nerazumljivih, v€asih tudi eticno oporec¢nih sporo€il (z
namenom povecati prodajne rezultate).
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zavarovalne pogodbe in po njej. Zaradi navedenega ima osebna prodaja® zelo veliko prednost

pred ostalimi distribucijskimi kanali in promocijskimi sredstvi (OjsterSek 2005: 148).

Pri opravljanju zavarovalnih storitev je torej bistvena osebna komunikacija med
zavarovalnico in zavarovanci. V razmerjih med njimi mora veljati nacelo vestnosti, postenosti
in spoStovanja dobrih poslovnih obicajev, predvsem pa je pomembno interesno nevtralno in
nepristransko svetovanje prodajnega osebja. Tako je glavni cilj trzenja Zivljenjskih zavarovanj
doseganje zadovoljstva strank z vzpostavljanjem, razvojem in negovanjem kakovostnih
povezav in odnosov s strankami in z okoljem ter zadovoljevanjem njihovih potreb in Zelja z
novimi produkti. Kakovost zavarovalne storitve lahko zavarovalnica zagotovi s pogostostjo
osebnih stikov z zavarovanci, pri ¢emer zavarovanec v stiku z osebjem obcuti kakovost
storitve predvsem subjektivno, saj zaradi abstraktnosti zavarovalne storitve nima drugih bolj
oprijemljivih meril. Tudi ko pride do $kodnega dogodka, so predvsem stiki z osebjem tisti, ki
dajejo takSno ali druga¢no oznako kakovosti zavarovanja in zavarovalnice (Dimovski in

Volari¢ Prijatelj 2000: 210, 211).

4.2 SPREMEMBE NA PODROCJU TRZENJA ZAVAROVANJ

Zavarovalni produkti so se, zgodovinsko gledano, trzili preko samih zavarovalnic.
Zavarovanci so pristopali k osebju zavarovalnice z namenom sklepanja zavarovanja, kasneje,
s povecevanjem konkurence, pa je vlogo zaposlenih v zavarovalnici prevzela zunanja lastna
trzna mreza, ki je vrSila tako imenovano prodajo od vrat do vrat. Obenem so se razvile trzne
mreze, ki so bile samostojne in nevezane na posamezno zavarovalnico — gre za zavarovalne
zastopnike in posrednike®', brokerje, maklerje””, neodvisne finanéne svetovalce ipd. Bistvene

spremembe na podro¢ju trzenja zavarovanj so se zgodile zaradi treh osnovnih razlogov:

* Glavna pomanjkljivost osebne prodaje so visoki fiksni stroski, ki jih organizacijam predstavlja (redno
zaposleno) prodajno osebje (Belch in Belch 2001: 624).

! Zavarovalni zastopnik je »oseba, ki je na podlagi zaposlitve oziroma drugega pravnega razmerja z
zavarovalnico oziroma z zavarovalno zastopnisko druzbo pooblascena za sklepanje zavarovalnih pogodb v
imenu in za racun zavarovalnice« (Drzavni zbor RS 2004: ZZavar). Slednja za dejanja zavarovalnega zastopnika
tudi odgovarja. Zavarovalni zastopniki so kot oblika trzne poti najbolj prisotni v Spaniji, Italiji ter konservativni
Nemc¢iji. So znacilnost predvsem manj razvitih zavarovalnih trgov, vendar je njihovo delovanje tudi na tovrstnih
trgih ogroZeno zaradi razvoja novih trznih poti (Dimovski in Volari¢ Prijatelj 2000: 209). Zavarovalni posrednik
pa je v zakonu opredeljen kot »oseba, ki posreduje pri sklepanju zavarovalnih pogodb za eno ali vec
zavarovalnic« (Drzavni zbor RS 2004: ZZavar). Za razliko od zavarovalnega zastopnika zavarovalni posrednik
ni pogodbeno vezan na doloceno zavarovalnico in je zavarovalcu sam odgovoren za svoja ravnanja; §€ititi mora
zlasti interese zavarovalca, zato tudi nima pristojnosti sklepanja zavarovanj (Jakopanec Levart 2006b: 5,6).

2 Makler (senzal, broker) je samostojni trgovec, ki posreduje pri sklepanju pogodb in ni v trajnem pogodbenem
razmerju z dolo¢enim komitentom (Jakopanec Levart 2006b: 6).
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tehnoloskega razvoja, stalnega stika s strankami in bancnega zavarovalniStva
(bankassurance), kjer gre za celotno ponudbo finan¢nih oziroma ban¢no-zavarovalnih storitev
na enem mestu. Na razvoj trznih poti pa imajo velik vpliv tudi naslednji dejavniki, ki jih
zahteva enoten evropski trg: »deregulacija evropskih trgov, povezovanje financnih institucij
ter narascajoca konkurenca, ki sili zavarovalnice k razvijanju novih primerjalnih prednosti
ter zmanjsSevanju stroskov« (Drury 2001: 2). Posledica teh dejavnikov je bila sprememba
»klasiénih« zavarovalnih zastopnikov in posrednikov v specializirane mreze, ki obvladujejo
zahtevnejSa zavarovanja. Slika 4.2.1 prikazuje spremembe na zavarovalnem trziS¢u zaradi
pojava novih nac¢inov trzenja — banénega zavarovalni§tva in internetne prodaje (Sker 2003:

81).

Slika 4.2.1: Prikaz sprememb na zavarovalnem trZiscu

A
Osebno finan¢no

svetovanje Specializirana
/ prodajna
mreza
Tradicionalni
zastopniki in
Stranke posredniki
Ban¢na
prodajna
mreza
Neposredna
Masovno prodaja
trzenje (internet)
Enostavni Zavarovalni Zahtevni
proizvodi

Vir: prirejeno po Partner Re (2001: 13).

Tehnoloski razvoj je prinesel hiter dostop do potencialnih zavarovancev, pri ¢emer kot
sredstvo komunikacije izrazito izstopa internet. Internet je od medija za prenos podatkov
postal medij za medsebojne osebne odnose, njegova najve¢ja prednost pa je, da lahko
zavarovalno storitev potencialna stranka dobi, kjerkoli se nahaja, stiki z zavarovalnico niso
lokacijsko pogojeni in ne zahtevajo daljSega iskanja podatkov. Tezave takega nacina trzenja
storitev pa so predvsem v dejstvu, da je tehnoloski razvoj obicajno hitrej$i od razvoja
zakonodaje. To lahko pomeni tezave v urejanju razmerja med zavarovalnico in
zavarovancem, zlasti glede same definicije trenutka sklenitve zavarovanja, placevanja
premije, izdaje zavarovalne police itd. Iz Skodnega vidika pa internet prinasa financne

ugodnosti, saj je elektronska prijava Skode cenejSa kot »papirnata« prijava Skode.
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Zavarovatelj se s takim nac¢inom prijave Skode izogne napakam zaradi nerazumevanja pisave,

krajsi pa so tudi procesni postopki obdelave skode (Sker 2003: 83).

Kot posledica tehnoloskega napredka in novega nacina razmisljanja se torej pojavljajo nove
trzne poti, ki imajo z vidika stroSkov, prihranka Casa in enostavnosti sklepanja zavarovanj
nekatere ugodne znagilnosti za zavarovanca in za zavarovalnico. Poleg trzenja prek bank” in
interneta spadajo med nove trzne poti tudi telefonska prodaja, teleprodaja in neposredna
posta. Neposredno trzenje po posti v obliki pisem, zloZenk in letakov je primerno za sklepanje
mnozi¢nih in enostavnejsih vrst zavarovanj (dolo¢ena nezgodna zavarovanja) in je predvsem
v vlogi vzpostavitve stika med zavarovalnico in potencialnim kupcem. Trzenje po telefonu (t.
1. telemarketing) se je za sklepanje (zivljenjskih) zavarovanj zacelo mnozi¢no uporabljati leta
1980. Cilj tega naCina prodaje je dogovoriti se za razgovor s stranko, njegova najvecja
prednost pa je predvsem v zmanjSanju stroskov pri pridobivanju novih zavarovancev zaradi
njihove predhodne selekcije. Redka oblika prodaje in sklepanja zavarovanj je tudi trzenje
preko interaktivnih ekranov, ki so obi¢ajno namesceni v vecjih trgovskih sredis¢ih in se

uporabljajo za dolo¢ena nezgodna zavarovanja (Bijeli¢ 1998: 306, 307).

Trzenjski koncept je usmerjen na upostevanje zelja in potreb potrosnika, kar pomeni, da je
treba pri vseh elementih trznega spleta upoStevati usmerjenost na potrosnika. Zavarovalnice
se tako srecujejo s problemom vzpostavitve optimalnih nadinov trZzenja zavarovalnih storitev:
ob nizkih stroskih doseci zadovoljstvo zavarovancev. Odlociti se morajo med tradicionalnimi
in novimi, neposrednimi trznimi potmi. Na izbiro trznih poti vplivata predvsem dva
dejavnika: stroski, ki jih zahteva posamezna trzna pot, in zadovoljstvo zavarovanca z na¢inom
ponujene storitve. Cedalje vedja konkurenénost oziroma nujnost zmanjSevanja stroskov
narekuje razvoj novih trznih poti, ohranjanje tradicionalnih oblik trzenja pa pomeni prednost
zaradi vzpostavljanja neposrednega stika z zavarovancem. Pri tem je pomembno poudariti, da
tradicionalne trzne poti kljub razvijanju novih nacinov trZzenja ostajajo v evropskem merilu Se
vedno dovolj izrazite. V mnoZi¢ni ponudbi zavarovalnih storitev zato lahko uspeh zagotavlja
le premisljena, ciljnim skupinam prilagojena in stroSkovno ucinkovita izbira trznih poti v

kombinaciji z ostalimi elementi trznega spleta (Dimovski in Volari¢ Prijatelj 2000: 202).

3 Trzenje zavarovalnih storitev z bancnim zavarovalniStvom in telefonsko trzenje sta v Evropi zaznamovala
zacetek devetdesetih let (Dimovski in Volari¢ Prijatelj 2000: 201).
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V nadaljevanju bom natan¢neje opredelila dva nova nacina trzenja zavarovalnih storitev —
banc¢no zavarovalnistvo in internetno prodajo, ki ta ¢as predstavljata pomemben distribucijski

kanal nekaterih oblik zavarovanj, predvsem zivljenjskih zavarovanj.

4.3 BANCNO ZAVAROVALNISTVO

Globalizacija in spremembe v svetovnem gospodarstvu so vplivale tudi na razvoj bank in
zavarovalnic. V preteklosti je bila za ban¢no in zavarovalno dejavnost znacilna stroga lo¢nica.
Vzrok zanje so bile neenake pristojnosti in stroga zakonodaja, ki je urejala obe dejavnosti,
razlicna poslovna kultura, razlicen odnos do tveganj in razlicne Casovne, strateske in
operativne usmeritve. Danes pa so svetovne politicne, ekonomske in pravne spremembe
pripeljale do intenzivnih dogovorov in sodelovanj med banko in zavarovalnico ter v kon¢nem
do razvoja ban¢nega zavarovalnistva®*. Zaradi skupne komponente obeh finanénih institucij,
tj. prodajanje financ¢nih storitev na trgu finan¢nih storitev, se lahko briSejo meje med
razlicnimi finan¢nimi institucijami, kar lahko privede do njihove integracije oziroma
priblizevanja (konvergence) in prepletanja. Banke tako postajajo vedno pomembne;jsi partner
zavarovalnice, »njuno povezovanje pa pomeni ynavzkrizno prodajo« bancno-zavarovalnih
storitev, ki temelji na vertikalni integraciji (zlasti, kadar zavarovalnica kot svoj distribucijski
kanal uporablja celotno bancno mrezo)« (Kasper 2006: 31). Gre torej za obliko povezave
med banko in zavarovalnico, ki ima tri osnovne namene, in sicer: povecati trzni delez
zavarovalnice s pomocjo prodaje zavarovalnih pogodb preko bank, prinesti banki dodatni
prihodek iz naslova provizije zavarovalnice ter omogociti komitentu, da lahko vse financ¢ne

storitve opravlja na enem mestu — v banki (Sker 2003: 84, 85).

Dejstvo je, da skupni imenovalec domacih in tujih konglomeratov ostaja Zelja po univerzalni
prodaji produktov od »zacetka do konca«. Banke zanima predvsem dolgoro¢no varcevanje, ki
pridobiva na pomenu tudi zaradi najnovejSih demografskih gibanj. ZmanjSevanje obrestne
marze pa od bank zahteva, da prodajajo tudi druge produkte, s katerimi izboljSujejo rezultate
v bilanci uspeha. Na drugi strani so zavarovalnice »market in growth«, zato so vse bolj

zanimive za banke. Banke tudi ugotavljajo, da so zavarovalni produkti naravna dopolnitev

* Prve oblike takega nacina trzenja so se pojavile v zacetku 70-ih let v Franciji, kjer so v 80-ih letih postale zelo
uspesne. Tu gre omeniti predvsem Credit Agricole, ki je Ze v povojnem casu pricel z integracijskimi procesi med
ban¢no in zavarovalno dejavnostjo ter se tudi najaktivneje lotil razvoja koncepta prodaje zavarovalnih
proizvodov preko bank. Za Francijo je model trZzenja zavarovanj preko bank bolj ali manj uspel tudi v drugih
evropskih drzavah (Sker 2003: 85).

35



banc¢nih produktov, zato kombinacija prvih in drugih daje boljSe rezultate pri razprsitvi rizika
in dohodka. V teh okvirih pa se postavlja vprasanje, kaj je najprimernejSe za bancno
zavarovalni$tvo, pri ¢emer obstaja ve¢ moznosti. Prva in najpogostejSa moznost je ta, da
banke prodajajo zavarovalniSke produkte na podlagi pogodbe o kooperaciji z obstoje¢imi
zavarovalnicami, pri ¢emer banka prodaja produkte z imenom pogodbene zavarovalnice.
Druga moznost je ta, da banka in zavarovalnica ustanovita skupno podjetje, ki trzi
zavarovalne produkte preko obstojecCe mreZe, pri cemer se obicajno uporablja ime banke, ki
ima vec¢ji ugled kot zavarovalnica. Banka in zavarovalnica se lahko zdruzita tudi na ravni
holding druzbe ali pa banka prevzame zavarovalnico, ki postane njena »hci« in trzi produkte,
ki jih doloca banka. Ena izmed moznosti pa je tudi ta, da banka ustanovi »hcerko«, ki opravlja
zavarovalniSki posel pretezno preko obstojee bancne mreze (Arhar 2003: 35). Arhar tako
poda klju¢no ugotovitev, ki izhaja iz temeljnih znacilnosti domacega financnega trga: »Vse
bolj se krepi prepletenost bancnega in zavarovalniskega kapitala (nastaja navzkrizna
solastnina), krepi pa se tudi kooperacijski odnos med zavarovalnicami in bankami, predvsem

z namenom prodaje zavarovalniskih produktov preko bancne mreze« (Arhar 2003: 37).

Banke bodo po vzoru tujih trgov zacele vse pogosteje nastopati kot vodilni trzni kanal na
podrocju zavarovanj fizicnih oseb. Razlog je v tem, da se okrog banke kot osrednjega
elementa finan¢ne ponudbe vse bolj koncentrirajo vse storitve, ki jih oseba potrebuje za
vsakdanje Zivljenje. Razlog pa je tudi zakonski, saj banka lahko trzi zavarovalne storitve (kot
zavarovalni posrednik), zavarovalnica pa banénih ne (Sker 2006: 24). Razvijanje povezovanja
zavarovalnic in bank ima za zavarovalnice dvojni pozitivni uc¢inek: na ban¢nih okencih se
trzijo zavarovanja, katerih sredstva se lahko dolgorocno nalagajo, hkrati pa je bancno
zavarovalni$tvo eno izmed novih prodajnih poti, ki v zavarovalniStvu pomenijo enega
bistvenih elementov trznega spleta. Banke na ta nacin krepijo svoj ugled, saj se navzven
predstavljajo kot mocne, zaupanja vredne in stabilne institucije (Dimovski in Volari¢ Prijatel;

2000: 206).
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4.3.1 Konkurenc¢ne prednosti bank pri trZzenju zavarovalnih storitev

Prodaja zavarovalnih storitev na ban¢nih okencih je zaznamovala dolo¢ene spremembe v
nacinu njihovega trZzenja. Avtorji navajajo nekatere konkuren¢ne prednosti bank pri prodaji
zavarovalnih produktov oziroma podajo odgovore na vprasanje, zakaj imajo banke interes
trziti zavarovalne produkte. Ban¢ni interes za trzenje zavarovanj v prvi vrsti izvira iz visokih
provizij, ki se iz zavarovanja izplacujejo banki, in iz dejstva, da je zavarovalno storitev
enostavno vgraditi v ban¢no ponudbo in tako graditi popolno finan¢no storitev za komitenta.
Banka tako ponudi komitentu celotno finan¢no storitev na enem mestu, s tem pa prepreci, da
bi komitent od$el h konkurenci (Sker 2006: 24). Dejstvo je tudi, da je vse ve&ja konkurenca
med bankami ob vse ve¢jem kréenju obrestne marze privedla do povecanja stroSkov in tako
znizala dobickonosnost tradicionalnih bancnih storitev. Zato lahko nove ban¢no-zavarovalne
storitve obcutno povecajo produktivnost in dobi¢konosnost v bankah, cenejSe pa so tudi

prodajne poti (Vici¢ 2005: 60, 61).

Zaradi razvejanosti bantne mreZe banke razpolagajo s Siroko bazo uporabnikov — tako so
njihove potencialne stranke za zavarovanje hkrati vse stranke banke. To pa ne pomeni
prednosti le z vidika pokrivanja geografskega obmocja in moznosti dodatne prodaje storitev,
ampak tudi mo¢no povezavo in pogoste stike z uporabniki. Siroka in obseZna trzna mreza
poslovnih enot banke omogoca stranki, da je lahko povsod v stiku s svojo banko. Prvi stik
med banko in stranko pa obi¢ajno vzpostavi stranka, zato tako ni pritiska oziroma vztrajanja
pri stiku kot je to obicajno za zavarovalne zastopnike (Vici¢ 2005: 60, 61). Pomembna
prednost bank je tudi ta, da imajo (v primerjavi z zavarovalnicami) dobro ime pri strankah,

zato je znacilna tudi visoka stopnja zaupanja strank v banke.

Banka je ucinkovita distribucijska pot, ko ustvari prijetno okolje, v katerem kupci zacutijo
predanost ter neposrednost v poslovnem odnosu. Konkuren¢no prednost bank pri prodaji
zavarovalnih produktov pomenijo njithova mo¢ in ugled, nenehen stik s kupci ter
posredovanje informacij o teko¢em finan¢nem polozaju ponudnikov. Po drugi strani pa mora
banka nameniti dosti Casa in sredstev izobrazevanju in razvoju Cloveskega dejavnika, kar
krepi tudi kakovost ban¢nih storitev ter zaupanje v banko in zavarovalnico (Dimovski in
Volari¢ Prijatelj 2000: 206). Dimovski in Volari¢ Prijatelj navajata Se eno pomembno
konkuren¢no prednost bank, in sicer, da »se banke ne pojavijajo le kot distribucijski kanal za

prodajo zavarovalnih storitev, ampak razvijajo tudi svoj lastni prevzem tveganj« (Dimovski
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in Volari¢ Prijatelj 2000: 206). V tem primeru konkurirajo drugim ponudnikom zavarovalnih

storitev in tudi sami zavarovalnici.

Pri uvajanju ban¢no-zavarovalnih storitev je zanimivo, da je bila vecina bank, ki je hotela
samostojno ponuditi zavarovalne storitve v ban¢nih poslovalnicah, v teh poskusih le delno
uspeSna. Enako velja za zavarovalnice, ki so same narekovale nacin prodaje svojih storitev
preko alternativnih kanalov. Za uspeh takega nacina prodaje financnih storitev je zato nujno
potrebno sodelovanje obeh finan¢nih institucij, pri tem pa sta klju¢nega pomena marketinska
in prodajna podpora, ki sta v precej vecji meri kot v bankah, razviti v zavarovalnicah. Tako
lahko zavarovalnica pomaga banki predvsem na podrocjih ocene zavarovalnih tveganj,
marketinga in prodajne podpore (Vici¢ 2005: 59). Od tega pa ima korist tudi zavarovalnica,
saj lahko ponudi storitve, pri katerih bi brez povezave z banko tezko dosegla Zeleno
ekonomijo obsega in s tem povezano donosnost. Vendar pa, kot pravi Kasper, nekatere
stranke in tudi same banke v taksni integraciji ne vidijo posebnih prednosti; znacilen je
primer, ko banka deluje zgolj kot posrednik dolo¢enih finan¢nih storitev in je v tem primeru
povsem neodvisni »svetovalec« oziroma ponudnik, kar pa za kupce teh storitev pomeni, da so

odvisni od enega samega ponudnika — zavarovalnice (Kasper 2006: 31).

Sker pravi, da ponudba zavarovalnih produktov pri nas zaostaja za ponudbo v zavarovalno
razvitih evropskih drzavah in pri tem ugotavlja, da »se zavarovalnice drzZijo ustaljenega
trzenja uveljavljenih zavarovalnih produktov, ki jih veZejo na bancne, sama vsebina
zavarovalne ponudbe pa je pri tem obicajno delezna le kozmeticnih popravkov«® (Sker 2006:
25). Da bi izpopolnili sodobno ban¢no-zavarovalno ponudbo in zagotovili u€inkovito trzenje
zavarovanj prek bank, je treba take produkte nujno razviti in dodelati. V nasprotnem primeru
obstaja nevarnost, da bodo to trzno niSo izkoristile tuje zavarovalnice ali banke, ki ze imajo
izdelano ponudbo in strategijo trzenja tovrstnih produktov (Sker 2006: 25). To pa bi za nas
pomenilo izgubo trga na racun tuje konkurence; na nasem trgu ne bi bili vodilni pri razvoju in

trZzenju novih oblik zavarovanj, temvec bi temu le sledili.

» Predvsem gre to pripisati dejstvu, da povpraevanja po takih produktih v Sloveniji ni, ali pa je majhno;
predvsem zato, ker je zavednost prebivalstva o moznostih, ki jih zavarovanje ponuja, nizka. Vendar bo z rastjo
ponudbe rasla tudi zavarovalna zavednost, ki jo je najlazje ustvariti s trzenjem novih storitev ob istoCasnem
pojasnjevanju njihovih prednosti za SirSo populacijo. To bi pozitivno vplivalo na ceno zavarovanja, ki praviloma
pada z ve¢anjem obsega zavarovalnega portfelja (Sker 2006: 18).
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4.4 SKLEPANJE ZAVAROVANJ PREKO INTERNETA

Spletne strani so namenjene seznanjanju stranke s ponudbo zavarovanj posamezne
zavarovalnice in sklenitvi razlicnih vrst zavarovanj. Poudarek je na jasnosti ponudbe
zavarovalnih storitev, ozaveSCenosti uporabnikov o nevarnostih takega nacina trzenja, prikazu
koristi itd. Taksna sklenitev zavarovanja je namenjena vsem, ki bi radi sklenili zavarovanje

doma in ne Zelijo, da bi jih obiskal zastopnik.

Zavarovalnice uporabnikom spleta poleg splosnih informacij (predstavitev podjetja in
zavarovalnih storitev) omogocajo tudi aktivne storitve: informativni izracuni zavarovanj,
izpolnitev ponudbe v elektronski obliki, sklepanje zavarovanj s takojSnjo moznostjo placila in
s takojs$njo veljavnostjo, prijavo Skodnih primerov in odSkodninskih zahtevkov in svetovanje
po e-posti. Svojim obiskovalcem tako nudijo dodano vrednost, ki je prek tradicionalnih trznih
poti ne morejo nuditi. »Elektronsko trzenje omogoca predvsem hitrejse, cenejse in s tem bolj
ucinkovito poslovanje« (Keindl 2001: 156). Uporaba tovrstnega trZzenja zavarovalnih
produktov ima najvecji vpliv na konkurencnost in razvoj podjetja, saj imajo vsa podjetja
enake moznosti in enak dostop do kupcev storitev in novih trgov. Taka sklenitev zavarovanja
ima Se nekaj ostalih prednosti: hitro in enostavno azuriranje ponudbe, vecja udobnost,
neomejen delovni Cas, informacije zbrane na enem mestu, anonimnost, moznost razli¢nih
informativnih izraCunov ter moznost vpogleda in primerjave cen razli¢nih ponudnikov (Swiss
Re 2000: 22, 29). Horvat pravi, da »so zavarovalni produkti idealni za umestitev v svet
elektronskega poslovanja, saj temeljijo na sprejemanju, obdelovanju in generiranju
informacij« (Horvat 2007: 205). Sicer pa so vplivi uporabe informacijske tehnologije in
elektronskega poslovanja na zavarovalnistvo predvsem naslednji:

1. zmanjSanje potrebe po osebnih stikih zavarovalniSkega zastopnika in stranke pred
sklenitvijo zavarovanja — gre za nekaksno obliko tako imenovanega »outsourcinga, saj kupec
prevzame nase dolocene aktivnosti, ki bi jih sicer opravil zavarovalni agent, korist pa je pri
tem obojestranska (zavarovalnica ima nizje stroSke, za stranko pa se skrajSa ¢as med
sklenitvijo zavarovanja in prejemom zavarovalne police);

2. vecCja preglednost trga — strankam omogoca, da lazje pridobijo informacije o ponudbi
posameznih zavarovalnic in jih med seboj aktivno primerjajo;

3. znizanje vstopnih pregrad — dostopnost internetne tehnologije omogofa manjSim
zavarovalnicam, da enakovredno vstopajo na zavarovalniski trg in tako konkurirajo vecjim

zavarovalnicam;

39



4. avtomatizacija nekaterih opravil, ki lahko zmanjsa Stevilo zaposlenih in posledi¢no vpliva
na zmanjsanje stroSkov;

5. zmanjSanje stroskov poslovanja (stroski agencij, provizije, zmanjSani stroSki zaradi
zmanj$anja obsega »papirnega« poslovanja itd.);

6. razvoj produktov — v primerih, ko je zavarovanje samo ena od storitev, ki jih stranka zeli
(na primer potovalni aranzma z zdravstvenim zavarovanjem za Cas trajanja potovanja).
Uporaba internetne tehnologije omogoc¢a, da pri ustvarjanju takSnih produktov, ki bodo
zadovoljili potrebe strank, sodelujejo razlicne organizacije (zavarovalnice in turisti¢ne

agencije) (Horvat 2007: 206, 207).

Pomembno je poudariti tudi dolo¢ene omejitve in tezave, ki spremljajo sklepanje zavarovanj
preko interneta. TrZenje zavarovanj preko spleta je primerno samo za preproste zavarovalne
produkte, pri katerih je tudi viSina premije racunsko preprosto doloc¢ljiva. Primerno je zlasti za
obvezna zavarovanja, za zavarovanja, ki se pogosto obnavljajo in za taka zavarovanja, ki so
po zasnovi drugacna od tistih, ki jih zavarovalnica trzi po tradicionalnih prodajnih poteh
(Swiss Re 2000: 10). Zato morajo biti zavarovanja, ki se sklepajo preko interneta, prilagojena
takemu nacinu sklepanja zavarovanj. Sklenitev zavarovanja mora biti preprosta, visina
zavarovalne vsote za primer smrti je omejena z maksimalnim zneskom, sklene pa se lahko le
individualno zavarovanje (zavarovanje ene osebe). Pomembna omejitev sklepanja zavarovanj
preko interneta je tudi ta, da je tehnoloski razvoj obicajno hitrejsi od razvoja zakonodaje, kar
lahko pomeni tezave v urejanju razmerja med zavarovalnico in zavarovancem. V nekaterih
primerih sklepanja zavarovanj pa obstaja tudi moznost zlorabe, kot na primer pri sklepanju

prostovoljnega zdravstvenega zavarovanja, ¢e se zavaruje oseba, ki je ze v tujini (Laharnar

2006: 32, 34).

4.4.1 Postopek sklenitve Zivljenjskih zavarovanj preko interneta

Pri postopku sklenitve zivljenjskega zavarovanja gre za ponudbeni sistem sklepanja
zavarovanja. Polica za tovrstno zavarovanje (listina o sklenjeni zavarovalni pogodbi) se poslje
zavarovalcu naknadno po posti, saj je treba pred sklenitvijo zavarovanja opraviti postopek
sprejema v zavarovanje (ocene rizika). Ta pa se ne more opraviti neposredno ob podpisu
ponudbe za sklenitev zavarovanja, razen, ¢e pri doloCeni obliki Zivljenjskega zavarovanja

ocena rizika ni potrebna (Laharnar 2006: 33).
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Pri ponudbi zivljenjskih zavarovanj preko interneta lahko razlikujemo razli¢ne oblike
ponudbe zavarovalnic. Znane so tri temeljne oblike spletnih strani: strani, na katerih je mozen
informativni izraun zavarovanja in moZznost naroCila zastopnika, strani, ki omogocajo
pripravo informativnega izracuna in vnos podatkov stranke za pripravo ponudbe za sklenitev
zavarovanja ter naknaden obisk zastopnika, ter strani, ki omogocajo pripravo informativnega
izraCuna in vnos podatkov stranke za pripravo ponudbe ter sklenitev zavarovanja. Sklenitev
zivljenjskega zavarovanja preko interneta mora biti brez vpraSanj o zdravstvenem stanju
zavarovanca in brez zdravniSkega pregleda ter z omejeno visino zavarovalne vsote za primer
smrti. Ce gre za zavarovanja z varéevalno komponento, je bolj poudarjen varéevalni del

zavarovanja (Laharnar 2006: 33, 34).

Zavarovanje, ki se sklene preko interneta, za¢ne veljati prvi dan v prihodnjem mesecu po
datumu, ko je bilo zavarovanje sklenjeno in je bil placan prvi obrok premije. Zavarovalnica na
podlagi izpolnjenih podatkov na spletni strani poslje zavarovalcu en izvod izpisane ponudbe,
zavarovalno polico in zavarovalne pogoje, ki so sestavni del zavarovalne pogodbe.
Zavarovalec ponudbo podpise in jo po posti vine zavarovatelju. Ce je glede na visino premije
potrebna identifikacija zavarovalca, se polica ne posilja po posti, temve¢ jo odnese stranki
zavarovalni zastopnik. Ob izroCitvi police sklenitelju zavarovanja opravi zastopnik tudi
identifikacijo stranke, tako, da preveri vnesene podatke (vrsto in Stevilko osebnega

dokumenta, datum izdaje in naziv izdajatelja) (Laharnar 2006: 36, 37).

Klju¢ ucinkovitega in uspesSnega elektronskega trzenja je obdrzati obstojeCe porabnike in
pridobivati nove s ¢im bolj interaktivno spletno stranjo, predvsem pa s svojo atraktivnostjo,
zanimivostjo in dodano vrednostjo za porabnika. Bistveni pri tem so preprostost in
preglednost produktov ter dobra in pregledna predstavitev ponudbe, v skladu z zeljami in
potrebami stranke (Wilson in Abel 2002: 91). Internet kot trzni kanal je sicer lahko
potencialna trzna niSa za prodajo Zivljenjskih zavarovanj, vendar pa je poleg informiranja ter
dobre tehnoloske in vsebinske podpore pri sklepanju zavarovanj zelo pomembno tudi, kako
stranko preko spletne strani nagovoriti za sklenitev ustrezne oblike zavarovanja. Za uspesno
trzenje zahtevnejSih zavarovalnih produktov so tako pomembni zlasti svetovalni pristopi
oziroma poglobljena osebna interakcija s (potencialnimi) strankami. Na spletu sicer obstaja
tako imenovani »elektronski svetovalec, preko katerega uporabnik odgovarja na vprasanja o
svojih zivljenjskih okoliscinah, ki ga pripeljejo k oZjemu izboru primerne oblike zavarovanja«

(Laharnar 2006: 38). Vendar pa je s tega vidika osebna prodaja bolj primerna in uspesnejsa
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trzna pot za prodajo zivljenjskih zavarovanj, saj prodajno osebje v osredotocenih interakcijah
natan¢no spoznava svoje stranke in jim pozorno prisluhne ter posledi¢no ponudi resitev tezav

v obliki nakupa izdelka oziroma storitve »po njihovi meri« (Belch in Belch 2001: 624).

Na tem mestu prehajam v prakti¢ni del diplomskega dela, kjer bom (s primerjalno analizo in
analizo podatkov Ze opravljenih raziskav) skusala preveriti v uvodu zastavljene izvedene
hipoteze. Najprej bom prikazala dinamiko rasti Zivljenjskih zavarovanj v Sloveniji in njihove
trZzne poti, nato pa primerjala znacilnosti Zivljenjskih zavarovanj ter ostalih oblik dolgoro¢nih
nalozb v Sloveniji. V nadaljevanju bom skus$ala ¢im bolj celovito predstaviti in primerjati
posamezne vrste nalozbenih zivljenjskih zavarovanj Zavarovalnice Maribor, imenovane
Prizma, ter vzajemne sklade, v katere lahko vlagajo zavarovanci ob sklenitvi posamezne
oblike naloZbenega zavarovanja. Delo bom zakljucila z opravljenim intervjujem z mag.

Evgenom Liklom, vodjem prodaje osebnih zavarovanj v Zavarovalnici Maribor.

5. ZIVLJENJSKA ZAVAROVANJA IN OSTALE NALOZBENE OBLIKE
V SLOVENIJI

V Sloveniji smo se po letu 1991 srecali z mo¢no povecanim zanimanjem za zivljenjska
zavarovanja. Socialna varnost je bila namre¢ v preteklosti na precej visoki ravni, zato ljudje
niso Cutili tolik§ne potrebe po zivljenjskih zavarovanjih. Kot zavora razvoju sodobnih oblik
zivljenjskih zavarovanj je deloval tudi prepoCasen razvoj trga kapitala, hkrati pa tudi
zakonodaja ni bila naklonjena nekaterim oblikam, predvsem nalozbenemu zivljenjskemu

zavarovanju (Voncina 2006: 2).

5.1 DINAMIKA RASTI ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ V SLOVENILJI

Konec leta 1991 je premija vseh zivljenjskih zavarovanj znasala 780 milijonov tolarjev, konec
leta 2005 pa Ze 111,4 milijarde tolarjev oziroma 8,6 % vec¢ kot leto pred tem. Slovenci smo
konec leta 2005 imeli tako sklenjenih 1.059.325 razli¢nih Zivljenjskih zavarovanj (Voncina
2006: 2). Tabela 5.1.1 kaze rast bruto obraCunanih premij in obraCunanih kosmatih

zavarovalnin zivljenjskih zavarovan;j v letih od 2000 do 2006.
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Tabela 5.1.1: Bruto obracunane premije in zavarovalnine za zZivljenjska zavarovanja v
Sloveniji v letih od 2000 do 2006

Premije Zavarovalnine
Leto (vmrd SIT) | Letnarast | Delezv BDP (%) | (vmrd SIT) | Letna rast
2000 37.361 120.9 0.92 12.583 160.3
2001 49.148 131.5 1.08 14.396 114.4
2002 60.562 123.2 1.15 20.491 142.3
2003 71.329 117.8 1.26 26.685 130.2
2004 102.588 143.8 1.66 44.694 167.5
2005 111.393 108.6 1.70 32.674 73.2
2006 129.562 116.3 1.82 35.727 108.5

Viri: SZZ (2006): Zbirnik za poslovno leto 2006,
SIA (2006): Statistical Insurance Bulletin 2006.

Leta 2000 je bilo v Sloveniji zbranih 37 milijard tolarjev premije Zivljenjskih zavarovanj (kar
je 19 % premije vseh zavarovanj), leta 2006 pa je bilo zbranih ze skoraj 130 milijard tolarjev
(541 mio EUR) bruto obracunane premije zivljenjskih zavarovanj. Delez premije Zivljenjskih
zavarovanj v bruto domafem proizvodu je tako v letu 2006 narasel z 0,9 % na 1,8 %.
Zavarovalnice so za zavarovalnine pri Zivljenjskih zavarovanjih porabile 150 mio EUR ali 28

% vseh bruto obracunanih premij.

Klasi¢na meSana zivljenjska zavarovanja za smrt in dozivetje, katerih imamo sedaj sklenjenih
okoli 521.359, kljub manjSemu zanimanju kot v preteklosti predstavljajo 32 % celotne
premije zivljenjskih zavarovanj. Tako so po velikosti premije Se vedno na prvem mestu (173
mio EUR), vendar se jim v zadnjem letu po delezu zelo priblizujejo sodobna in aktualna
zivljenjska zavarovanja, ki se sklepajo po Zakonu o zavarovalniStvu. To so Zivljenjska
zavarovanja, vezana na enote investicijskih skladov, ki so bila za zavarovance najbolj
zanimiva v letith 2004 in 2005, saj je to podrocje zivljenjskih zavarovanj takrat doseglo
najvecjo porast (konec leta 2005 je bilo sklenjenih 138.245, leta 2003 pa le 37.990) (SIA
2006: 46, 47). Njihov delez pa se Se vedno povecuje — v letu 2006 se je povecal z 20 % na 31
%. Delez Zivljenjskega zavarovanja, ki se opravlja v skladu z Zakonom o pokojninskem

zavarovanju, pa se je od leta 2005 do leta 2006 zmanjsal za dva odstotka (SZZ 2007: 46).
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Premijsko sestavo Zivljenjskih zavarovanj za leto 2006 prikazuje graf 5.1.1, kjer so vkljucene

Se ostale vrste Zivljenjskih zavarovanj.

Graf 5.1.1: Premijska sestava Zivijenjskih zavarovanj za leto 2006

Drugo 4 %

Zivljenjsko po
Zzavar 31 %

Dodatna
zavarovanja 8 %

Mesano
zavarovanje 32 %

Zivljenjsko po
ZPIZ-124 % Rentno (klasi¢no)
1,3 %

Vir: SZZ: Statisti¢ni zavarovalniski bilten (2007: 47).

Glede zastopanosti posameznih zavarovalnih skupin v skupni zavarovalni premiji podatki
kaZejo, da so leta 2000 predstavljala neZivljenjska zavarovanja 81 % premije vseh zavarovanj,
leta 2006 pa 69 % premije (SZZ 2007: 46). Med zavarovalnimi vrstami je najvec premije
zbrane na podrocju zivljenjskih zavarovanj, ki ta Cas predstavljajo okoli 31,5 % celotne
zavarovalne premije. Vendar pa po podatkih Slovenija Se vedno zaostaja za Evropsko unijo,
predvsem po delezu Zivljenjskih zavarovanj in po viSini vplacanih premij za tovrstna
zavarovanja na prebivalca. V letu 2006 je bila v Sloveniji povprecna premija zivljenjskega
zavarovanja na prebivalca 269 EUR, na prebivalca EU pa 1.234 EUR (SZZ 2007: 68). Po
delezu zivljenjskih zavarovanj tako presegamo le nekaj drzav, na primer Hrvasko, Madzarsko,
Gr¢ijo in Turcijo, pribliZzujemo pa se Avstriji. Na podrocju Zivljenjskih zavarovanj je torej v

Sloveniji Se veliko manevrskega prostora (Starman 2006b: 7).

Rast deleza nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj v portfelju slovenskih zavarovalnic je odvisna
predvsem od kupne moci prebivalstva, njihove sposobnosti za prihranke ter od davcéne
politike drzave. Sprejetje Zakona o pokojninskem in invalidskem zavarovanju (ZPIZ-1), ki je
stopil v veljavo s 1. januarjem 2000, je v ljudeh utrdilo zavest, da so sami odgovorni za
finan¢no neodvisno in varno starost. Kaze se torej vse vecje zavedanje o tem, da bodo ljudje
morali za svojo pokojnino dodatno varCevati, to zavedanje pa se povezuje predvsem s
skrbnostjo za prihodnost. Razlog je predvsem v upadanju pasivnih ban¢nih obrestnih mer ter

(po novi zakonodaji) obdavcitev le-teh (Voncina 2006: 2). Menim, da imajo pri tem zelo
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pomembno vlogo tudi staranje evropskega prebivalstva, daljSanje Zivljenjske dobe in usihanje

pravic iz socialnega zavarovanja.

5.2 UCINKOVITOST TRZNIH POTI ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ

Slovenske zavarovalnice v preteZni meri trZijo zavarovalniske storitve s svojo lastno prodajno
mrezo, kot najizrazitejSi zavarovalni subjekti na podro¢ju posredovanja zivljenjskih
zavarovanj pa se pojavljajo odvisne in neodvisne zavarovalne zastopniske agencije in
posredniki, preko katerih se zbere tudi najvecji delez zavarovalnih premij (Strajnar in Husar
2007: 426). Po statisticnih podatkih Slovenskega zavarovalnega zdruzenja za leto 2006 so
interni (pogodbeni) in zunanji (neodvisni) zavarovalni zastopniki zbrali 58 %, zavarovalni
posredniki pa 12 % bruto obratunane premije zivljenjskih zavarovanj (skupaj torej 70 %
premije zivljenjskih zavarovanj). Preko ban¢ne mreze je bilo zbrane 8 % bruto premije
Zivljenjskih zavarovanj, na prodajnih mestih zavarovalnic je bilo zbranih 15 % premije, drugi
prodajni kanali pa so bili manj ucinkoviti (glej graf 5.2.1). Preko telefona in interneta je bilo
na podrocju zivljenjskih zavarovanj v letu 2005 zbranih le 5,8 milijonov tolarjev bruto
premije, kar predstavlja 0,005 % delez v strukturi zbranih Zzivljenjskih zavarovanj (SZZ
2006). Internetno prodajo vecina podjetij uporablja le kot dodatni prodajni kanal manjSega
pomena, saj je v 77 odstotkih podjetij, ki prodajajo zavarovanja preko interneta, delez tovrstne
prodaje v podjetju manjsi od 5 %, in le v 8 odstotkih podjetij vecji od 50 % (Horvat 2007:
215). Osebna zavarovanja, ki se v Sloveniji mnozi¢no sklepajo preko interneta, so predvsem
nezgodna zavarovanja otrok in Solske mladine, saj gre pri tem zavarovanju za preprost
zavarovalni produkt, z vnaprej pripravljenimi kombinacijami zavarovalnih vsot in premij, ki

jih ima na izbiro uporabnik spletne strani.

Graf 5.2.1: Distribucijski kanali zivljenjskih zavarovanj (leto 2006)

58 % O Interni in zunanji zavarovalni zastopniki
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V zadnjem Casu postaja pri nas vse bolj razSirjena trzna pot zavarovalnih storitev zlasti
ban¢no zavarovalniStvo, kjer banke vstopajo v trzenje predvsem dolgorocnih osebnih
zavarovanj, kot so: pokojninsko, rentno in Zivljenjsko zavarovanje. Tovrstna prodaja raste
najhitreje na podrocju zivljenjskih zavarovanj, vendar pa v Sloveniji Se ni opaziti trzenja
zavarovalnih produktov preko bank, ki bi bili namensko pripravljeni za ban¢no zavarovalno
ponudbo, temve¢ gre le za sestavljene proizvode, pri ¢emer ostajata bancni in zavarovalni
produkt vsebinsko samostojna in vedinoma nespremenjena (Sker 2006: 18). Gre torej za
zavarovalno ponudbo, ki se trzi tudi v samih zavarovalnicah neodvisno od banke. Za
Slovenijo sta sicer znacilni dve osnovi obliki ban¢nega zavarovalniStva:

1. varCevanje in nalozbe z zZivljenjskim zavarovanjem, kjer gre za razlicne sestavljene storitve,
odvisne od oblike upravljanja s prihranki in komitentove pripravljenosti za prevzem tveganja;
2. v bancne storitve (krediti, kartice in osebni racuni) vgrajena zivljenjska in nezgodna
zavarovanja, ki lahko pomenijo kritje dolga v primeru smrti ali dodano vrednost ban¢nih

storitev, s katero bi povecali zadovoljstvo in nagradili zvestobo najboljSih komitentov banke.

V skoraj vseh drzavah EU, predvsem v Franciji, Belgiji, na Nizozemskem in v Spaniji, so
banke na podrocju trzenja zivljenjskih zavarovanj ze prevzele vodilno vlogo. Vendar pa
podobno kot drugod, tudi v Sloveniji obstajajo dolo¢eni dvomi ban¢nega zavarovalniStva, ki
se nanaSajo zlasti na manj ucinkovito »vecopravilnost« usluzbencev pri ban¢nih okencih ter
na relativno visoke stroske, ki jih ima banka z uvajanjem ban¢nega zavarovanja (stroski
pridobivanja dovoljenj in izobrazevanja zaposlenih, preureditve prostorov in prilagajanja
informacijskega sistema). Slabost bancnega zavarovalniStva v Sloveniji je tudi konflikt
interesov, ki lahko nastane pri trZzenju zavarovalniskih storitev prek ban¢nih okenc, saj za
banko pomenijo zavarovalniSki produkti (npr. Zivljenjsko zavarovanje) veliko konkurenco
ban¢nim varCevalnim vlogam. Za nekatere vrste zavarovanj pa je znacilno tudi precej
zapleteno sklepanje, saj je potrebnih veliko dokazil in s tem povezane birokracije (Aver in

Pustati¢nik 2004).

Za naSe prvo ban¢no zavarovalnistvo velja partnerstvo NLB Vita z NLB banko, ki mu je
sledila Generali (SKB banka), nato pa so se jima pridruzile Se vse vecje zavarovalnice:
Triglav (Abanka), Maribor (KBM), Adriatic (Banka Koper), Merkur (Bank Austria),
Slovenica (Dezelna banka) in Tilia (Probanka) (Kramar in Vic¢i¢ 2004: 13). Slovenske banke
ta Cas ponujajo naslednje ban¢no-zavarovalne storitve: zivljenjska zavarovanja, ki se obicajno

trzijo s kreditnimi zavarovanji, zivljenjska zavarovanja z nalozbenim tveganjem, stanovanjska
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in pozarna zavarovanja ter druga zavarovanja, ki imajo v strukturi ban¢no-zavarovalne
ponudbe v Sloveniji manjs$i pomen (avtomobilsko kasko in obvezno zavarovanje, nezgodno
zavarovanje, dodatno zdravstveno zavarovanje v tujini z asistenco ...) (Sker 2006: 17-18).
Tovrstna zavarovanja so za posle banfnega zavarovalniStva privlacnejSa, ker nanje ne
vplivajo ciklicna gibanja in imajo visje stopnje rasti in dobickonosnosti kot splosna

zavarovanja (Dimovski in Volari¢ Prijatelj 2000: 206).

Razvoj novih ban¢no-zavarovalnih produktov, med katere spada tudi nalozbeno zivljenjsko
zavarovanje, je odvisen predvsem od tega, kako hitro in uspesno se na trgu uveljavljajo novi
distribucijski kanali ter od dojemljivosti bank za potencialne novosti v njihovi ponudbi.
Nekatere banke namre¢ dojemajo nove zavarovalne produkte kot konkurenco svojim

obstojecim produktom, nekatere pa kot dobrodoslo dopolnilo svoje ponudbe.

5.3 VZAJEMNI SKLADI V OKVIRU NALOZBENIH ZAVAROVANJ

Nalozbena zivljenjska zavarovanja spodbujajo varCevanje v investicijskih skladih, ki je v
svetu ze leta uveljavljena praksa, medtem ko slovenski vlagatelji Sele v zadnjih letih

spoznavajo prednosti, ki jih prinasa ta oblika varcevanja.

Na podlagi razmer v Evropi in glede na razvoj slovenskega zavarovalnega trga v zadnjih letih
lahko ugotovimo, da nalozbena zivljenjska zavarovanja tudi pri nas zavzemajo vse
pomembne;jsi del trga zivljenjskih zavarovanj. Nalozbeno zavarovanje slovenski finan¢ni trg
ponuja Sele v zadnjih letih, ko je povprasevanje po zavarovanju, predvsem pa po varcevanju,
naraslo. Klasi¢na zivljenjska zavarovanja, ki jih je trg zacel ponujati Ze pred leti, pa Ze nekaj
Casa niso ve¢ konkuren¢na in zanimiva, saj je donosnost privaréevanih sredstev precej
majhna. Pri klasi¢nih Zivljenjskih zavarovanjih je namre¢ viSina izplacila doloCena ob
sklenitvi zavarovalne police, pri nalozbenem Zzivljenjskem zavarovanju pa varcevalec
zdruzuje zivljenjsko zavarovanje za primer smrti ter varevanje v vrednostnih papirjih
(vzajemnih skladih). Varcevanje v vzajemnih skladih je namre¢ v zadnjih letih zelo v porastu,

zato je tudi zanimanje za kombinacijo varéevanja in zavarovanja veliko (Spacapan 2006: 26).

Nalozbeni del nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj je pri nas v veliki meri osredotoen na
delniske vzajemne sklade, pri katerih (direktno pri upravljavcu nalozbe) kupimo skupek

vrednostnih papirjev, ki jih sestavlja finan¢no premozenje oziroma portfelj sklada. Pri tovrstni
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nalozbi nismo lastniki vrednostnih papirjev v portfelju, ampak smo lastniki tock sklada. Ti
skladi so obcutljivi na vmesna nihanja vrednosti premozenja in so zato bolj tvegani, vendar pa
so dolgoro¢no najbolj donosni, medtem ko obvezniski in garantirani skladi prinaSajo relativno
majhno donosnost ob praviloma majhnem tveganju (Mernik 2006: 57, 58). Naceloma velja,
da vecje kot je tveganje, ki ga je investitor pripravljen sprejeti, vecji so potencialni donosi.
Prav tako velja, da vi§ji kot je pricakovani dolgoro¢ni donos, vecja je volatilnost (nihajnost)
sklada. Opisano razmerje (medsebojno odvisnost) med tveganjem in donosom pri delniSkem,

obvezniskem in meSanem vzajemnem skladu prikazuje slika 5.3.1.

Slika 5.3.1: Razmerje med tveganjem in donosom
A A

— v O = T L e Z
W O =E O T

TVEGANJE, CAS

Vir: Lubej (2005: 81).

Pri naloZbenih Zivljenjskih zavarovanjih, ki jih ponujajo slovenske zavarovalnice, se v
primeru doZivetja upravicencu za dozivetje izplaca zavarovalna vsota, ki je enaka vrednosti
privarevanih sredstev v investicijskem skladu. V primeru smrti zavarovane osebe med
trajanjem zavarovanja pa zavarovalnica jamci, da bo upravicencu izplaCala najmanj
zajamcéeno zavarovalno vsoto, ki jo dolocita zavarovalec in zavarovalnica ob sklenitvi
zavarovanja zlasti glede na zavarovalno dobo in dogovorjeno vi§ino premije. Ce premoZenje
preseze to vsoto, je v primeru smrti zavarovane osebe izplacilo enako dejanski vrednosti
sredstev na nalozbenem rac¢unu. V primeru, da premozenje ne preseze zajamcéene zavarovalne
vsote, pa dobi upravienec za primer smrti vrednost privar¢evanih sredstev iz investicijskega
sklada, preostanek do viSine zavarovalne vsote pa se pokrije iz zavarovalno-stroskovnega dela
oziroma iz naslova riziko zavarovanja (Abanka 2006). Slika 5.3.2 prikazuje opisano gibanje
zavarovalnih vsot za smrt in dozivetje glede na dejansko gibanje vrednosti sredstev

investicijskega sklada.
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Slika 5.3.2: Primer gibanja vrednosti sredstev na nalozbenem racunu

-
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Vir: Zavarovalnica Triglav 2006.

V splosnem lahko v sklopu naloZbenih zavarovanj, ki jih ponujajo slovenske zavarovalnice,
lo¢imo tri vrste skladov:

1. odprte vzajemne sklade, v katere je mogoce investirati tudi brez sklenitve nalozbenega
zavarovanja;

2. interne investicijske sklade, ki so oblikovani samo za potrebe zavarovalnice in vanje brez
sklenitve nalozbenega zavarovanja ni mogoce vlagati, ter

3. portfelj skladov, ki jih oblikujeta druzba za upravljanje in zavarovalnica — druzba za
upravljanje po lastni presoji periodi¢no spreminja razmerja med skladi v portfelju (Strajnar in
Husar 2007: 419, 421).

V tabeli (priloga B) je prikazana ponudba nalozbenih zavarovanj na slovenskem trgu®, iz
katere je razvidno, da med vzajemnimi skladi prevladujejo odprti skladi, sledijo jim portfelji
skladov in nato interni skladi. Opazno je, da izbor vzajemnih skladov v sklopu nalozbenega

zavarovanja na slovenskem trgu ni povsem zadovoljiv, saj zavarovalcem le v redkih primerih

*% Seznam nalozbenih zavarovanj obsega naloZbena zavarovanja v redni ponudbi in produkte brez kombinacije s
klasi¢nimi zivljenjskimi zavarovanji (Strajnar in Husar 2007: 419).
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pri enem naloZzbenem zavarovanju ponuja S§irSi izbor po vrstah oziroma tipih vzajemnih
skladov.

5.4 ALTERNATIVE NALOZBENIH ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ

Nalozbena zivljenjska zavarovanja so lahko precej razli¢na, saj ponujajo zelo veliko
alternativ. Od ponudnika do ponudnika se razlikuje nabor vzajemnih skladov, kjer lahko
zavarovanec izbira, kako bodo oplemenitena njegova sredstva, premije pa se lahko vplacujejo
periodi¢no (obro¢no, npr. mesecno, kvartalno, letno itd.) ali enkratno. Pri doloCenih vrstah
nalozbenih zavarovanj se lahko ob sklenitvi zavarovanja k osnovnemu nalozbenemu
zivljenjskemu zavarovanju prikljuci tudi dodatno nezgodno zavarovanje (nevarnost nezgodne
smrti, trajne invalidnosti, prehodne nesposobnosti za delo, bolnisni¢ni dan kot posledica
nezgode itd.) ali zavarovanje kriticnih bolezni. Nekateri ponudniki omogocajo sklepanje
nalozbenih zivljenjskih zavarovanj preko spleta, kjer lahko zavarovanci spremljajo tudi stanje

na svojem nalozbenem racunu.

Zavarovalnice vse pogosteje k naloZzbenim zivljenjskim zavarovanjem kot dodatno ugodnost
ponujajo dolo¢ena jamstva in dodatne opcije, kar za zavarovalnice pomeni, da prevzemajo
nekatera nalozbena tveganja. V Sloveniji sta pogosti zlasti dve obliki jamstev: jamstvo
glavnice oziroma minimalne zavarovalne vsote za primer dozivetja in smrti (v viSini
vplaganih premij)®’ ter jamstvo minimalnega donosa. Najpogostejse opcije, ki jih lahko
zavarovalec izkoristi med trajanjem zavarovanja ali ob poteku zavarovalne dobe, so
naslednje: moznost preoblikovanja nalozbenega zivljenjskega zavarovanja v rento, moznost
izbire zajamcene dobe izplacevanja rente oziroma pokojnin, moznost predujma (delnega
dviga sredstev z nalozbenega rafuna), moznost odkupa zavarovanja in preoblikovanje
zavarovanja v drugo obliko zavarovanja. Predujem in odkup zavarovanja omogoca vecina
slovenskih ponudnikov nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj, pri preoblikovanju zavarovanja pa
slovenski ponudniki omogocajo predvsem preoblikovanje v klasicno mesano Zzivljenjsko
zavarovanje, medtem ko so konverzije v druge oblike zavarovanj manj pogoste (Benko 2007:

63-68).

" PremozZenje zavarovalca v izbranem finanénem produktu se tako ne more zmanjsati pod enkrat Ze dosezeno
raven ali vsaj ne pod vnaprej dolocen odstotek te vrednosti.
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Opaziti je trend, da so zavarovalne vsote teh garantiranih produktov vse nizje, zato so tudi
stroski zavarovanja, ki obremenjujejo nalozbeni del, vse nizji. Zaradi tega je tudi garancija v
kakrsnikoli obliki vse cenejSa, kar je za zavarovance, ki ne Zelijjo veliko tvegati, zelo
dobrodoslo. Pri izbiri produkta nalozbenega zavarovanja se je namre¢ potrebno zavedati, da

gre za dolgoro&en projekt, od katerega so odvisni tudi nasi prihranki (Spacapan 2006: 27, 28).

5.5 PRIMERJAVA RAZLICNIH NALOZBENIH IN VARCEVALNIH OBLIK

»Varcevanje v nogavicah« je ze zdavnaj preteklost, podobno pa bi lahko rekli tudi za klasi¢no
varéevanje v bankah, predvsem zaradi davéne obremenitve, vpraSljive likvidnosti ter
minimalnih donosov (med 2 in 4 % letno), ki nam jih ponujajo banke. V zadnjih letih so se
tako (predvsem zaradi znizevanja nominalnih obrestnih mer) na slovenskem trzis¢u pojavile
alternativne oblike varCevanja, med katere poleg nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj spadajo
tudi neposredne nalozbe v razline vzajemne sklade. Vendar pa mnogi niso pripravljeni
sprejeti tveganja, ki je prisotno pri investiranju v vrednostne papirje, saj pri obicajnih

vzajemnih skladih ni nobene garancije za vlozeno glavnico, kot tudi ne za donos sklada.

V primerjavi z ban¢nimi depoziti je prednost var¢evanja v vzajemnih skladih poleg naceloma
vi§jih donosov tudi likvidnost sredstev, saj le-ta niso vezana, zato jih lahko vlagatelj dvigne
kadarkoli in zahteva izplacilo celotnega zneska ali dela prihrankov. Vlagatelj lahko tudi vsak
trenutek izraCuna vrednost svoje vloge. Vzajemni skladi sicer spadajo v podrocje
investicijskih skladov, ki je zakonsko zelo strogo regulirano, zato je kljub ve¢jemu tveganju

zaradi same narave produkta dobro poskrbljeno za varnost premozZenja (Spacapan 2007: 26).

Razli¢ne nacine varcevanja si lahko predstavljamo kot piramido (glej sliko 5.5.1), ki prikazuje
pot od varCevanja k investiranju in razline naloZbene oblike v odvisnosti od tveganja in
donosa. Varcevalci se hkrati z razvojem trga v drzavi premikajo po piramidi navzgor. Bolj je
trg finan¢nih storitev razvit, bolj se povprasevanje po finan¢nih storitvah pomika navzgor po

piramidi (Oseli 2006: 82).
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Slika 5.5.1: Nalozbena piramida
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Viri: prirejeno po KBM Infond 2006 in Oseli 2006.

Vlagatelji tako nalagajo svoj denar (odvisno od Casa naloZbe in nagnjenosti k tveganju) v
obliki piramide. V njenih temeljih so sredstva, ki jih vlagatelji potrebujejo za sprotno porabo
in jih imajo na transakcijskih racunih, in denar, ki ga v ban¢nih depozitih varcujejo za porabo
v Casu, krajSem od treh let. Navzgor si po tveganosti in donosnosti sledijo obveznice, nalozbe
in varCevanja v vzajemnih skladih ter delnice kot najbolj tvegana in potencialno tudi najbolj
donosna oblika nalozbe. Nivo tveganosti vzajemnega sklada je nizji kot nalozba v posamezen
vrednostni papir, kljub podobnostim v upravljanju pa je nizji tudi od nalozbe v investicijsko
druzbo, saj vrednost enote premozenja sklada ni odvisna od ponudbe in povprasevanja po tem

vzajemnem skladu na trgu (KBM Infond 2006).

Eno izmed mnogih mozZnosti plemenitenja privarCevanih sredstev je tudi (naloZbeno)
zivljenjsko zavarovanje, ki ga lahko uvrstimo nekje v sredino nalozbene piramide, predstavlja
pa nacin varcevanja za varno prihodnost, saj prisili zavarovance, ki drugace ne bi dosledno
var¢evali, k rednemu placevanju premij. Ta zavarovanja so (na varevalnem delu) praviloma
dolgoro¢ni produkti, kjer se priporoca doba sklenitve varCevanja najmanj 10 let (predvsem

zaradi davénega vidika®). V primerjavi s klasi¢nimi Zivljenjskimi zavarovanji so pri

2 S 1. januarjem 2005 se je delno spremenila zakonodaja (Zakon o dohodnini — Zdoh-1) o obdavéitvi
zivljenjskih zavarovanj za zavarovanja, ki so sklenjena po tem datumu. Dohodnina od dohodka iz zivljenjskih
zavarovanj (udelezba na dobicku) se ne placa, v kolikor je polica zivljenjskega zavarovanja sklenjena za dobo 10
let ali vec in v kolikor sta zavarovalec in zavarovanec isti osebi. Za zavarovanja, katerih zavarovalna doba je
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nalozbenih zavarovanjih donosi praviloma vi§ji — svetovno povprec¢je letne donosnosti
investicijskega sklada se giblje med 8 in 15 %, donosi klasi¢nih Zivljenjskih zavarovanj, ki so
odvisni od poslovanja zavarovalnice, pa se gibljejo med 2 in 4 % letno (Svet zavarovanj, d. o.

0.2007).

Prednosti nalozbenega Zivljenjskega zavarovanja pred neposrednim vlaganjem v vzajemne
sklade sta predvsem dve; prva je ta, da nalozbeno zavarovanje poleg varevanja v vzajemne
sklade vkljucuje tudi zavarovanje za primer smrti in s tem zagotavlja socialno varnost, ki je
pri neposrednih vlaganjih v sklade ni; druga pa se nanasa na omenjene davéne ugodnosti. Pri
neposrednem vlaganju v vzajemnih skladih je obdavéena tudi vsaka sprememba oziroma
menjava skladov (prodaja tock enega sklada in nakup tock drugega sklada zahteva izstopne in
vstopne stroSke, davek na kapitalski dobicek ter upravljavsko provizijo), medtem ko menjava
skladov znotraj naloZbenega zivljenjskega zavarovanja (Ce je sklenjeno pod dolocenimi
pogoji) ni obdavéena. Vendar pa imajo nalozbena zivljenjska zavarovanja pri menjavi skladov
obicajno dolocene omejitve, kot je na primer ta, da ni mogoce menjati sklada prvi dve leti
zavarovalne dobe, ali da je potrebno imeti najmanj dolocen delez v vsakem skladu. Teh
omejitev pa pri klasi¢nem vlaganju v vzajemne sklade ni (Spacapan 2006: 27). Prednost
nalozbenih Zzivljenjskih zavarovanj je vsekakor tudi sam zavarovalni del, ki v primeru smrti
zavarovanca upravicencem zagotavlja izplacilo v viSini zavarovalne vsote, Cesar pri
investiranju v vzajemni sklad in varéevanju v banki, kjer dedicem ostanejo samo privarcevana
sredstva, ni. Pri izbiri naloZzbenega Zivljenjskega zavarovanja so kljucni zlasti trije kriteriji:
likvidnost oziroma razpoloZljivost denarnih sredstev, kredibilnost razlicnih domacih in

svetovnih upravljavcev skladov ter transparentnost.

Zaradi zahtev zavarovalcev po jamstvu za vplacani kapital, je na slovenskem trgu na voljo ze
veliko razli¢nih financnih produktov z garancijo oziroma jamstvom, kot so na primer
garantirani vzajemni skladi, zajamceni certifikati, naloZbena zavarovanja z garancijo
(jamstvom glavnice in zascCito ze doseZenega donosa), strukturirani produkti z jamstvom (npr.
obveznice, vezane na razlicne investicijske sklade), ipd. Vsem garantiranim finan¢nim
produktom je skupno, da imajo dolo¢eno (vsaj minimalno) nalozbeno dobo, da veljajo

jamstva za donos in glavnico in da je donos, ki ga varcevalec lahko pricakuje ob koncu

krajsa od 10 let, ter v primeru, ko zavarovalec prekine zavarovanje prej kot v desetih letih, pa je potrebno
obracunati 6,5 % davek od zavarovalnih poslov (Voncina 2006: 61).
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varCevalnega obdobja, mogoce vnaprej predvideti. Ti produkti so namenjeni zlasti tistim, ki
iS¢ejo varno in po moznosti donosno nalozbo; tako so nastali kot odgovor na potrebe

»tradicionalnih vlagateljev«, navajenih na zajamcene donose in minimalne obresti v bankah.

V tabeli 5.5.1 sem povzela kljucne znacilnosti Stirih nalozbenih oblik: klasi¢no varéevanje v
bankah, neposredno vlaganje v vzajemne sklade, naloZbeno Zivljenjsko zavarovanje in

klasi¢no zivljenjsko zavarovanje.

Tabela 5.5.1: Primerjava alternativ za dolgorocno nalozbo prihrankov

) NALOZBENO KLASICNO
KRITERIJ BANCNI VZAJEMNI ZIVLJENJSKO ZIVLIENJSKO
DEPOZIT SKLAD ZAVAROVANIJE ZAVAROVANIJE
VARNOST : : : :
NALOTIE visoka visoka visoka visoka
LIKVIDNOST slaba dobra zmerna, dobra slaba
(moznost predujma)
nizek odvisen od - odvisen od - nizek do zmeren
IDTOIOIS (2-4%), uspesnosti nalozbene politike (odvisno od
odvisen od posameznega | - pri nekaterih pripisanih dobickov)
zneska in sklada oblikah je donos - s strani
Casa vezave (8-15 %) zajamcen zavarovalnice
zajamcen minimalni
kapital ob dozivetju
- zmerna oz. visoka, ¢e | - zmerna oz. visoka,

N visoka zmerna je zavarovalna doba ¢e je zavarovalna
DAVCNA oy .
OBREMENITEV | (davek na kraj$a od 10 let doba krajsa od 10 let

obresti) -jeni, Ce je - je ni, Ce je
zavarovalna doba zavarovalna doba
dalj$a od 10 let daljsa od 10 let
- zagotovljena z zagotovljena z
SOCIALNA : . . .
e ni . ni . zavarovanjem za zavarovanjem za
zagotovljena | zagotovljena primer smrti primer smrti
- pri nekaterih oblikah
tudi moznost
prikljucitve dodatnih
zavarovanj

Moznosti za finan¢ne nalozbe je vedno vec, prav tako je tudi ponudba produktov znotraj
posameznih nalozbenih moznosti vedno SirSa — Siri se predvsem ponudba vzajemnih skladov
in nalozbenih zavarovanj. NajpomembnejSe dimenzije, ki se pojavljajo v zvezi z moznimi

oblikami varcevanja, so zlasti varnost, donosnost, likvidnost, udobnost in davki.
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Prvi in glavni argument odlocitve o tem, kdaj izbrati nalozbeno zavarovanje in kdaj ostale
vrste nalozb, je v vprasanju, ali vlagatelj sploh potrebuje Zivljenjsko in Se kakSno drugo
obliko zavarovanja. Dejstvo je torej, da je nalozbeno zivljenjsko zavarovanje najbolj primerno
za tiste, ki potrebujejo zivljenjsko zavarovanje, hkrati s tem pa Zelijo privar¢evana sredstva Se
oplemenititi. Ce posameznik Zivljenjskega zavarovanja ne potrebuje in je njegov prvenstveni
cilj privarcevati vecji znesek, pa so zanj bolj primerne ostale oblike dolgoro¢nih nalozb.
Raznolikost oblik varcevanja je zato dobrodosla, saj vsakomur omogoca, da lahko oblikuje
var¢evalni portfelj, ki je v ve¢ji meri prilagojen njegovim individualnim preferencam. Pri tem
je potrebno poudariti, da je ta raznolikost povezana tudi z ve¢jim tveganjem, ki ga prevzemajo

posamezniki, ko se odloc¢ajo za nebancne produkte.

Na uspeh varcevalno-zavarovalnih produktov (predvsem zivljenjskih nalozbenih zavarovanj)
je pokazala tudi najnovejSa raziskava o varCevalnih navadah in nalozbenem vedenju
Slovencev (Investicijski monitor™), ki jo je opravilo podjetje Gfk Gral-Iteo za leto 2007.
Raziskava kaze, da so zavarovalnice priloZznost na podrocju varCevanj zagrabile bolje kot
banke, kar lahko sklepamo po tem, da se zivljenjska zavarovanja po delezu varCevalcev
priblizujejo tradicionalnim oblikam bancnega varCevanja. Nalozbe v obliki ban¢nega
varCevanja ima dobra tretjina prebivalstva, dobra desetina prebivalstva investira v vzajemne
sklade, tretjina pa v Zivljenjska zavarovanja (delez predstavlja le tiste, ki Zzivljenjsko
zavarovanje percipirajo kot investicijo, saj je delez Zivljenjskih zavarovanj sicer bistveno

vecji) (Mrkun 2007). Graf 5.5.1 prikazuje strukturo opisanih nalozbenih moznosti po letih.

¥V GfK, d. o. 0., vsako leto poteka raziskava o varCevalnih navadah Slovencev, imenovana GfK Varéevalna
klima, ki spada pod okrilje GfK Investicijskega monitorja. Varcevalna klima spremlja varcevalne preference,
GfK Investicijski monitor pa nalozbeno naravnanost in dejanske nalozbe prebivalstva. Raziskava se izvaja z
osebnim anketiranjem v gospodinjstvih, ki vkljucuje reprezentativni vzorec slovenske populacije v starosti od 15
do 75 let, anketiranih pa je priblizno 1000 oseb (Mrkun 2007).
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Graf 5.5.1: Primerjava varcevalnih preferenc po letih (2003-2007)
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Vir: prirejeno po Mrkun 2007.

V primerjavi z drugimi evropskimi drzavami je delez Zivljenjskih zavarovanj v Sloveniji Se
vedno dokaj nizek. Med vsemi zavarovanji zZivljenjska zavarovanja v Sloveniji dosegajo
priblizno 23-odstotni delez, v ostalih evropskih drzavah pa 65-odstotnega (Aver in Pustati¢nik

2004).

V tem poglavju sem skusala preveriti v uvodu zastavljene izvedene hipoteze, kjer sem na
podlagi primerjave razli¢nih trznih kanalov in nalozbenih oblik priSla do prvih zakljuckov.
Predvsem se mi zdi zanimivo dejstvo, da je kljub vsem sodobnim trznim potem osebna
prodaja (prodaja preko zavarovalnih zastopnikov in posrednikov) kot tradicionalna trzna pot
pri trzenju zavarovanj Se vedno najbolj uéinkovita, na podroc¢ju zivljenjskih zavarovanj pa
najhitreje raste zlasti prodaja preko ban¢nih okenc. Ugotavljam tudi, da imajo zivljenjska
(naloZbena) zavarovanja velik druzbeni in gospodarski pomen ter da so v primerjavi z
ostalimi naloZbenimi oblikami ena varnejSih in tudi donosnejSih oblik dolgorocnega

varéevanja prebivalstva.

V nadaljevanju bom predstavila Zavarovalnico Maribor, d. d., ki ponuja Sirok izbor klasi¢nih

in naloZzbenih Zivljenjskih zavarovanj, pri ¢emer me bodo zanimali tudi njihovi nacini trzenja.
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6. PREDSTAVITEV ZAVAROVALNICE MARIBOR

Zavarovalnica Maribor, d. d., posluje v sedanji pravni obliki od leta 1991. Organizirana je kot
delniSka druzba, po stanju na dan 31. 12. 2006 ima druzba 26 delni¢arjev. Njena najvecja
lastnika sta Nova KBM (49,96 %) in Pozavarovalnica Sava (45,79 %), ostali delniCarji pa so
Probanka, d. d., (2,60 %), Perutnina Ptuj, d. d., (0,80 %) ter ostale fizicne in pravne osebe
(manj kot 1 %). Delnicarja sta tudi dva izmed ¢lanov uprave, ki pa razpolagata zgolj z 0,12 %
kapitala®®. V vseh letih svojega poslovanja je Zavarovalnica Maribor §irila svojo dejavnost in
tako danes pokriva celotno Stajersko in Korosko, prisotna pa je tudi na Notranjskem,
Dolenjskem in na Primorskem. Sedez podjetja se nahaja v Mariboru, Stevilo vseh enot
poslovne mreze pa je 260, ki obsegajo 9 poslovnih enot najvisje ravni, 43 zastopstev in 111
agencij po vsej Sloveniji. Podjetje ima 858 redno zaposlenih, od tega 230 zastopnikov na
terenu. Zavarovalnica Maribor v okviru ban¢ne skupine Nova KBM skupaj z vsemi ¢lanicami
i8¢e sinergijske ucinke, poslovno je povezana s francosko zavarovalnico AXA Assistance,
deluje pa tudi v zavarovalniski skupini Pozavarovalnice Sava, d. d., ki je nosilec povezovanja
in integracijskih procesov v zavarovalniski dejavnosti. V skladu z registracijo delnic sklepa z
zavarovanci premozenjska in zZivljenjska zavarovanja, med katerimi so se v letu 2004 zacela
sklepati tudi zavarovanja, pri katerih zavarovanci prevzemajo nalozbeno tveganje

(Zavarovalnica Maribor 2006: Letno porocilo za leto 2006).

6.1 POSLOVANJE V LETU 2006

Po podatkih Slovenskega zavarovalnega zdruZenja je Zavarovalnica Maribor’' v letu 2006
rasla hitreje od trga na podroCju celotne zbrane premije in na podrocCju zbrane premije
zivljenjskih zavarovanj. Med klasi¢nimi slovenskimi zavarovalnicami je dosegla 15,7-
odstotni trzni delez in tako zaseda tretje mesto po trznih delezih, med vsemi slovenskimi
zavarovalnicami pa je dosegla 12,2-odstotni trzni delez. Na slovenskem trgu Zivljenjskih
zavarovanj je s 13,3-odstotnim trznim delezem v letu 2006 med klasi¢nimi zavarovalnicami
na drugem mestu (SZZ 2007). Dosezena zavarovalna kosmata premija zivljenjskih zavarovanj
je v letu 2006 znasala 13,5 milijarde tolarjev (od skupno 130 milijard), kar je 21 % vec kot v

letu 2005, trzni delez ZM med vsemi zavarovalnicami pa se je povecal iz 10,1 na 10,4 %

3% Delnice Zavarovalnice Maribor ne kotirajo na Ljubljanski borzi vrednostnih papirjev.
3! V nadaljevanju naloge bom za poimenovanje Zavarovalnice Maribor mestoma uporabljala kratico ZM.
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(Zavarovalnica Maribor 2007). Graf 6.1.1 kaze sestavo zavarovalnega portfelja Zavarovalnice
Maribor glede na bruto obracunano premijo v letu 2006. Najvecji delez njihovega portfelja
pripada zavarovanju avtomobilske odgovornosti (29,6 %), na drugem mestu je delez
zivljenjskih zavarovanj, ki znaSa 26,8 %, tretje mesto zaseda zavarovanje avtomobilskega
kaska (17,5 %), nato pa sledijo Se zavarovanje premozenja (12,6 %), nezgodna zavarovanja

(8,4 %) in ostala zavarovanja ter druga odgovornost (SZZ 2007: 35).

Graf 6.1.1: Sestava zavarovalnega portfelia Zavarovalnice Maribor glede na bruto
obracunano premijo za leto 2006

Ostalo 3 %
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Vir: SIA: Statistical Insurance Bulletin (2006: 35).

V letu 2006 je Zavarovalnica Maribor v skupini Zivljenjskih zavarovanj pricela trziti enkratno
naloZbeno Zivljenjsko zavarovanje Prizma FlexPension Plus, ki je potekalo v treh prodajnih
akcijah, ter nalozbeno zivljenjsko zavarovanje Prizma Junior FlexPension. Uspesno je pricela
tudi s projektom bankassurance, 1. 7. 2006 pa so ponudili moZznost dodatnega nezgodnega

zavarovanja za upravic¢enca pri produktih Prizma Junior in Zlati kljug.

Zavarovalnica ponuja zivljenjska zavarovanja s pomocjo redno zaposlenih zastopnikov,
agencij in samostojnih podjetnikov, nekaj zavarovanj pa se sklene tudi na sedezih podruznic,
predstavnistev in zastopstev. Na podrocju zivljenjskih zavarovanj je bila v letu 2006 dosezena
letna premija od prodaje novih zavarovanj v viSini skoraj 2.000 milijonov tolarjev, kar
predstavlja 116 % zastavljenega plana. Tako je ZM presegla realizacijo iz leta 2005 za 64
odstotkov (Zavarovalnica Maribor 2006: Letno porocilo za leto 2006).
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6.1.1 NaloZbena politika in struktura naloZb

Zavarovalnica Maribor je v letu 2006 v nalozbeni strukturi kritnega sklada Zivljenjskih
zavarovanj dolzniSkim vrednostnim papirjem drzave namenila nekaj tock ve¢ kot leto prej.
Delez te naloZbene vrste je tako v portfelju dosegel 60 % vseh naloZenih sredstev, v
nedrZzavne obveznice so nalozili nekaj manj kot 20 % vseh sredstev, sredstva, naloZena v
depozite bank, pa so v letu 2006 nekoliko zmanjsali. Delez skupnih nalozb v depozite je tako
padel na dobrih 7 % vseh nalozenih sredstev. Delez nalozb v lastnisSke vrednostne papirje je
presegel 12 %, razlog za povecanje pa je rast borznih tecajev (Zavarovalnica Maribor 2006:
Letno porocilo za leto 2006). Graf 6.1.1.1 prikazuje nalozbeno strukturo kritnega sklada

zivljenjskih zavarovanj na dan 31. 12. 2006

Graf 6.1.1.1: Struktura nalozb na dan 31. 12. 2006 — kritni sklad Zivljenjskih zavarovanj
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Vir: Zavarovalnica Maribor 2006: Letno porocilo za leto 2006.

6.2 TRZENJE ZAVAROVANJ V ZAVAROVALNICI MARIBOR

V Zavarovalnici Maribor za poslovanje s pravnimi osebami skrbijo predvsem prodajalci
(agencije, samostojni podjetniki in ostale posredniske hise) s pomocjo poslovnih referentov,
ki prodajalcem in strankam pomagajo s svetovanjem pri prodaji. Zavarovalni posredniki so od
posameznih podjetij pooblas¢eni za zastopanje pri sklepanju zavarovanj; tako podjetjem

posredujejo ponudbe Zavarovalnice Maribor in tudi konkuren¢nih zavarovalnic ter jim
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svetujejo pri izbiri najprimernejSega zavarovanja. Zavarovalni posredniki z zavarovalnico
sklenejo pogodbo o proviziji, ki jim pripada za obnovljena ali na novo sklenjena zavarovanja.
Za trzenje zavarovanj vecjim podjetjem, ki Zavarovalnici Maribor predstavljajo pomembne
poslovne partnerje, so zadolZeni zavarovalni komercialisti, za poslovanje s fizi¢nimi osebami
pa so odgovorni prodajalci na terenu, torej redno zaposleni zastopniki, agencije in samostojni
podjetniki. V letu 2006 je bilo v Zavarovalnici Maribor 221 redno zaposlenih zavarovalnih
zastopnikov, ki sestavljajo univerzalno mrezo zavarovalnih zastopnikov Zavarovalnice
Maribor. Prodajno mrezo poleg redno zaposlenih zastopnikov tvorijo tudi agencije in
samostojni podjetniki, ki jih je skupaj 208, ter posebna sklepalna mesta. Z razli¢nimi elementi
pospeSevanja prodaje pa skuSajo v Zavarovalnici Maribor povecati stopnjo zanimanja za
njihove zavarovalne storitve, predvsem pa povecati obseg prodaje v trenutno mocno
konkurenénem zavarovalniSkem okolju. V letu 2006 so v procesu vzpostavljanja in
vzdrzevanja komunikacije in odnosov z zavarovanci uporabili naslednja komunikacijska
orodja:

1. direktni marketing (direktna posSta) z namenom obveS¢anja zavarovancev o novih
produktih, ponudbah, akcijah, popustih in drugih pomembnih temah in dogodkih, z namenom
povecati stopnjo osvescenosti in poznavanja Zavarovalnice Maribor med zavarovanci;

2. komuniciranje preko elektronskih medijev — posredovanje koristnih informacij na spletno
stran podjetja ter moznost informativnih izracunov in sklepanja dolocenih vrst zavarovanj
preko spleta. Internet je tudi pomemben element pospeSevanja prodaje in hkrati koristna
moznost za oblikovanje baze podatkov dejanskih in potencialnih zavarovancev;

3. organizacija dogodkov in poslovnih srecanj z zavarovanci z namenom vzdrzevanja in
nadgrajevanja osebnih odnosov in medsebojne komunikacije (predvsem Sportni in kulturni
dogodki);

4. priprava predstavitvenih publikacij (letno porocilo, informativne zlozenke, brosure itd.);

5. raziskave in ankete z namenom ugotavljanja zadovoljstva zavarovancev s storitvami ZM
(Raziskava ugleda ZM med poslovnimi javnostmi, ZavarovalniSski monitor, anketiranje ob

posameznih dogodkih in projektih — festival Lent, projekt Gazele ipd.).
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7. PONUDBA NALOZBENIH ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ
ZAVAROVALNICE MARIBOR

Nalozbena zivljenjska zavarovanja Zavarovalnice Maribor se imenujejo Prizma — to so
zivljenjska zavarovanja s kapitalsko garancijo, ki so vezana na investicijske sklade in veljajo
za osebe, stare od 14 do 70 let. S sklenitvijo naloZbenega zivljenjskega zavarovanja
zavarovalnica nudi zavarovancem zivljenjsko zavarovanje z doloceno zavarovalno vsoto za
izplagilo v primeru smrti ali hujie bolezni*?, z moznostjo priklju¢itve dodatnega nezgodnega
zavarovanja in izplac¢ilom vrednosti premozenja iz nalozbenega dela. Z dodatnim nezgodnim
zavarovanjem je zavarovanec lahko zavarovan za nezgodno smrt, invalidnost, dnevno
odSkodnino ter bolni$ni¢ni dan, vendar pa tega zavarovanja ni mogoce prikljuciti, ¢e je ob
sklenitvi vplacana premija za celotno zavarovalno obdobje v enkratnem znesku. Nalozbena
zivljenjska zavarovanja se sklepajo individualno z vsakim zavarovancem posebej;
zavarovanja ni mogoce skleniti brez vednosti in pisnega soglasja zavarovanca, saj prisotnost
zavarovanca ob sklenitvi zavarovanja jam¢i za resni¢nost podatkov na ponudbi

(Zavarovalnica Maribor 2007: ZM Prizma).

Zavarovalnica Maribor trenutno ponuja 6 oblik nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj Prizma:
Prizma, Prizma Junior in Prizma Junior FlexPension, Prizma DWS FlexPension in Prizma
DWS FlexPension Plus ter Prizma Rasto¢i trgi. Te oblike zavarovanja se med seboj
razlikujejo glede na: nacin vplacila premij, zavarovalno dobo, sklade, v katere so vlozena
sredstva, moznost izplacila predujma, moznost prikljucitve dodatnega zavarovanja za hujse
bolezni ter nezgodnega zavarovanja itd. Pri naloZbenem Zivljenjskem zavarovanju

zavarovanec hkrati z zavarovanjem varcuje v vzajemnem skladu, ki ga izbere sam.

Zavarovalnica Maribor ponuja moznost vlaganja v vzajemne sklade, ki jih upravljajo druzbe
za upravljanje KBM Infond, Ilirika DZU in Publikum PDU (zavarovanji Prizma in Prizma

Junior), ali DWS sklade (zavarovanji FlexPension in FlexPension Plus), ki jih upravlja

32 ZM jam¢i za dogovorjeno zavarovalno vsoto v primeru nastanka ene izmed naslednjih hujsih bolezni: sréni
infarkt in sréne bolezni (operacija, zamenjava srénih zaklopk), kap, rakasta obolenja, paraliza, odpoved ledvic,
transplantacija organov, slepota, multipla skleroza, ter operacija pri bolezni aorte. Zavarovalna vsota za hujso
bolezen je enaka zavarovalni vsoti za smrt, jamstvo za hujSo bolezen pa prevzame zavarovalnica po pripadajocih
dopolnilnih pogojih posameznega produkta, pri cemer jamstvo za smrt po izplacilu hujSe bolezni ugasne (Merc
20006).
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podjetie DWS Investments™. Ostala Zivljenjska zavarovanja, ki jih ponuja Zavarovalnica
Maribor, pa so naslednja: Zlata nalozba (za otroke do 13. leta starosti), Zlati kljuc (za osebe,
stare od 14 do 65 let) in Modra jesen (namenjena pozni srednji generaciji in upokojencem od
50. do 80. leta). Leta 2003 je Zavarovalnica Maribor pric¢ela tudi z izvajanjem projekta
skupnega trzenja zavarovalnih in ban¢nih produktov in je skupaj z Novo KBM preko
ban¢nega zavarovalniStva (v prodajni mrezi Nove KBM) ponudila sklepanje dveh vrst

zivljenjskih zavarovanj: »Zivljenje plus« in »Zivljenje mir« (Zavarovalnica Maribor 2007).

Za vsa zivljenjska zavarovanja v ponudbi Zavarovalnice Maribor sta predvidena dva osnovna
nacina placevanja zavarovalne premije — enkratna premija za celotno zavarovanje in obro¢no
placevanje premije. Pri veCini teh zavarovanj so mogoce naslednje oblike obrocnega
placevanja: mesecno, kvartalno, polletno in letno placevanje, nekatera nalozbena zavarovanja
pa so mozna samo z enkratnim vplacilom premije (Prizma FlexPension Plus in Prizma
Rastoci trgi). Za zivljenjska zavarovanja je najbolj znacilno in pogosto mesecno placevanje
premij (Merc 2006: 3). Pri vseh zavarovanjih, razen pri enkratnih nalozbenih zavarovanjih, je
mozno izpla€ilo predujma in prikljucitev dodatnih zavarovanj, razlikujejo pa se tudi
zavarovalne dobe — pri Prizmi in Prizmi Junior je zavarovalna doba od 5 do 25 let, pri Prizmi
FlexPension od 8 do 25 let, pri Prizmi FlexPension Plus in pri Prizmi Rastoci trgi pa 10 let.
Opisane osnovne znacilnosti nalozbenih zivljenjskih zavarovanj ZM Prizma prikazuje slika

7.1.

3 Podjetie DWS Investments spada v skupino Deutsche Bank in je eden izmed vodilnih evropskih upravljavcev
vzajemnih skladov. Upravlja vec¢ kot 238 milijard evrov v priblizno 300 nalozbenih skladih (Nova KBM 2007).

62



Slika 7.1: Shematski prikaz osnovnih znacilnosti nalozbenih Zzivljenjskih zavarovanj
Zavarovalnice Maribor
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Vir: prirejeno po Abanka 2006.

Pomembno pri sklepanju klasi¢nih Zivljenjskih zavarovanj je, da mora zavarovanec izpolniti
vprasalnik o zdravstvenem stanju in opraviti zdravniski pregled, saj je mogoce zavarovati le
zdrave osebe. Manj zdrave osebe je mogoce zavarovati proti doplacilu, ki ga doloci strokovna
sluzba Zavarovalnice Maribor. Nalozbena zivljenjska zavarovanja, pri katerih je bolj kot
samo zavarovanje pomemben nalozbeni vidik, pa se sklepajo do viSine zavarovalne vsote
29.000 EUR brez zdravniSkega pregleda. Odgovoriti je potrebno samo na vpraSalnik o
zdravstvenem stanju zavarovanca, ki je na ponudbi za sklenitev naloZbenega Zivljenjskega

zavarovanja. Ce se zavarovanec spozna za tveganega, se lahko odlo¢i za doplacilo, ki ga
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dolo¢i strokovna sluzba zavarovalnice. V primeru nenadne smrti zavarovanca pred datumom,
ki je v polici naveden kot zacetek zavarovanja (to je ob 24. uri tistega dne, ko je na banki ali
na zavarovalnici potrjeno vplacilo prve premije), zavarovalnica prevzame jamstvo za za¢asno
kritje. Ce sklenjeno zavarovanje ustreza pogojem za sprejem v zavarovanje, zavarovalnica

izplaca zavarovalno vsoto za naravno smrt oziroma najve¢ 3.600 EUR (Merc 2006: 6).

Ponudba zivljenjskih zavarovanj Zavarovalnice Maribor temelji predvsem na potrebah ljudi v
razliénih Zivljenjskih obdobjih od rojstva (meSana zivljenjska zavarovanja) do zrele starosti
(zivljenjska zavarovanja za smrt). V nadaljevanju bom podrobneje predstavila nalozbena
zivljenjska zavarovanja ZM Prizma, ki se ta ¢as tudi zelo intenzivno trzijo; na podlagi tega
bom skuSala ugotoviti kljucne prednosti teh zavarovanj pred ostalimi zivljenjskimi

zavarovanji.

7.1 PRIZMA IN PRIZMA JUNIOR

Prizma je obro¢no nalozbeno Zivljenjsko zavarovanje, vezano na investicijske sklade, za
osebe, stare od 14 do 70 let. Zavarovanji Prizma Junior in Prizma Junior FlexPension pa sta
posebni nalozbeni zavarovanji v dobro otroka, saj pomagata poskrbeti za otrokovo finan¢no
stanje s tem, ko mu zagotovita izplacilo Stipendije oziroma rente v dolocenem obdobju, na

primer med Studijem ali ob gradnji hiSe in nakupu stanovanja.

Pri vsaki obliki zavarovanja je pomembno, da zavarovanec dobro pozna njegove glavne
znacilnosti, predvsem pa prednosti zavarovanja ter zavarovalno jamstvo. Glavne znacilnosti
teh nalozbenih zavarovanj so naslednje: zavarovanja se lahko sklepajo za obdobje od 5 do 25
let (Prizma Junior FlexPension pa za obdobje od 8 do 25 let), minimalna mese¢na premija pri
Prizmi je 30 EUR, pri Prizmi Junior pa 20 EUR. Minimalna zavarovalna vsota je 2.000 EUR,
pri zavarovanju Prizma je pod doloCenimi pogoji mozen tudi odkup nalozbenega dela ter
izplacilo predujma (dvig dela naloZenih sredstev), ki sme znaSati najve¢ 80 % odkupne
vrednosti police, pri ¢emer zavarovanje ostane v veljavi. Pri tem zavarovanju je mogoce
kadarkoli spremeniti upravi¢enca, zavarovalca (sklenitelja), nacin placila in izbrane sklade,
mozno pa je tudi prenesti premozenje med posameznimi skladi. Zavarovalec lahko v cCasu
zavarovanja spremeni zavarovanje Prizma v zavarovanje Zlata nalozba, zavarovanji Prizma
Junior in Prizma Junior FlexPension pa v zavarovanje Zlati kljuc, pri katerem zavarovanec ne

prevzame veC nalozbenega tveganja. Pri vseh treh oblikah zavarovanja je mozna tudi
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prikljucitev dodatnega zavarovanja za 11 hujSih bolezni ter nezgodnega zavarovanja (Merc

2006).

Zavarovanje Prizma Junior po preteku zavarovalne dobe zagotovi upravi¢encu (otroku)
izplacilo zavarovalne vsote v enkratnem znesku, v obliki mesecne rente ali Stipendije v
mesecnih izplacilih, prav tako (po poteku zavarovalne dobe) zagotovi izplacilo zavarovalne
vsote v primeru smrti zavarovane osebe v Casu trajanja zavarovanja, premije pa v takem
primeru ni ve¢ treba placevati (Zavarovalnica Maribor 2007). Tak$no gibanje sredstev na

osebnem racunu prikazuje slika 7.1.1.

Slika 7.1.1: Gibanje sredstev na osebnem racunu
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Vir: Zavarovalnica Maribor 2007.

Po poteku zavarovalne dobe zavarovalnica izplaca vrednost premoZenja na polici na doloCen
dan, kar je enako zmnozku Stevila enot posameznega investicijskega sklada na nalozbenem
racunu (polici zavarovanca) in prodajne vrednosti premozenja v posameznem skladu, ki velja
na doloCen dan. Zavarovalno vsoto, viSino premije in nacin plaCevanja premije lahko
zavarovanec prilagaja svojim moZnostim in pri¢akovanjem, visina prejetih sredstev po poteku
zavarovalne dobe pa je v sorazmerju z vi§ino vplac¢anih sredstev (premije), z zavarovalno
vsoto ter z donosnostjo skladov (Zavarovalnica Maribor 2006: Smernice zavarovanj za

individualne osebe — Nalozbena Zivljenjska zavarovanja).

Zavarovanje Prizma Junior FlexPension je vezano na DWS sklade, medtem ko lahko

zavarovanci pri zavarovanjih Prizma in Prizma Junior razdelijo svoje premozenje med najvec
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5 skladov, izbirajo pa med naslednjimi skladi: 6 skladov, s katerimi upravlja KBM Infond™*
(Infond Delniski, Infond Hrast, Infond Uravnotezeni, Infond €uropa, Infond BRIC in Infond
ENERGY), 8 vzajemnih skladov, ki jih upravlja Ilirikka DZU (Modri korak, Modra gazela,
Modra farmacija, Vzhodna Evropa, Modre finance, Azija, Modra energija in meSani vzajemni
sklad Modra kombinacija) ter 5 vzajemnih skladov, ki jih upravlja Publikum PDU (Balkan,
Azijski tigri, Nova Evropa, Sci&Tech in International) (Zavarovalnica Maribor 2007). V ¢asu
trajanja zavarovanja se lahko sredstva prenasajo iz enega sklada v drugega — z izbiro razli¢nih
investicijskih skladov tako lahko zavarovanec soodloca o donosu svojih sredstev. Bolj tvegani
skladi imajo obicajno visje donose, pri skladih z nizjimi donosi pa je tveganje manjse.
Praviloma velja, da je varnost nalozbe vecja, ¢e je vecja razprSitev v razline vrednostne
papirje in Ce je manjSa povezanost razlicnih nalozb. Enako je iz varnostnega vidika
dobrodosla tudi geografska razporeditev nalozb. Za to, da je razporeditev sredstev optimalna,
pa mora biti prilagojena specificnim potrebam in dejavnikom vsakega investitorja (starost,
druzinska situacija, financ¢ni cilji in zmoznosti, preference itd.). V tabeli (glej prilogo C) je
prikazan primer razprSenosti nalozb in njihova geografska razporeditev ter s tem povezana
nagnjenost k tveganju za Sest vzajemnih skladov Infond, ki jih upravlja KBM Infond, ena od

vodilnih druzb za upravljanje investicijskih skladov v Sloveniji.

Izbor investicijskih skladov, v katere se bodo usmerjala privarevana sredstva, so stvar
odlocitve zavarovanca, zato je bistveno, da le-ta dobro pozna produkt in tveganja, ki so
povezana z njim. Potrebno se je namre¢ zavedati, da gre za izbor nalozb na daljsi rok in da so

lahko trgi vrednostnih papirjev precej nestabilni ter zato tudi pogosto nepredvidljivi.

7.2 PRIZMA DWS FLEXPENSION

Zavarovalnica Maribor je v sodelovanju z Nemsko druzbo DWS Investments, ki je
upravljavec sklada DWS FlexPension, na trg ponudila naloZbeno Zivljenjsko zavarovanje
Prizma FlexPension. To zavarovanje nudi zavarovancem 100-odstotno jamstvo zbranih
premij ter tudi jamstvo za dosezen donos oziroma za najvi§jo vrednost premozenja, ki je
doseZzena med trajanjem zavarovanja. Zavarovalna doba je mogoca od 8 do 25 let, najnizja

mesecna premija znaSa 30 EUR, minimalna zavarovalna vsota pa je 2.000 EUR. Pricetek

* Druzba KBM Infond sicer skupaj upravlja 10 investicijskih skladov (2 investicijski druzbi in 8 vzajemnih
skladov — poleg omenjenih Se delniska sklada Infond PanAmerika ter Infond Life) (KBM Infond 2006).
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zavarovanja je vedno 1. v naslednjem mesecu, potek zavarovalne dobe pa 1. 1. v dolo¢enem
letu v odvisnosti od zavarovalne dobe. Zavarovalnica vsako leto najkasneje do 1. marca pisno
obvesti zavarovalca (sklenitelja) o stanju enot premozZenja sklada in njihovi vrednosti na dan
31. december preteklega leta (Vzajemci.com 2006). Tudi pri tej obliki zavarovanja je mozna
prikljucitev dodatnega zavarovanja za 11 hujSih bolezni in nezgodnega zavarovanja ter
omogoceno izplacilo predujma v visini 80 % sredstev v skladu, ¢e so vplacane vsaj tri letne
premije (pri obro¢nem odplacevanju) oziroma c¢e je preteklo najmanj eno leto od zacetka

zavarovanja (pri enkratnem placilu premije).

Zavarovalnica Maribor je v letu 2006 pricela intenzivno trziti posebno obliko zavarovanja
Prizma FlexPension, imenovano Prizma FlexPension Plus. Glavna razlika med njima je ta, da
gre pri Prizmi FlexPension Plus za enkratno vplacilo premije in se zato lahko zavarovanje
sklene brez zdravniskega pregleda ter tudi brez vpraSalnika o zdravstvenem stanju
zavarovanca. Zavarovalna doba je 10 let (potek zavarovalne dobe je 1. 1. 2017), najnizja
enkratna premija za celo zavarovalno obdobje pa znasa 1.000 EUR. Zavarovalec ima sicer
pravico zahtevati izplacilo odkupne vrednosti zavarovanja po poteku enega leta, vendar pa za
razliko od ostalih nalozbenih zavarovanj ta oblika zavarovanja ne ponuja moznosti izplacila
preduyjma in priklju¢itve dodatnih zavarovanj (nezgodnega zavarovanja za invalidnost),
dnevne odskodnine, bolnisni¢nega dne ter rizika hujSih bolezni. Prednosti tega zavarovanja
pred ostalimi oblikami nalozbenih zavarovanj so naslednje: ponujeno je dodatno, brezplacno
zavarovanje za primer nezgodne smrti, sredstva se vlagajo v sklad brez vstopne provizije, po
poteku zavarovalne dobe dohodek iz zivljenjskega zavarovanja ni obdavCen (Ce sta
zavarovalec in upravicenec ista oseba), prav tako ni potrebno placati davka od prometa
zavarovalnih poslov (Zavarovalnica Maribor 2006: ZM Prizma FlexPension Plus). To
zavarovanje pa ima Se nekatere ostale prednosti, in sicer: neto vrednost tocke ob zapadlosti ni
nikoli manjSa od najvecje neto vrednosti toCke na dan, ko se vplacilo prenese v sklade,
zajamceno je izplacilo Ze dosezenega donosa, mozno je vstopati na mednarodne kapitalske
trge z relativno nizkimi vlozki, dosegati in varovati visoke donose ter povecati zajam¢eno

zavarovalno vsoto med trajanjem zavarovanja.

Za obe obliki zavarovanja Prizma FlexPension velja, da se s pogodbo o Zivljenjskem
zavarovanju zavarovalnica obvezuje, da bo ob poteku zavarovanja (e zavarovanec dozivi
dogovorjeno zavarovalno dobo) upravi¢encu izplacala garantirano vrednost enot premozenja

(GVEP) sklada v enkratnem znesku ali v obliki rente. V primeru smrti (Ce zavarovanec umre
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v Casu trajanja zavarovanja) pa se izplaca zavarovalna vsota za smrt oziroma vrednost
premozenja, ¢e je ta vi§ja od zavarovalne vsote (Agencija za zavarovalni nadzor 2006).
Zavarovalnica tako prevzame jamstvo za dogovorjeno viSino mesecne premije, zavarovalne

dobe ter ustrezne viSine zajamcene zavarovalne vsote za primer smirti.

7.2.1 Znacéilnosti sklada DWS FlexPension

DWS FlexPension je sklad skladov, ki je bil ustanovljen 14. 10. 2003 in bo zapadel 31. 12.
2016. Njegova glavna znacilnost je ta, da ima v svojem portfelju 8 delniskih skladov z
razli¢énimi geografskimi in sektorskimi razporeditvami premozenja ter 4 evropske obvezniske
sklade razli¢nih strategij. Vsako leto se izda nov FlexPension, ki zapade leto dni pozneje kot
predhodni. Blizje je posamezni FlexPension svoji zapadlosti, ve¢ obveznic je vkljucenih v
njegovem portfelju. Na zacetku (ob ustanovitvi) vsebuje priblizno 80 odstotkov delnic in 20
odstotkov obveznic, nato pa se odstotek delnic vsako leto zmanjsuje. V kolikor je zavarovalna
doba zavarovanja daljSa od zapadlosti trenutnega FlexPensiona, se ob koncu leta samodejno
izvede zamenjava na nov FlexPension. Ta postopek se ponavlja vse do tedaj, ko se letnica
izteka FlexPensiona ne izenaci z iztekom zavarovanja. Na ta nacin za¢ne upravitelj deset let
pred iztekom zavarovanja zmanjSevati izpostavljenost nalozbe nihanjem delniskih tecajev in

se umika v varnejse in stabilnejSe obvezniSke sklade (Brezovnik 2006: 56).

Upravljavec sklada DWS FlexPension je podjetie DWS Investments, ki je del skupine
Deutsche bank in je eden najvecjih nemskih upravljavcev skladov s 24 % trznim delezem.
DWS Investments garantira vlagatelju v sklad DWS FlexPension izplacilo neto vplacane
premije ob zapadlosti sklada. Upravljavec uporablja »lock-in mehanizem, kar pomeni, da na
prvi delovni dan v mesecu in peti delovni dan pred koncem decembra (presecni dan) zaklene
najvisjo vrednost tocke sklada in jo imenuje garantirana vrednost. Ta vrednost ostane fiksna
tako dolgo, dokler ni preseZena. Vsak preseni dan Zavarovalnica Maribor preveri vrednost
teCaja vzajemnega sklada; Ce je trzna vrednost enote premozenja vzajemnega sklada visja od
garantirane vrednosti, se garantirana vrednost enote vzajemnega sklada povisa. Ce pa se teaj
sklada zniza, ostane zajamcena vrednost premozenja v vzajemnem skladu nespremenjena.
Garantirana vrednost sklada se torej mesecno ugotavlja in ne more biti nikoli niZja kot je bila
na presecni dan v prejSnjem mesecu. Stalno varovanje dosezenih donosov omogoca

vlagateljem, da ves Cas izkoris¢ajo moznosti, ki jih prinasSajo mednarodni delniski trgi, hkrati
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pa so popolnoma zasc¢iteni pred izgubami (Merc 2006: 3—4). TakSno zavarovanje najvisje

vrednosti enote premozenja sklada prikazuje graf 7.2.1.1.

Slika 7.2.1.1: Dinamicen »lock-in« mehanizem varovanja dosezenih donosov (za primer

dozZivetja)
VISINA
IZPLACILA
OB DOZIVETJU
EI garantirana vrednost
VEP vzajemnega sklada
e JiDaNjE teCaja
VEP vzajemnega sklada
presecni dan
PRICETEK jan  feb mar apr * POTEK
ZAVAROVANJA ZAVAROVANJA

Vir: Merc (2006: 4).

Sklad DWS FlexPension z investiranjem premozenja v druge vzajemne sklade dosega visjo
stopnjo razprSenosti tveganja, saj nalozbe vzajemnega sklada geografsko pokrivajo skoraj ves
svet (Japonska, Indija, Juzna Koreja, Kitajska, ZDA, Anglija, Nemcija, Vzhodna Evropa itd.).
V nalozbenem portfelju skladov najdemo delnice vodilnih svetovnih podjetij, kot so: Bayer,
Siemens, Adidas, Deutsche Telekom, British Petrol, Allianz itd. (Merc 2006: 15). Vsi
FlexPension skladi nalagajo denarna sredstva v iste delniSke in obvezniske sklade, razlikujejo
pa se po zapadlosti. Glede na zapadlost sklada se upravljavec odloci, kolikSen delez
posameznega delniskega oziroma obvezniskega sklada bo v FlexPension skladu. Daljsa kot je
rocnost FlexPension sklada, vecji je delez delniskih skladov, in obratno. Delnice so namrec
bolj tvegana nalozba, zato si upravljavec na daljsi rok lahko privosci njihov veéji delez, pri
krajsi zapadlosti sklada pa upravljavec stremi k ¢im bolj varnim nalozbam (Zavarovalnica

Maribor 2007).
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7.3 PRIZMA RASTOCI TRGI

Prizma Rasto¢i trgi je novo nalozbeno zavarovanje z enkratnim vplacilom premije in
zajamcenim izplacilom glavnice ob dozivetju, ki ga je razvila Zavarovalnica Maribor, Nova
KBM pa posreduje pri prodaji. SploSne znacilnosti zavarovanja Prizma RastoCi trgi so
naslednje: najmanj$i znesek enkratne premije znasa 1000 EUR, zacetek zavarovanja je 1. 7.
2007 oziroma 1. 8. 2007, potek zavarovalne dobe pa 1. 8. 2017 (10-letna zavarovalna doba).
Na eni polici je lahko zavarovana le ena oseba, vstopni stroski so odvisni od viSine vplacane
premije, po enem letu pa obstaja moznost avtomatiziranega odkupa zavarovanja. Odkupna
vrednost pred potekom zavarovalne dobe se spreminja v skladu z gibanjem vrednosti enote
kosarice investicijskih skladov in se lahko razlikuje od zajamcene vrednosti premozenja ob

poteku zavarovalne dobe.

Za zavarovanje Prizma Rasto¢i trgi velja, da se s pogodbo o Zzivljenjskem zavarovanju
zavarovalnica obvezuje, da bo v primeru dozivetja dogovorjene zavarovalne dobe
upravicencu izplacala zajamceno zavarovalno vsoto za dozivetje, v kolikor je ta vi§ja od
vrednosti premozenja na nalozbenem raunu. Tudi v primeru smrti zavarovanca (med
trajanjem zavarovanja) zavarovalnica izplaca zavarovalno vsoto za primer smrti oziroma
vrednost premoZenja, v kolikor je ta vi§ja od zavarovalne vsote. V primeru smrti zavarovanca
zaradi nezgode pa se poleg izplacila zavarovalne vsote za primer smrti izplaca Se dodatna
zavarovalna vsota, ki je enaka viSini platane premije, vendar ne ve¢ kot 5.000 evrov

(Zavarovalnica Maribor 2007: interno gradivo).

Prizma RastoCi trgi zdruzuje nalozbo v koSarico vzajemnih skladov, vezano na gibanje
vrednosti enot premozenja delniskih skladov Balkana, Rusije, Indije in Kitajske (sklad Infond
BRIC), poleg nalozbe v rastoce trge pa ponuja tudi zivljenjsko in nezgodno zavarovanje. Ob
koncu zavarovalne dobe se izplaca zavarovalna vsota v viSini privaréevanega premozenja na
nalozbenem racunu, pri ¢emer upravljavec ko3arice investicijskih skladov (Erste Bank AG™)

zagotavlja 100% izplacilo glavnice ob dozivetju, saj jam¢i, da izplacilo ob izteku zavarovanja

3 Erste Bank je banka, locirana v centralni Evropi s centralo na Dunaju in poslovalnicami v Avstriji, Bosni in
Hercegovini, Hrvaski, Ceski, Madzarski, Romuniji, Srbiji, Slovaski in Ukrajini. Osnovni kapital banke znasa
631 milijonov evrov (Zavarovalnica Maribor 2007: inteno gradivo).
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ne bo niZje od &iste vpladane premije. Kogarica investicijskih skladov Prizma Rasto&i trgi*® je
sestavljena iz naslednjih investicijskih skladov: East Capital Balkan Fund, DWS Russia,
DWS India, DWS China, DWS Top Dividende in DWS Global Value. Gre za odprte delniske
sklade, ki jih upravljata svetovno priznana upravljavca DWS Investments in East Capital®’.

Glavne prednosti zavarovanja Prizma Rasto€i trgi so naslednje: zavarovanje se sklene brez
vpraSalnika o zdravstvenem stanju zavarovanca in brez zdravniSkega pregleda, vkljuceno je
zavarovanje za primer nezgodne smrti v visini vplacane premije (do najve¢ 5.000 EUR po
polici), nizji vstopni stroski (v odvisnosti od viSine premije), garancija za izplacilo najmanj
Ciste vplacane premije ob poteku zavarovalne dobe in vlaganje sredstev v koSarico vzajemnih
skladov z aktivnim upravljanjem. NaloZbe so usmerjene na hitro rastoCe trge (BRIC),
pomembna prednost pa je tudi ta, da dohodek iz Zivljenjskega zavarovanja, sklenjenega za 10
in ve¢ let, ni obdavéen. Pri tem zavarovanju se prav tako ne placuje 6,5-odstotni davek od
prometa zavarovalnih poslov, razen v primeru odkupa zavarovanja. Vendar pa to zavarovanje
(podobno kot zavarovanje Prizma FlexPension Plus) ne omogoca prikljucitve dodatnih
zavarovanj, kakor to omogocajo ostale oblike nalozbenih zavarovanj Prizma (Zavarovalnica
Maribor 2007: interno gradivo). Bistvena razlika med obro¢nim zavarovanjem Prizma in
enkratnim naloZbenim zavarovanjem Prizma Rasto¢i trgi pa je ta, da gre v primeru
zavarovanja Prizma Rastoci trgi za enkratno vplacilo premije, kjer je poudarek predvsem na
nalozbeni komponenti in davéni ugodnosti, zavarovanje Prizma pa je obro¢no zavarovanje,
prvotno namenjeno pokrivanju zavarovalnih rizikov in je zelo fleksibilno (mozno je izbirati
vis$ino zavarovalne vsote in jo med zavarovalnim obdobjem tudi spreminjati). Praviloma velja
tudi, da zavarovanje Prizma Rastoci trgi vsebuje delniSke sklade, ki imajo visjo pri¢akovano

donosnost, saj gre za vlaganje v hitro rastoce trge.

Glede na opisane znacilnosti razli¢nih oblik nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj ZM Prizma
lahko ugotovimo, da imajo ta zavarovanja doloCene prednosti pred ostalimi Zivljenjskimi
zavarovanji, saj gre za kombinacijo dveh razli¢nih proizvodov — zavarovanja za primer rizika

smrti in vlaganja v vzajemne sklade. Pozitivni u¢inki nalozbenih zivljenjskih zavarovanj,

36 Predvidena donosnost kosarice vzajemnih skladov Rasto¢i trgi je med 8 % in 11 % letno, v obdobju od 20. 4.
2005 do 20. 4. 2007 pa je bil donos v visini 101,76 %, vendar zgodovinski podatki o donosih ne zagotavljajo
donosov v prihodnje (Nova KBM 2007).

37 East Capital je specializiran upravljavec premozenja na podro¢ju finan¢nih trgov vzhodne Evrope. Podjetje
upravlja ve¢ kot 4 milijarde evrov premozenja, zaupalo pa jim je ze vec kot 250.000 vlagateljev (Zavarovalnica
Maribor 2007: interno gradivo).
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zaradi katerih naj bi bilo gospodarstvo neke drzave naklonjeno k spodbujanju nakupa le-teh,
so predvsem naslednji:

1. prispevajo k socialni stabilnosti, ker posamezniku omogoc¢a minimizirati finan¢ni stres in
skrbi. V primeru smrti zavarovanca zagotavljajo bliznjim ekonomsko varnost pred finan¢nimi
posledicami zaradi izpada dohodka zavarovanca,;

2. posamezne vrste zivljenjskih zavarovanj (Se zlasti rente) zavarovancem omogocajo, da
poskrbijo za svojo blaginjo po upokojitvi;

3. zmanjSujejo financno breme drzave za vzdrZevanje upokojencev in tistih, ki so finan¢no
prizadeti zaradi smrti zakonca ali druzinskega ¢lana;

4. so podpora celotnemu gospodarskemu razvoju; z akumulacijo majhnih premij zavarovalnih
polic zberejo zavarovalnice ogromno kapitala na narodnogospodarski ravni. V tem pogledu
delujejo kot finan¢ni posrednik med varcevalci (zavarovanci) in investitorji (POLICY issues

in insurance 1996: 13).

Pomembna znacilnost vseh nalozbenih zavarovanj je aktivnejSi pristop k zavarovanju, saj
nalozbeno tveganje prevzame zavarovanec sam, s tem, ko izbira med investicijskimi skladi in
je tako vezan na gibanje trga kapitala, pri ¢emer se njihova klju¢na prednost nanasa zlasti na
davéni vidik. Glavni smoter nalozbenih zivljenjskih zavarovanj je torej (dolgoro¢no)
varéevanje in doseganje varnih kapitalskih donosov, klasi¢na zivljenjska zavarovanja, ki
poleg zavarovalne komponente vkljucujejo tudi varéevalno komponento, pa ponujajo manjse

donose, saj so prvotno namenjena zlasti zavarovanju oseb za dogovorjeno dobo.
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8. SKLEP

Bistveno vprasanje, s katerim se v danaSnjem cCasu srecujejo zavarovalnice in druga storitvena
podjetja, je, kako narediti svojo storitev bolj dosegljivo in na voljo ciljni skupini. Predvsem pa
je pomembno, da najdejo predstavnike in trzno pot, s katero lahko v najvecji meri dosezejo
prostorsko razprSeno populacijo. To pa je po mojem mnenju mozno le ob izgradnji in uporabi
taksnih trznih poti, ki bodo omogocile, da bodo zavarovalne storitve za obstojee in
potencialne zavarovance lahko dostopne, ob nastanku zavarovalnih primerov pa
zavarovancem omogocile enostavno in kakovostno prijavo, cenitev in likvidacijo Skodnih
primerov ob hitrem izplac¢ilu nadomestil. Distribucijske poti pomembno vplivajo tudi na
dobickonosnost in ugled zavarovalnice, saj izbira pravih trznih poti zavarovalnicam omogoca,
da dosezejo dolgoro¢no zaupanje in zadovoljstvo porabnikov. Te ugotovitve, do katerih sem
prisla predvsem na podlagi opravljenega intervjuja, potrjujejo mojo osnovno predpostavko, da
so trzne poti najpomembnejSi element trznega spleta v zavarovalniski dejavnosti, saj
sklepanje zavarovanj oziroma prodaja zavarovalnih storitev pomeni stalno iskanje in uporabo
najugodnejsih trznih poti ob skrbi za dosego ¢im boljsih gospodarskih in drugih ucinkov.
Seveda vsaka vrsta zavarovanja zahteva drugacne prodajne pristope in nacine predstavitve,

zato tudi posamezne trzne poti niso enako ucinkovite pri vseh zavarovalnih oblikah.

Raziskave kazejo, da stroSkovno ugodnejSe nove trzne poti cedalje bolj konkurirajo
tradicionalnim, drazjim trznim kanalom, vendar pa pri prodaji zavarovalnih storitev Se ne
dosegajo pomembnega trznega deleza. Po mojem mnenju bo za trZzenje zavarovalnih
produktov v tem c¢asu in tudi v prihodnje bistveno razvijanje novih distribucijskih mrez ob
ohranjanju starih oblik, ki so primernejSe zlasti za zahtevnejSa, dolgoro¢na zavarovanja. Zato
tezo, da ban¢no zavarovalni§tvo postaja vse bolj razsirjena in uspe$na trzna pot zivljenjskih
zavarovanj, le delno potrjujem. Odstotek zbrane premije zivljenjskih zavarovanj preko banéne
mreze sicer naras¢a, vendar pa se bodo morale tako banke kot same zavarovalnice vse bolj
zavedati tudi dolo¢enih dvomov in slabosti te trzne poti. Vprasljiva je zlasti »veCopravilnost«
banc¢nih delavcev, predvsem njihova usposobljenost za posredovanje zahtevnejsih zavarovanj,
uspesnost te trzne poti pa je odvisna tudi od dojemljivosti bank za nove zavarovalne produkte.
Pri tem velja omeniti dejstvo, da je bancno zavarovalniStvo bolj uspesno v drzavah, kjer ljudje
zaupajo zavarovalnicam in kjer ni tradicije obstoja zavarovalnih agentov, za Slovenijo pa je

znacCilna konservativna narava slovenskega porabnika in precejSnje nezaupanje ljudi v
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zavarovalnice ter zato vse vecja razSirjenost mrez zavarovalniskih agentov, ki so v okviru

osebnega zavarovalniStva kljucen trzni kanal zavarovalnih storitev.

Zavarovalnice si gotovo prizadevajo doseCi ¢im vecji ugled dobre in zaupanja vredne
poslovne hiSe. Uspeh zavarovalnic je v veliki meri odvisen od zadovoljstva zavarovancev,
zato je pomembno, da zavarovalnice gradijo zaupanje in korektne partnerske odnose z vsemi
kljuénimi javnostmi. Ugotavljam, da ima poleg oglaSevanja tu zelo pomembno vlogo zlasti
prodajno osebje, ki predstavlja organizacijo. Ena izmed mojih klju¢nih ugotovitev je torej ta,
da zaradi kompleksnosti vecine zavarovalnih storitev (predvsem njihove neoprijemljive
narave) in s tem slabSe razumljivosti le-teh, potrosniki opredeljujejo kakovost organizacije in
njene trzne ponudbe zlasti z ocenjevanjem strokovnosti, osebnih lastnosti, prodajne
predstavitve in fleksibilnosti prodajnega osebja. Zato menim, da je tradicionalna osebna
prodaja (kljub visoki stroskovni intenzivnosti) najbolj ucinkovita trzna pot zavarovalnih
storitev, Se zlasti dolgoroc¢nih zivljenjskih zavarovanj, saj lahko zavarovalnice na ta nacin
najlazje nudijo zavarovancu strokovno pomo¢, mu svetujejo in z njim ustvarijo pristen odnos.
V zvezi s tem tudi ugotavljam, da je za vrednotenje kakovosti zavarovanja najbolj pomembna
celovita predstavitev zavarovalnega produkta, na nakupno odlocitev (zlasti kompleksnejsih)
zavarovalnih storitev pa bolj kot prodajna cena vplivajo kupCevo zaupanje v zavarovalnico ter
predvsem varnost in koristnost, ki ju obljublja sklenitev zavarovanja. Tako v celoti potrjujem
hipotezo, ki pravi, da je kljub vsem sodobnim oblikam trzenja zavarovalnih storitev
tradicionalna osebna prodaja Se vedno primarnega pomena. Kajti varnost kot predmet prodaje
nam vselej pomeni nekaj »intimnega«, predvsem takrat, kadar gre za ozjo celico (druzino,
posameznika), zato sta v tem primeru oseben odnos in zaupanje med zavarovalnico in

zavarovancem bistvenega pomena.

Zivljenjska zavarovanja imajo poleg svoje varnostne funkcije (zaradi velike akumulacije
finan¢nih nalozb) tudi velik gospodarski pomen, pri zagotavljanju individualne socialne
varnosti in izgradnji osebnega premoZenja pa ima vedno vecji pomen in razseznost predvsem
zivljenjsko zavarovanje z nalozbenim tveganjem. Na podlagi primerjave razli¢nih nalozbenih
oblik in analize primera Zavarovalnice Maribor, ki ponuja razli¢cne oblike nalozbenih
zivljenjskih zavarovanj, lahko potrdim tezo, da imajo ta zavarovanja $ir§i druzbeni pomen in
so ena najbolj dovrSenih in varnih oblik dolgoro¢nih nalozb, saj ponujajo razlicna jamstva in
opcije ter razne davéne ugodnosti. Pri teh zavarovanjih lahko sami dolo¢imo viSino premije,

vi$ino zavarovalne vsote za smrt, nalozbeno politiko in dobo zavarovanja, kar je povezano z

74



naSimi prihodnjimi finan¢nimi cilji in zmoznostmi. Edinstvenost tega zavarovanja je tudi v
tem, da si Ze s placilom prve premije zagotovimo vsaj minimalno zavarovalno vsoto v
primeru smrti in da je vecina nalozbenega tveganja na strani zavarovanca, ki lahko svoje
nalozbe po lastni izbiri razprsi v razliéne vzajemne sklade in s tem dosega varne kapitalske

donose.

Glavni razlogi za povecanje zanimanja za tovrstna zavarovanja po mojih ugotovitvah izhajajo
zlasti iz strahu oziroma spoznanja Slovencev, da drzava prenasa na njihova ramena finan¢no
in socialno varnost ter s tem tudi vprasanja, povezana s pokojnino. To se kaze zlasti v trendu
rasti nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj, ki so ga najbolj spodbudile spremenjene varcevalne
navade prebivalstva, saj so nizke obrestne mere in minimalni donosi kratkoro¢nih ban¢nih
vlog preusmerile prihranke posameznikov v bolj dolgoro¢ne finan¢ne produkte. Do vseh teh
sprememb je privedla predvsem nova davéna zakonodaja na podro¢ju pokojninskega in
invalidskega zavarovanja, ki predvideva nizje pokojnine za bodoce upokojence in s tem
povecuje povprasevanje po ustreznih nadomestnih ban¢no-zavarovalnih produktih. Menim, da
ima na vedno vecje zavedanje o tem, da bomo morali (z dodatnim var¢evanjem za pokojnine)
za svojo bodoCo socialno varnost poskrbeti sami, velik vpliv tudi staranje evropskega
prebivalstva, daljSanje zivljenjske dobe ter usihanje pravic iz socialnega zavarovanja. Tako je
moja konc¢na ugotovitev v zvezi s tem ta, da bodo imeli garantirani finan¢ni produkti
(predvsem nalozbena zivljenjska zavarovanja z garancijo) v prihodnosti vse pomembnejSo
vlogo, saj je potreba po zagotovitvi varne starosti vse bolj prisotna. Na podlagi opisanih
sklepnih ugotovitev lahko nesporno zaklju¢im dvoje, in sicer, da je zavarovalniStvo
gospodarska dejavnost, ki se neposredno odziva na dogajanja na trgu, in da je osrednje

vprasanje v zvezi z osebnim zavarovanjem varnost v najSirSem pomenu besede.

Naj zaklju¢im s poudarkom, da sem v diplomskem delu skuSala ¢im bolj celovito zajeti
sodobne pojave in trende na podrocju zivljenjskih zavarovanj, vendar pa kot najvecjo
omejitev tega dela vidim v preobsezno zastavljenih hipotezah. Tekom izdelave naloge so se
mi namre¢ pojavila Se mnoga aktualna vprasanja s podro¢ja finan¢nih nalozb in varcevanja, ki
pa jih zaradi omejenega obsega nisem uspela vkljuciti v obravnavo. Tako ostajajo moj
najve¢ji i1zziv za raziskovanje predvsem sodobni garantirani nalozbeni produkti (npr.
garantirani vzajemni skladi, zajamceni certifikati, obveznice, vezane na razli¢ne investicijske
sklade ipd.), ki zagotovo predstavljajo prihodnji trend razvoja potro$nje finan¢nih storitev v

Sloveniji.
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10. PRILOGE

Priloga A: Intervju z mag. Evgenom Liklom, vodjem prodaje osebnih zavarovanj v
Zavarovalnici Maribor

1. Koliko ¢asa se Ze ukvarjate z zavarovalnim posredovanjem oziroma trZenjem
zavarovalnih storitev?
S trZzenjem osebnih zavarovanj se ukvarjam 6 let.

2. Na kakSen nacin lahko dandanes zavarovalnice v najvecji meri doseZejo prostorsko
razprsSeno ciljno populacijo?
S Siroko prodajno mrezo (lastno ali »outsourcing«), in z dodatnim zaposlovanjem
univerzalnih rednih zavarovalnih zastopnikov.

3. Kako pogosto imate stike s svojimi zavarovanci v ¢asu trajanja zavarovanj in na
kaks$ne nacine skuSate z njimi ohranjati dolgoro¢ne odnose?
V najslabsem primeru prihajamo z zavarovanci v stik enkrat letno ob sekadenci (roku
izteka zavarovanja), letno pa jih obvescamo o vrednosti premozZenja na polici. Nasi
prodajalci so jim vedno na razpolago za morebitna dodatna pojasnila.

4. Katere so po vaSem mnenju tiste znacilnosti, ki opredeljujejo »pravo« trzno pot (kaj
naj bi »prava« trzna pot zagotavljala oziroma omogocala zavarovancu)?
Pomemben je predvsem hiter dostop do informacij, zlasti pa mora prava prodajna pot
omogocati nakup zavarovanja na nacin, kot ga zeli zavarovanec (npr. nekateri Zelijo obisk
zastopnika na domu, drugi moznost nakupa preko interneta itd.).

5. Ali pri trZenju opaZate kakSne razlike med enostavnejSimi in kompleksnejSimi
(predvsem dolgoro¢nimi) zavarovalnimi produkti?
Enostavnejse oblike zavarovanj (npr. turisticna zavarovanja in nezgodna zavarovanja
Solskih otrok in mladine) se lahko sklepajo tudi preko interneta — kot primer
najenostavnejse prodajne poti. Kompleksnejsa zavarovanja (Zivljenjsko zavarovanje), pa
se preko te trzni poti tezje sklepajo, saj tovrstna zavarovanja obicajno zahtevajo tudi
veckraten obisk zavarovanca s strani zastopnika, preden se zavarovanje realizira.

6. Pri zivljenjskih zavarovanjih torej stranke potrebujejo najve¢ strokovnega
svetovanja in pomoc¢i?
Vsekakor, saj sta pri zZivljenjskih zavarovanjih kljucni komponenti zavarovalno kritje in
varcevalne komponenta. Seveda pa zavarovanci tudi pri ostalih zavarovalnih vrstah
potrebujejo strokovno svetovanje, kajti sicer ne bi potrebovali prodajne mreze v tako
velikem obsegu.

7. Katere vrste zavarovanj (poleg Zivljenjskih) obifajno trZite preko zavarovalnih
zastopnikov in posrednikov? Kako bi opredelili glavne prednosti in slabosti tak§nega
nacina trZenja?

Z osebno prodajo se najpogosteje trzijo Zivljenjska zavarovanja, avtomobilska
zavarovanja in premozenjsko zavarovanje OPA, ki zagotavlja tri vrste ugodnosti:

zavarovanje premozenja, osebno asistenco in pravno zascito. Pri omenjenih zavarovanjih
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je kljucen osebni kontakt, predvsem svetovalni pristop, kar je tudi kljucna prednost osebne
prodaje. Kot slabost te prodajne poti pa bi lahko opredelil stroske, ki so v primerjavi z
internetno prodajo veliko visji. V vsakem primeru pa je pomembno dejstvo, da
zavarovanec ne kupi zavarovanja od same zavarovalnice, ampak od zavarovalnega
zastopnika!

8. Katere trZzne poti in prodajne tehnike se vam zdijo najbolj ustrezne pri prodaji
kompleksnejsih zavarovanj, kot je Zivljenjsko zavarovanje?
Prodajni oziroma trzenjski pristop Zivljenjskih zavarovanj obicajno poteka takole: najprej
opravimo telefonski klic, s katerim najavimo nas obisk (oziroma se skusamo dogovoriti
zanj), nato sledi obisk pri zavarovancu oziroma obisk zavarovanca v pisarni pri
zastopniku (ta izbira je prepuscena zavarovancu). Zavarovancu skusamo zavarovanje
¢im bolj celovito in korektno predstaviti, vsekakor ga v celoti seznanimo tudi z vsemi
pogoji, ki so del zavarovalne pogodbe. Odlocitev pa je potem na strani zavarovanca, ali
to storitev kupi (oziroma sklene zavarovanje) ali ne.

9. Zavarovalnice imajo v javnosti praviloma negativho podobo, zato si prizadevajo
doseci ¢im vecji ugled dobre in zaupanja vredne poslovne hiSe. Ste mnenja, da ima tu
poleg oglasevanja zelo pomembno vlogo tudi prodajno osebje?

Za Zavarovalnico Maribor je prizadevanje za pozitiven ugled v javnosti prav gotovo na

prvem mestu, kar predstavlja tudi pomembno vrednoto podjetja in del dolgorocne vizije.
Po mojem mnenju je pri tem kljucno predvsem nase prodajno osebje, prav tako pa so pri
ustvarjanju pozitivne podobe zavarovalnice v okolju pomembni tudi cenilci in likvidatoryji,
ki naj bi kar najbolj pravicno in korektno resevali odskodninske zahtevke. Ugled
zavarovalnice torej v veliki meri krojijo zaposleni (zlasti prodajalci na terenu) s svojim
strokovnim znanjem, sposobnostmi in izkusnjami, s cimer soustvarjajo uspesnost podjetja.
Pozitiven ugled v okolju se seveda odraza tudi v trznem delezu podjetja, na samo
dobickonosnost zavarovalnice pa lahko vpliva veliko dejavnikov — eden izmed njih je
Sirjenje ponudbe storitev, kjer ima, kot Ze receno, kljucno vlogo izbira pravih trznih poti.

10. Kateri elementi storitvenega trZnega spleta po vaSem mnenju v najve€ji meri
vplivajo na potrosnikovo vrednotenje kakovosti zavarovalnice in njenih
zavarovalnih storitev (cena, storitev, trzno komuniciranje, distribucijske poti, osebje
v zavarovalnici, proces izvajanja storitev, fizi¢ni dokazi)?

Ce imate pri tem v mislih tudi dejavnike, na podlagi katerih se potrosniki odlocajo za

nakup zavarovanja, potem lahko trdim (na kar so pokazale tudi najnovejse raziskave), da
so pri tem kljucna ekonomska stabilnost zavarovalnice in zaupanje vanjo, dobro razmerje
med ceno in storitvijo ter kakovost storitve. Razlicni trzni kanali in trzno komuniciranje
(zlasti promocija) pa omogocajo, da te informacije pridejo kar najhitreje in c¢im bolj
direktno do zavarovanca.

11. Na kakSen nacin (s katerimi elementi trZnega spleta in s kakSnimi prodajnimi
pristopi) pa lahko zavarovalnica najlaZje doseZze dolgoroéno zaupanje in
zadovoljstvo porabnikov?

Pri zZivljenjskih zavarovanmjih je to visok dobicek, ki ga zavarovalnica pripisuje
zavarovancu, pri ostalih zavarovanjih pa z dobro in korektno opravljeno storitvijo v
primeru Skodnega dogodka. Menim, da je prodajna mreza pri tem kljucna, veliko pa k
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temu pripomore tudi trzno komuniciranje in pogosto ter pozitivno pojavljanje
zavarovalnice v medijih.

12. Ali zaradi pojava novih distribucijskih poti opazate kakSne spremembe na podrocju
trZenja zavarovanj? Kako vidite razvoj trznih poti v prihodnosti?
Na podrocju trzenja opazamo postopno krepitev internetnega prodajnega kanala, sicer pa

v prihodnje ne pricakujemo drasticnih sprememb v trzenjskih poteh. Preprican sem, da se
bo sc¢asoma pojavilo vse vec posrednikov, ki bodo delali v imenu zavarovanca,
pricakujemo pa tudi razvoj trzne poti, imenovane bankassurance (bancno
zavarovalnistvo).

13. Ali menite, da lahko sodobne trZne poti (internet, ban¢no zavarovalnistvo, telefonsko
trZenje...) pri vseh zavarovalnih oblikah ustrezno nadomestijo tradicionalne trZne
poti? KakS$ni so po vaSem mnenju prihodnji trendi na podro¢ju razvoja in
ucinkovitosti razli¢nih trznih kanalov?

Ko govorimo o bancnem zavarovalnistvu, govorimo hkrati (po moji oceni) tudi o neke

vrste osebni prodaji, saj jo (bolj ali manj uspesno) trzijo bancni delavci osebno na
bancnih okencih. Za telefonsko trzenje pa menim, da lahko nadomesti tradicionalne
nacine prodaje samo do mere dogovarjanja sestankov, za samo prodajo oziroma
sklepanje zavarovanj pa je le malo moznosti. Po mojem mnenju se bodo laZje oblike
zavarovanj v vse vecji meri prodajale preko interneta (zaradi nizkih stroskov, enostavnosti
sklepanja in lahke dostopnosti), kjer je zelo pogosto zlasti podaljSevanje obveznih
avtomobilskih zavarovanj. Sicer pa menim, da bo osebna prodaja ostala v zavarovalnistvu
paradni konj tudi v prihodnje.

14. Bi v zvezi s to temo Se kaj pomembnega dodali ali posebej poudarili?

Zavedamo se, da lahko samo z znanjem, strokovmnim pristopom in predanim delom
zagotovimo zanesljivost in varnost, ki jo potrosniki potrebujejo. Za zadovoljnimi
strankami stojijo kompetentni zaposleni, kajti zelo dobro poznamo stari rek »Kupec je
kralj«. Ceprav se v odnosu in komunikaciji s strankami véasih znajdemo tudi v neprijetni
in tezki situaciji, si prizadevamo ostati prijazni in vljudni. Nenazadnje smo vsi tukaj ravno
zaradi nasih strank in ni lepSe nagrade kot dejstvo, da so zavarovanci zadovoljni s
kakovostjo nasega dela in storitev. Stranke od nas pricakujejo strokovnost, korektnost,
prijaznost in zanesljivost ne le takrat, ko zavarovanje sklepajo, ampak tudi in predvsem
takrat, ko ob nastanku Skodnega primera potrebujejo naso pomoc. Poudaril bi torej, da je
osnovno vodilo pri kreiranju dobrega poslovnega odnosa z zavarovanci razumevanje
njihovih potreb in pricakovanyj.
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Priloga B: Ponudba naloZbenih zavarovanj na slovenskem trgu (april 2007)

ZAVAROVALNICA

PRODUKT

VRSTA SKLADA

TIP SKLADA

Adriatic Slovenica

VitaFond AS

denarni, obvezniski, uravnotezeni,
delniski

odprti

VitaFond AS nalozbeni paket

dinami¢ni, uravnotezeni ali
konzervativni nalozbeni paket

portfelj skladov

e-Fondpolica, nalozbeno
zivljenjsko zavarovanje
kreditojemalca

Zavarovalnica Generali Eurofond uravnotezeni sklad z garancijo, odprti
delniski skladi
Skladba I in IT uravnotezeni sklad z garancijo, interni
delnigki
Grawe Zavarovalnica Graweapollo plus, Graweapollo obvezniski, skladi skladov, odprti
plus — enkratno nalozbeno delniski
zavarovanje
Merkur Zavarovalnica Vario Top, Vario Top Junior skladi skladov z garancijo ali brez | interni
NLB Vita NLB Nalozba Vita plus obvezniski, uravnotezeni, delniski | odprti
NLB Nalozba Vita Mega obvezniski, uravnotezeni, delniski | odprti
Slovenica Zivljenje Fondpolica, obvezniski, uravnotezeni, delniski | odprti

Fondpolica z nalozbenim paketom

dinamicni, uravnoteZeni ali
konzervativni naloZzbeni paket

portfelj skladov

Exclusive

Zavarovalnica Maribor Prizma, Prizma-Junior obvezniski, uravnoteZeni, delniski odprti
Prizma FlexPension, Prizma Junior | skladi skladov z garancijo odprti
FlexPension
Zavarovalnica Triglav Nalozbeno Zzivljenjsko obvezniski, uravnotezeni, delniski, | odprti
zavarovanje, Enkratno nalozbeno sklad z garancijo
zavarovanje, Nalozbeno
zavarovanje Junior
Nalozbeno zivljenjsko obvezniski, uravnotezeni, delniski | odprti
zavarovanje, Enkratno nalozbeno
zavarovanje (Abanka)
Wiener Stadtische United Funds of Success denarni, obvezniski, sklad odprti
zavarovalniSkih delnic, delniski,
sklad skladov
Allianz Elementar Top-Future denarni, obvezniski, uravnotezeni, | odprti
delniski, sklad skladov
Zavarovalnica Tilia Zivljenjsko zavarovanje vezanona | obvezniski, uravnoteZeni, delnidki, | odprti
enote investicijskih skladov, sklad skladov, sklad z garancijo
Zivljenjsko zavarovanje vezano na
enote investicijskih skladov
sklenjeno preko interneta, ProTilia
kredit
VIP-Garant skladi skladov z garancijo odprti
i-VIP obvezniski, uravnotezeni, delniski, | odprti
hedge skladi
Stars-VIP uravnotezena, dinami¢na, ultra- portfelj skladov
dinamicna, slovenska strategija
VIP polica zivljenjskega sklad skladov odprti
zavarovanja
Publikum-VIP, Publikum-VIP- obvezniski, uravnotezeni, delniski odprti

Vir: spletne strani zavarovalnic.
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Priloga C: RazprSenost nalozb Infondovih vzajemnih skladov

RAZPRSENOST NALOZB
SKLADI delnice obveznice tuji geografska nagnjenost
vrednostni usmeritev k tveganju
papirji (1-10)
Infond vsaj 75 % najvec¢ 25 % | ve¢ kot 50 % | evropske druzbe, visoka (8)
€uropa brez panoznih
omejitev
Infond vsaj 75 % najvec 25 % | do 50 % ves svet, ni visoka (8)
Delniski geografskih
ali panoznih
omejitev
Infond najmanj 25 in | najmanj 25 in | do 50 % ves svet, ni srednja (6)
Uravnotezeni | najve¢ 75 % | najve¢ 75 % geografskih
ali panoznih
omejitev
Infond Hrast | najmanj 25 in | najmanj 25 in | do 50 % ves svet, ni srednja (6)
najve¢ 75 % | najve¢ 75 % geografskih
ali panoznih
omejitev
Infond Bric vsaj 75 % najvec¢ 25 % | ve¢ kot 75 % | Brazilija, Rusija, visoka (8)
Indija, Kitajska
Infond vsaj 75 % najve¢ 25 % | vec kot 75 % | panozna omejitev visoka (8)
Energy

Vir: prirejeno po KBM Infond 2006.
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Priloga D: Informativni izra¢uni za naloZbena Zivljenjska zavarovanja Zavarovalnice
Maribor

PRIZMA
Moski Moski Moski

Starost zavarovanca 35 let 35 let 35 let
Zavarovalna doba 25 let 20 let 15 let
Mesedna premiia 100 EUR 100 EUR 100 EUR

premiy (23.964 SIT) (23.964 SIT) (23.964 SIT)
Zavarovalna vsota za 12.000 EUR 12.000 EUR 12.000 EUR
smrt in huj$o bolezen (2.875.680 SIT) (2.875.680 SIT) (2.875.680 SIT)
Predv1den?1 stopnja 10% 10 % 10 %
donosnosti
Prejeta sredstva ob 103.117 EUR 60.995 EUR 34.263 EUR
poteku dobe (24.710.958 SIT) (14.616.842 SIT) (8.210.785 SIT)
PRIZMA FLEXPENSION

Prikazane so informativne zavarovalne vsote za dozivetje ob predpostavki konstantnih letnih
donosnosti skladov, v katere se nalagajo sredstva. Zavarovanec je moski, star 30 let, ki mesec¢no
vplacuje 50 EUR, zavarovanje pa sklene za obdobje 15 let. Dodatno je sklenil Se zavarovanje za 11
hujsih bolezni. Zavarovalna vsota za smrt znasa 4.000 EUR (958.560 SIT).

Predvidene donosnosti

5% 8% 10%

14.342 EUR 16.812 EUR
(3.436.917 SIT) | (4.028.827,68 SIT)

llzplailo ob dogivetju (11358 EUR (2.721.831 SIT)

PRIZMA JUNIOR

Sklenitelj zavarovanja je mati, stara 30 let, zavarovanje pa sklene za obdobje 15 let. Pri izracunu je
upostevana povprecna letna donosnost izbranih skladov v visini 11 odstotkov. Ob poteku zavarovalne
dobe bo otrok lahko denar dvignil v enkratnem znesku ali pa bo pet let prejemal mese¢no Stipendijo.

Mese¢na premija | Zavarovalna vsota za PremoZenje po poteku Mesec¢na renta za
v EUR primer smrti v EUR zavarovalne dobe v EUR obdobje S let v EUR
20 (4.792,80 SIT) 3.600 (862.704 SIT) 6.593 (1.579.947 SIT) 113 (27.079 SIT)
35 (8.387,40 SIT) 6.300 (1.509.732 SIT) 12.313 (2.950.687 SIT) 211 (50.564 SIT)
50 (11.982,00 SIT) | 9.000 (2.156.760 SIT) 18.033 (4.321.428 SIT) 309 (74.049 SIT)

Vir: Zavarovalnica Maribor 2007.
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Priloga E: Vzorec ponudbe za sklenitev zavarovanja

7M Ponudba za sklenitev $t. ponudbe: 8100001

nalozbenega Zivljenjskega zavarovanja

A R A
B100001

ZAVAROVALNICA MARIBOR d.d

TIP

181 Prizma 181 CENIK 73

182 Prizma junior

183 DWS Datum prispetja
184 DWS junior

ZAVAROVALEC: spol: Davéna 8t Sifra:

Primek in imefnaziv:  1STI :

Ulica: h. &t: Nasalje: Pobta
Telefon: OCsebni dok. 8L izdan dne: od:

EM3OD:

PRVI ZAVAROVANEC: spot | Davenazt- 44281506 &ifra:

Primek in imainaziv:. NOVAK JANEZ

vica: SLOVENSKA ULICA ti.se 10 Nasefe: MARIBOR pogta 2000
Telefon: 02 2513867 Osebni dek. 5000621822 1zdan cre: 15.03.2007 od:  MARIBOR
emso 0203971500245 Krajrojstva: MARIBOR

Poklic zavarovanca: - EKONOMIST  wrsta dels, &i ga opravija: PISARNISKA  Posebne nevamnost pokiica: [
Zapesien: ABC D.0.O. Possbne $portne nevamost: [

DRUGI ZAVAROVANEC: spal: Davéna 31 Sifra:
Priimek in ime/naziv,

Utica: h 3t Naselje:
Telafon:
EMSO

Poklic zavarovanca:

Poéla:

od:

Posebne nevamosti poklica:
Posetne Sportne nevamosi;

UPRAVIGENEC - PRIMEK IN IME (NAZIV), ROJSTNI PODATKI:

1. Za izplatilo huise bolezni: |
2.V primaru smri: NOVAK ANA 4_._1.1970
' 3, Iz naloZbe po poteku: NOVAK JANEZ 2.3.1971

4 \ primery nezgode: /

5. Za izplatilo rents: /
PRVI ZAVAROVANEC: Ali kadite cigarete?
VaEa tefesna vidina: om Ce da, koliko cigaret na dan?
Vaa telosna taza: K Al st se v zacnjih desetih [2tih zdravili v bolniSnic]
Ali ste zdravi in brez te2av: da ne ali v zdraviliSCu? da ne
Al se zdravite in ste ped stainim zdravniSkim nadzorom? da ne (e da, zaradi esa {npr. poskodbe, s«tfa bolezen)?
Ce da, kje in zakaj?
da ne
Al redno ufivate zdravila, mamiia ali drugo? da ne da ne
Ce da, nadtefte katera:
All imate, oz. ste imeli katero od nastetih bolezni? da Naved e odstotek invalidnosti:
-srca, povedan kvl priisk, poapnenie 2il, bolezni pijut ali ledvic, Le#zni -5 katerc kategorjo ivalidnosti:
- mehurja, Zokine, prebavne (Erevasne ali Zelodine) ali siadiarfie, bolezni Ali ste imeli preiskavo krvi, ki je kazala znake bolezni?  da ne
- u3es, of, obolenje kosti, sklapov aliudoy, bolezniie? kv, raka, alkoholizem Ce da, katere?
- ali Katefo drugo bolezen? Navedite bolgaefl kaal in koliko &asa j2 trajaiz in - povidana sedimentacia
- kaksne posledice je pustila: - povidano ali zni2ano Stevilo krvnih lelesc
- povidan krvni sladker ali povidana ma&Zobe v krvi
ieni.eciVedanim poklicnim navamaostim? da ne - poviana sedna kislina (putixa)
ju, strupenim plinom, eksplozivy, delu na terenu, ujini} Navedie ime in naslov vaSega stalnega osebnega zdravnka:
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Al kadite cigarate?

on  (eda, koliko cigaret na dan?
: kg Al ste se v zadnjih desetin letih zdravill v DolniSnici
* Al ste zdravi in brez teFay. da ne ali v zdreviliséu?

da ne
Al se zdravita in ste pod stainim zdravnidkim nadzorom? da ne Ce da. zaradi éosa (npr. podkedbe,ba bolezen)?
Ceda ke n qu
All imate p da na
mlmmm mamila ali druge? da ne = da ne
Ce da, redtejte katera: : .skakw:eaesmmam?
- Al imate, 02. ste imsii katero od nadloth bolezn’? Navedite odstotek invalidnossi
- - srea, povetan krvni pritisk, poapnenie 2il, bolezni pljué & iedvic, bouesfi -5 kafero kategorijo invalidnost:
- mehurja, 20léne, prebavne (Erevesne all Zalodine) ali sladkgeed ‘ Al ste imeli preiskavo krvi, i j& kazala znaks bolezni? da re
- udes, 0¥, cbolenje kosti,sklepov alfudoy, bolezni Zperkivi, Ceda. katers?
; - ali katero drugo bolezen? Navedits bolezaardai in kolik i - povisana sedimentaciia
: S : povisano afl znitanc Stevilo krvnih telesc
: - poviSan krvni sladker afi poviSane mascobe v krvi
© Sto izpostavieni powt - povisana sedna Kisling (putika)
- {npr. sevgmd Mavedite ime in naslov vadega stalnega osebnega zdravnika:
- Aliie zavarovanec e zavarsvan pri katert avarcvalnict da re X
: Stovilka police: Zavarovaina vsota: : EUR  Zavarovelniea:
| ZIVLIENJSKO ZAVAROVANJE
- Pridetak zavarovanja: Potek zavarovanja: Frekvance pladevania: Nagin plagila:

01.07.2007 01.08.2017 99 X Poloznica: Direkina obremenitev:
Prizavarovanec:  spok | Pristopna starost 36 ZPIZ: Racun pravne osebe:
Drug zavarovanec:  spol Pristopna starost Povpradna pristopna starost dveh Zav.:

Cenik: Zevarovalna doba:  Doba plafevenja: Skupna premija za celo zav. obdobje: Zavarovaina vsola za smrt
73 10 1 1 2.000,00 Eur 2.000.00 EuR
o s ket o messtaye Glebl o nesaGey S SR
1.Pm§amm&omﬂemvawﬁ: EUR
2. Premija za izplatilo zavarovalne vsolte v primery hujse boiezni EUR
Povefan rizik za prvega Zavarovanca: % doplatilo EUR
Pavetan rizik za drigega zavarovanca. % deplacito EUR
DODATNG NEZGODNO ZAVAROVANJE
3. Premija za dodatno nezgodno zavarovanje priega zavarovanca. varianta % copiadiio EUR
4. Premija za dodatno nezgodno zevarovanje drugega 2avarovanca. varianta % dopladilo EUR
5. Pramija za nszgodno zavarovanie upravitenca: variania % dopladilo EUR
E. Pramija ostalo: varianta % dopladiic EUR
PREMIJASKUPAJ  (14243+4+5+8) BREZDPZP 2.000.00  gur
Popust % popust EUR
Davek od prometa zavarovainih posio - DPZP: % doplatilc EUR
SKUPAJ PREMIJA Z DPZP 2.000,00  gyr
479.280.00 gy
Znesek enkrainega vpiaZia: EUR SIT  Seupodlevs kat tako&h premij
Znessknaala&awva prsmie 2 000,00  EUR 479.280.00s1
szmvdue veots za dudamo mawdm zavarovanje: Nezgodna 100% lrajna Bolnisnién: Drevna

smrt EUR: invalidnost EUR: dan EUR: ogékodnina EUR:
| Zavarovaina vsota za dodaino nezgodno Zavarovanie PRvega ZEVarovancs; ‘
Zavarovaina veota za dodatno nezgodno zavarovanie drugega zavarovanca:
: Zavarovaina vsola 2a dodatne nezgodno zan € upravicenca:
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Predvidena visina sredstev po poleku: EUR Skupaj EUR
Dosmrnarenta: : Dosimrina garantivana: Let Dosmrina najved: Let Mesetna renta: EUR
Mﬂmm qummm zwmjiinlémuanﬂmhﬂcu Ilunbonfd niscobmuﬂoéu

Wﬁzw Nalozbeni del brez garancije:

Varantz - skiad PRIZMA RASTOCI TRGI 100 = Verianta - skiad %
Vaﬂarﬂn sklad % Variania - skiad %
Varianta - skiad % Varianta - skiad %
‘Varianta - skiad % Varianta - skiad %
Variantz - sklad % Variama skiad %
Nalozhen! delz garaneije: " Naiczbenidel WW"" el

QWW“MWMMMBW zadnie Semnmnmdaynmmn}evvmdmnemphjepwams:vngmam
doseZens & e wednosli enole premolenja Viagatel] se mora zavadat, da se pnkammn]emuamamdildnihqhanjhdmgihdwmkw ki wplivaje na
mmmmwmmmmwm finanina trge vrednosinin papirev, zmanj§anje vrednost premozen;a skiada, kar
mﬁmmpvm;mwmmmm pred iztekom imai za posiedico manj§i iztrkek ob izstopu od vpialila pr vsiopu v sklad.
WMMWMW#MM ntirang vrednost encte W%mmmanpm
vmammmmumm molra obdobia garancie &mmwwmmma!mmmllmgem}emmm
mmma:mmf-mhmm grole premoiena, se bo usirerno znifala ludi  zneskov.
vrednostencle

mﬁmm&wm«gﬁ; ZZ-PRIZMA-01/06. Za plaila ¥ ta sklad veljajo Sploéni pogofi

- —— 77 PRIZMA RASTOCI TRGL01/07 e T - = =
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