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POVZETEK

Ban¢no zavarovalnistvo je trend, ki bankam in zavarovalnicam ponuja paleto novih
poslovnih priloZnosti z izkori§¢anjem ekonomije obsega in ekonomije povezanih
storitev. Tudi v Sloveniji se finan¢ne institucije zavedajo pomena strateSkega
povezovanja, zato banke v zadnjem ¢asu intenzivno uvajajo zavarovalniske storitve v
svoje poslovalnice. Med njimi je tudi Abanka Vipa, ki je vstopila na trg banénega
zavarovalni$tva s partnersko povezavo z Zavarovalnico Triglav. Finan¢ne ustanove
imajo jasen interes za razvoj ban¢nega zavarovalni$§tva, s katerim se spreminja {isti
distribucijski koncept v ponudbo integriranih finan¢nih storitev, katerih cilj je
maksimiranje vrednosti znotraj financne skupine. Zastavlja se vprasanje, na kakSen
nac¢in se lotiti ban¢nega zavarovalniStva, da bo uspesen. Na trgu uspejo le tisti
udeleZenci, ki model prilagodijo vsebini, trznim razmeram in potrebam strank. Klju¢ni
dejavniki uspesnega modela so jasni in skupni poslovni cilji, kakovost in inovativnost v
ponudbi storitev, pravocasen razvoj storitve, stroskovna u€inkovitost ter usposobljeni in
motivirani svetovalci v poslovalnicah. Vse to z namenom, ustvariti dolgoroéno
sodelovanje s stranko, ter zadovoljiti ¢im ve¢ njenih potreb po razliénih finanénih
storitvah na enem mestu.

Kljucne besede: finan¢éni trg, finan¢ni servis, ban¢no zavarovalnistvo, Zivljenjsko
zavarovanje, nezgodno zavarovanje.

ABSTRACT

Banc assurance is a trend, which offers bancs and insurance companies a number of new
business opportunities making use of the economy of extend and the economy of joint
produce. In Slovenia as well, the financial institutions are aware of the importance of the
strategic union and therefore lately the banks are introducing insurance services into
their offices. Also Abanka Vipa is one of them, starting banc assurance services with the
partnership with Zavarovalnica Triglav insurance company. Financial institutions have a
clear interest in the development of banc assurance, which is changing from the purely
distributional concept into a concept of tender integral financial services, whose goal is
the maximising of value within the financial group. The question is in which way to go
about banc assurance to succeed. Successful can however be only those market
participants, which adjust their model according to the content, the market conditions
and needs of the customers. The key factors in the development of the model are clear
and joint business goals, the quality and innovation in the offer of services, timely
development of new products and well qualified and motivated consultants in bank
offices. All of this with the goal to create a strong and long-term relationship with the
customer and fulfil as many of their needs in financial products as possible in one place.

Key words: financial market, financial service, banc assurance, life insurance, accident
insurance.
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1 UVOD

1.1 Smoter in cilji diplomskega dela

Namen diplomskega dela je prikazati sistem uvedbe zavarovalniskih storitev v
slovenske poslovne banke. Pri tem se naloga naslanja na analizo tujih finanénih
institucij, ki so se tega procesa lotile Ze pred ¢asom. Globalizacija in regulacija
svetovnega financnega sektorja vpliva tudi na bodoce strateske odloditve slovenskih
poslovnih bank. Vse niZji obrestni prihodki silijo banke k iskanju novih resitev pri
pridobivanju provizijskih prihodkov in iskanju novih trznih poti. V navedenem
diplomskem delu Zelimo opozoriti na priloZnosti, ki se ponujajo banénemu sektorju na
podro¢ju t. 1. bannega zavarovalni§tva, kot tudi na mogode pasti pri vstopanju na
podrocje te dejavnosti. Ker je tudi v Sloveniji v zadnjih letih mo¢ zaznati vse vel
vstopov bank na zavarovalniSko podrogje, Zelimo v diplomskem delu tudi ugotoviti,
kak$na je prihodnost bank na tem podro¢ju, s poudarkom na sinergijskih uéinkih
povezovanja.

Cilj diplomskega dela je prikazati vlogo bantnega zavarovalni$tva z vidika
finan¢nih ustanov, torej bank, zavarovalnic in kon¢nih uporabnikov storitev — strank. Na
podlagi izsledkov raziskav je cilj naloge ugotoviti primerne nacine povezovanja bank in
zavarovalnic in dolo¢iti klju¢ne dejavnike uspeSnosti delovanja.

1.2 Teoreti¢na izhodis¢a diplomskega dela

Teoreti¢na izhodis¢a so povzeta iz tuje in domace strokovne literature ter ¢lankov in
prispevkov s podro¢ja financnih storitev, bancni$tva, zavarovalni§tva in banénega
zavarovalni$tva. Banéno zavarovalnistvo sledi trendom prehoda iz postindustrijske v
informacijsko druzbo, za katero velja, da je pretezno storitvena. Storitve imajo vse vedji
prispevek v bruto domac¢em proizvodu — BDP, enako velja za ban¢ne in zavarovalne
storitve. Svetovni finan¢ni sektor je zaznamovan s prevzemi, zdruzitvami in drugimi
oblikami sodelovanja. Vse ve¢ji poudarek je namenjen odjemalcu, torej stranki.
Celovita oskrba finanénega svetovalca na enem mestu je cilj, ki naj bi zadostil razli¢nim
finanénim potrebam vseh strank.

Teoretiéni del naloge se osredotota na koncept ban¢nega zavarovalni$tva in
zakonodajo na tem podro¢ju. Predstavljene so oblike moznih povezav bank in
zavarovalnic ter razlogi zanje. Teoreti¢na spoznanja so podkrepljena tudi s prakti¢nimi
primeri. Prikazana je primerjava ban¢nega zavarovalni§tva med evropskimi drZzavami,
Azijo in ZDA ter primer vstopa Abanke Vipe na zavarovalniski trg.

1.3 Predvidene metode obravnavanja diplomskega dela

V diplomskem delu so upostevani obstojeca zakonodaja in posamezni predpisi s
podro¢ja ban¢nistva, zavarovalni$tva in evropskih smernic pri uvajanju zavarovalnih
storitev v bankah. Pri izbiri pravega modela za uvedbo banénega zavarovalnistva je
upoStevana strategija udeleZenih institucij ter teoreticni model trZenjski splet, s
poudarkom na sestavinah, ki vplivajo na odlo¢anje odjemalca — stranke. Te sestavine so
zlasti: vrsta zavarovalne storitve (ugotavljanje potreb odjemalcev), strosek za
odjemalca, distribucija in prodajna pot, usposobljenost zaposlenih in promocija storitve.




1.4 Predvidene predpostavke in omejitve obravnavanja diplomskega dela

V diplomskem delu je podrobneje analiziran vstop Abanke Vipe na zavarovalniski
trg v partnerski povezavi z Zavarovalnico Triglav. UpoStevane so predpostavke in
omejitve z vidika obeh navedenih finan¢nih institucij, ki se zlasti nanaSajo na pridobitev
tistih podatkov, ki so poslovna skrivnost.



2 POVEZOVANIJE BANK IN ZAVAROVALNIC

2.1 Opredelitev ban¢nega zavarovalnistva

Definicij, ki pojasnjujejo pojem »bancassurance« oz. ban¢no zavarovalniitvo, je
veliko. Poenostavljeno bi ga lahko opredelili kot trZzenje banénih in zavarovalniskih
storitev in njihovih kombinacij prek skupnih trznih poti.

Ban¢no zavarovalni§tvo je v svoji najpreprostejsi obliki distribucija zavarovalniskih
storitev s pomocjo distribucijskih kanalov bank. Konkretneje, banéno zavarovalnistvo
pomeni zdruZevanje finan¢nih storitev, ki lahko isto€asno zadovoljijo bancne in
zavarovalniske potrebe strank. Ban¢no zavarovalni$tvo se pojavlja v razli¢nih drzavah v
razli¢nih oblikah, odvisno od demografskih, ekonomskih in zakonodajnih lastnosti
posamezne drzave (Kumar 2002a, 1).

Swiss Re (1993) je razsirila definicijo ban¢nega zavarovalnistva in ga opredelila kot
strategijo, ki so jo sprejele banke in zavarovalnice, ki nameravajo sodelovati in se bolj
ali man) med seboj povezati na trgu finanénih storitev. V praksi pojem banéno
zavarovalni§tvo opisuje novo strateSko usmeritev financnih organizacij na podrocju
poslovanja s fizi€nimi osebami.

Poleg ban¢nega zavarovalni$tva so v svetu finan¢nih storitev vse pogostejsi tudi
primeri, ko Zeli zavarovalnica vstopiti na trg ban¢nih storitev. V takem primeru
govorimo o zavarovalnem banéni$tvu in pomeni prodajo ban¢nih storitev prek
zavarovalnih zastopnikov. V Sloveniji se ta koncept e ne uveljavlja.

2.2 Razvoj bancnega zavarovalniStva

K razvoju ban¢nega zavarovalni$tva je v veliki meri pripomogla liberalizacija
predpisov, saj so ti Se do nedavnega tudi v tujini strogo loCevali ban¢ne in
zavarovalni$ke posle. Aktualna ureditev na podro¢ju povezav med bankami in
zavarovalnicami razlikuje podro¢ja produkcije, distribucije in lastni$§tva med bankami in
zavarovalnicami.

Deregulacija in enotni trg bosta imela trajen u€inek na strukturo evropskih bank in
zavarovalnic, na njihove strategije in izvrsitve. Te spremembe bodo pomenile pojav
novih konkurentov, tujih in domacih, ki bodo Zeleli izkoristiti prednost prostega trga.
Deregulacija bo tudi povecala pritisk na zmanj$anje stroskov in racionalizirala postopke.
Potrosniki ne bodo imeli koristi le od nizjih cen, ampak tudi v $ir§i ponudbi novih, k
potrosniku usmerjenih proizvodov (Drury 2001, 2).

Trije kljuéni dejavniki so v zadnjih letih vplivali na korenite spremembe
povprasevanja po finan¢nih storitvah: demografske spremembe, ki imajo za posledico
spremenjene potrebe po finanénih proizvodih, spremembe varcevalnih navad ljudi
zaradi spremenjenih ekonomskih razmer ter ozaveScenost potrosnikov, ki sili banke, da
ponujajo vse boljSe in bolj konkurenéne proizvode (Genetay in Molyneux 1998, 14-19).

Najopaznejsi trend zadnjih let v zahodnih gospodarstvih je upad stopnje rasti
prebivalstva in naras€ajoca Zivljenjska doba prebivalstva, k ¢emur so pripomogli boljsi
zivljenjski pogoji in boljsa zdravstvena oskrba. Zaposlena populacija vzdrzuje tako
¢edalje vegje Stevilo upokojencev, nacionalne pokojninske blagajne pa se soofajo z vse
ve¢jim primanjkljajem. Zaradi tega se spreminjajo pokojninski sistemi in se poleg
obveznih pojavljajo nove, prostovoljne oblike dodatnih pokojninskih zavarovalnih



storitev v obliki osebnih pokojninskih shem. PriloZnost za dodatno socialno varnost in
varCevanje za starost pa predstavljajo tudi Zivljenjska zavarovanja.

Vse veja blaginja in vi§ja pri¢akovanja so spremenila tudi varfevalne navade
potro$nikov. Naras€a povpraSevanje po dolgoro¢nih in bolj donosnih finanénih
prihrankih, na kar so vplivale tudi padajofe obrestne mere, niZja inflacija in davéna
zakonodaja.

Na razvoj banénega zavarovalni$tva pa so v zadnjem desetletju vplivali tudi
opuscanje financnega posredniStva, internacionalizacija in globalizacija financnih
trgov ter obnasanje potrosnikov. »One stop shopping« ali »finan¢ni supermarket« je
koncept ponudbe, ki daje posamezniku moZnost na enem mestu urediti vse svoje
finan¢ne zadeve s svetovalcem, ki v sebi zdruzuje davénega, nalozbenega in
zavarovalniSkega agenta (Insurance and Other Financial Institutions 1992, 47).

Tehnoloski napredek zlasti na podro¢ju informatike je prav tako vplival na
spremembo finanénih storitev. Ve€ina klasiénih ban¢nih storitev je postala
avtomatizirana, delavci pa se zaradi tega vse bolj posvefajo prodaji in svetovanju
(Bester in Kobal 1998, 97).

Povecanje konkurence na finanénem trgu je povzrocilo poplavo finan¢nih inovacij.
Zaradi vseh omenjenih razlogov je trg Zivljenjskih zavarovanj v evropskih drzavah v
zadnjih letih moéno rasel. Na povprasevanje po Zivljenjskih zavarovanjih mo¢no
vplivajo tudi davéne olajSave. To je zlasti povezano z drZzavnimi vzpodbudami, da bi
ljudje sami poskrbeli za svoje pokojnine.

2.2.1 Vidik banke pri vstopu v bancno zavarovalnistvo

Z uvedbo zavarovalni$kih storitev v svojo paleto storitev lahko banke ponudijo
svojim strankam sodobno in Siroko paleto storitev, ki pokrivajo njihove potrebe v
njihovem celotnem Zivljenjskem ciklu. S tem dosegajo banke tudi vecjo zvestobo in
navezanost svojih strank (Kramar 2004, 96).

Vse veCja ozavesCenost strank spreminja varCevalne navade. Klasi¢ne depozite
nadomes€ajo investicijski in zavarovalni produkti, praviloma z ve¢jim donosom in
dalj$o dobo vezave. Zivljenjska zavarovanja ob dolo¢enih omejitvah nudijo tudi davéne
ugodnosti.

Za banke predstavlja prodaja zavarovalnih storitev dodatne prihodke iz naslova
provizij in s tem vedjo donosnost sredstev (ROA, angl. return on assets).

Banfno zavarovalni§tvo nudi zaposlenim v banki priloZznost za pove€anje
produktivnosti. Z vecjo ponudbo storitev se banka tudi laze kosa s konkurenco.

Iz raziskave Swiss Re iz leta 2001 (slika 2.1) je razvidno, da je donos na kapital pri
finan¢nih institucijah, ki ponujajo Siroko izbiro ban¢nih storitev, praviloma vi§ji kot pri
tistih, ki ponujajo le ban¢ne ali zavarovalniske storitve.




Sklika 2.1  Donos na kapital pri finan¢nih institucijah
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Vir: Swiss Re 2001.

2.2.2 Vidik zavarovalnice pri vstopu v banéno zavarovalnistvo

Najvecja vzpodbuda za zavarovalnice pri povezovanju z bankami je dostop do
obseZne banc¢ne baze podatkov o strankah in nova trzna pot prek Siroke mreZe ban¢nih
poslovalnic.

Ekonomija obsega in ekonomija povezanih proizvodov vplivata na povecanje
prihodkov zavarovalnice, saj se stro$ki na enoto u¢inka zmanjSujejo. Zavarovalnice
lahko prek bank prodajo storitve, ki jih sicer zaradi visokih prodajnih stroSkov ne bi
mogle (zlasti paketne storitve). Stroski distribucije prek bank so za zavarovalnico niZji
(Skipper 2003, 9). Zaradi zaupanja v ban¢no institucijo in pogostejsih stikov z ban¢nimi
usluzbenci se stranke raje odlo¢ajo za nakup zavarovalne storitve v banki.

2.2.3 Vidik stranke pri vstopu v bancno zavarovalnistvo

Zaradi nizjih distribucijskih stroSkov pri prodaji ban¢no-zavarovalnih storitev na
enem mestu se to prenese na stranke v obliki nizjih zavarovalnih premij. Ker stranke
pridobijo ve¢ storitev na enem mestu, prihranijo tudi pri svojih stroskih in porabljenem
Casu. Stranka pricakuje od banke dober nasvet in predstavitev vseh moZnosti, ki se
nana$ajo na upravljanje premozenja.

Kupci finanénih storitev pa so deleZni tudi za$€ite na podlagi direktiv, ki jim morajo
slediti finan¢ne institucije Evropske unije. Te se nanasajo na (Van de Berghe et al. 1999,
60):

— dostop do informacij,

~ pravno za§ito,

~ sisteme pomoci,

— zaupanja vredne finan¢ne institucije,
— mocne finanéne institucije,

— 8irok izbor storitev,

— doloc¢anje cen finan¢nim storitvam.



2.3 Prednosti in slabosti banénega zavarovalnistva

Banke in zavarovalnice sku$ajo s posli ban¢nega zavarovalni§tva izKoristiti
sinergijske u€inke in maksimirati dobicek.

Ponudba banke postane s soasnimi zavarovalnimi storitvami pestrej$a in celostno
zaokroZena, okrepijo se tudi dolgoro¢ne vezi z obstojeCimi strankami. S povecanjem
trznega deleza se krepi ugled, poloZaj in kredibilnost banke. Povefa se njena
konkuren¢nost in ulinkovitost, saj se zniZujejo stroski na enoto storitve. Banka z
Zivljenjskimi zavarovanji pridobi potrebna dolgoro€na sredstva in dodatne instrumente
za zavarovanje kreditov.

Zavarovalnica pri sodelovanju z banko pridobi dodatno prodajno pot preko ban¢nih
poslovalnic in novo bazo potencialnih strank. Zavarovalnici se s tem poveca njen trZzni
delez in kredibilnost pri zavarovancih. Kakovostno nalaganje sredstev zavarovalnice
prek banke uresniuje nacelo varnosti in likvidnosti.

Povezovanje finan¢nih ustanov pa lahko prinasa tudi nekatere slabosti. Z vidika
bank je pomembno pomanjkanje zavarovalni§kega znanja, pojavlja se tudi problem
enafenja ban¢nih usluzbencev z zavarovalnimi zastopniki in razli¢nimi motivacijskimi
sistemi.

Nevarnost za banke in zavarovalnice se pojavi v primeru, ko obe instituciji ne
zasledujeta skupno sprejetih ciljev sodelovanja. Nevarnost za zavarovalnice se lahko
pokaZze v primeru, da bi banke dajale prednost dolofenim zavarovalnim vrstam, s
katerimi bi prenasale tveganje na zavarovalnico (npr. sklenitev nezgodnega ali
Zivljenjskega zavarovanja brez ugotavljanja zdravstvenega stanja zavarovane osebe).
Nevarnost lahko predstavljajo tudi apetiti po ve¢ji donosnosti, pri ¢emer se ne uposteva
zadostna c¢asovna dinamika za izravnavo nevarnosti in se sredstva nalagajo preved
tvegano (Koncina 1994, 45).

Na uspe$nost strategije banfnega zavarovalniS§tva pa vplivajo Se trije kljuéni
dejavniki, in sicer: morebiten odpor potrosnikov, organizacijske mozZnosti in kulturna
nasprotja. Kritiki ban¢nega zavarovalniStva navajajo, da je razlog za odpor potrosnikov,
njihova Zelja po razprsitvi svojih financ med razliéne finan¢ne institucije in loCene
svetovalce za ban¢ne in zavarovalne storitve. Hoschka (1994, 122) kritizira
distribucijske sporazume in skupna vlaganja, ker obe vrsti vstopa povecujeta razhajanje
interesov med zavarovalnicami in bankami, poleg tega pa so ti sporazumi relativno
nestabilni. Kulturna nasprotja pa se najveCkrat pojavijo zaradi razli¢nega kulturnega
ozadja v vodstvih obeh partnerjev. Kulturna nasprotja se lahko pojavijo tudi pri
prepletanju kultur dveh distribucijskih kanalov, saj je sodelovanje ban¢nega osebja
odvisno od specializiranih zavarovalniSkih agentov.

2.4 Pravna ureditev in oblike sodelovanja bank in zavarovalnic

Program evropskega zdruZevanja finanfnega sektorja, ki je zapisan v Rimski
pogodbi, zahteva prost pretok kapitala in svobodno ustanavljanje druzb. Zakonodaja na
podroéju Evropske unije strogo lo¢uje ban¢ni, zavarovalni$ki in naloZbeni sektor.
Prizadevanja, ki so zajeta v Smernicah Evropske unije, gredo v smeri ustvarjanja
enotnega trga finan¢nih storitev. Namen naCela enotnosti je pospesiti zdruZevanje
nacionalnih finan¢nih trgov, ki vodi do finan¢nega univerzalizma in do nastanka enega
trga finan¢nih storitev v okviru Evropske unije. Nacela enotnosti naj bi tudi omogocala




zdruzitvene procese med finanénimi ustanovami, vecala konkurenco med ponudniki
finanénih storitev in vzpodbujala ekonomijo obsega (Pusnik et al. 2004, 5).

Zakonodajna ureditev povezovanja financnih ustanov obsega tri podrodja ureditve
(Genetay in Molyneux 1998, 224):

Podrodje lastnistva

Obstajata dva nacina vstopa bank na podro¢je zavarovalnistva. Prvi se nanasa na
ustanovitev lastne zavarovalnice s strani banke, drugi pa na razne oblike
sodelovanj med banko in =zavarovalnico. Oblike vstopa v banéno
zavarovalni$tvo so lahko naslednje:

- dostop do baze strank,

- dogovor o distribuciji,

- kapitalske povezave med banko in zavarovalnico,

- banka ustanovi lastno zavarovalnico,

- ustanovitev skupne zavarovalnice,

- zavarovalnica ustanovit banko.

Podrodje proizvajanja financnih storitev

Zakonodaja v veéini drZzav prepoveduje bankam proizvodnjo zavarovalniskih
storitev in obratno. Razlog je v bojazni, da bi banke uporabljale dolgoroéne
zavarovalno-tehni€ne rezervacije za pokrivanje kratkoroénih banénih
likvidnostnih potreb. Ravno tako je treba locevati kapital pri osebnih in
premoZenjskih zavarovanjih.

Podrocje prodaje financnih storitev

Sodelovanje med finanénimi ustanovami je v veliki meri odvisno od
zakonodajnih omejitev in nadzora poslovanja teh ustanov. Danes je v veéini
razvitih drzav dovoljena distribucija zavarovalni$kih storitev prek ban¢nih
poslovalnic. V nekaterih drzavah (Kitajska in tudi ZDA) pa je taksna distribucija
Se prepovedana ali strogo omejena. V Sloveniji lahko banke v skladu z Zakonom
0 banéni$tvu in Zakonom o zavarovalniStvu opravljajo tudi druge finan¢ne
storitve, kamor sodi posredni§tvo pri prodaji zavarovalnih polic. Slovenske
banke morajo za opravljanje teh storitev pridobiti dovoljenje Banke Slovenije, ki
ga ta izda na podlagi menja Agencije za zavarovalni nadzor. Prodajo
zavarovalnih storitev v slovenskih bankah lahko opravljajo le tisti zaposleni, ki
so pridobili dovoljenje Agencije za zavarovalni nadzor na podlagi opravljenega
preizkusa strokovnih znanj, potrebnih za opravljanje poslov zavarovalnega
zastopanja in posredovanja.



Tabela 2.1 Oblike vstopa bank na zavarovalniski trg v izbranih evropskih drZavah
do leta 1995

Ustanovitev Skupna Zdruzitve in Dogovori o
Drzava zavarovalnice vlaganja prevzemi distribuciji Skupaj
Francija 6 3 3 0 12
Nemdcija 2 0 3 3 8
Italija 2 3 1 1 7
Nizozemska l 0 3 0 4
Spanija 3 3 0 0 6
Velika Britanija 5 6 6 0 17

Vir: Genetay in Molyneux 1998, 95.

2.5 Izbira modela za vstop v banéno zavarovalni§tvo

Pri izbiri primernega modela vstopanja v ban&no zavarovalnistvo, je treba upostevati
naslednje sestavine, prikazane na sliki 2.2.

Slika 2.2  Sestavine nadrta pri vstopu v banéno zavarovalnistvo

Informacijski
sistem

Upravljanie s
podatki

Spodbude ‘Segmentacija

Utinkovit
sistem

Organizacija Distribucija

Vir: Hislop et al. 2002, 4.

Strategija se pri¢ne z definiranjem vizije in izbiro ustreznega modela. Dolo€iti je
treba ciljno skupino, izbrati primerne storitve za to ciljno skupino ter sprejeti odloditev o
primernih prodajnih poteh.

Banke razpolagajo s Siroko bazo podatkov o svojih strankah, na podlagi katerih
lahko opravijo primerno segmentacijo strank. Na podlagi analize je treba stranke
razdeliti v posebne skupine. Kriteriji za razdelitev strank v skupine morajo biti skupne
splosne znacilnosti strank, enako nakupno vedenje ter nacin pristopa k strankam. Pri




ban¢nem zavarovalnistvu je treba loCevati med vsaj tremi segmenti strank: tradicionalni
mnozi¢ni trg, zasebno bancéno zavarovalniStvo za premozne stranke in banéno
zavarovalni§tvo za podjetja z namenom doseganja njihovih zaposlenih. Vsak od
segmentov zahteva razlien pristop in razliéno prodajno pot. Izkuinje kaZejo, da je
banéno zavarovalni§tvo uspesnejSe na trgu prebivalstva, znotraj tega pa pri strankah s
srednjimi in nizjimi dohodki (Skipper 2003, 14).

Eden izmed najpomembnejsih korakov je izbira storitve — zavarovalnega produkta.
Izbira se opravi na podlagi ugotovljenih potreb strank in glede na naéin distribucije. Pri
prodaji prek bané¢nih okenc morajo biti storitve enostavne, saj zahtevne storitve vzamejo
prevet Casa za prodajo, stranka pa se teze odlo¢i za nakup.

Distribucija je pomemben dejavnik pri prodaji zavarovalnih storitev, saj vse
prodajne poti niso primerne za vse vrste storitev in strank. Banka sprejme odloéitev o
tem, kdo in kako bo prodajal zavarovalne storitve. Zaposlene mora primerno izobraziti v
usposobljene svetovalce. EnostavnejSe storitve se lahko trZijo tudi preko interneta ali
preko neposredne poste.

Organizacija procesov pomeni odlocitev o tem, katere funkcije lahko banka in
zavarovalnica zdruzita in katere naj ostanejo locene. Obe instituciji se morata izogibati
podvajanju funkcij in s tem nepotrebnim dodatnim stro$kom ter jih skusati ¢im bolj
koordinirati. To pomeni povezovanje osnovnih poslovnih funkcij, kot so trZenje,
prodaja ipd. S povezovanjem je misljeno spajanje poslovnih politik, kombiniranje
funkcij upravljanja, zdruZevanje posameznih organizacijskih enotin skupno uporabljanje
informacijskih sistemov.

Stalna medsebojna komunikacija banke in zavarovalnice je izrednega pomena in
pomaga pri premostitvi razlik v organizacijski kulturi ter razlik v nagrajevanju osebja.
Razlike v kulturi ban¢nega in zavarovalniskega osebja je mogoce odpraviti s treningi in
izobraZevanji, saj je za obe instituciji znacilen ravno obraten nacin prodaje. V banke
praviloma stranke prihajajo same, medtem ko zavarovalniski agentje stranke obiskujejo.

Spodbude za ustrezno motiviranje banénega osebja pri prodaji zavarovalniskih
storitev so pomemben dejavnik za optimiziranje rezultata banke in zavarovalnice.
Nagrajevanje mora biti jasno opredeljeno po vnaprej dolocenih merilih.

Kljub temu, da imajo banke omogocen dostop do pomembnih podatkov svojih
strank, na podlagi katerih lahko ugotavljajo njihove potrebe, obstajajo zakonske
omejitve glede u€inkovite izrabe teh podatkov. Upravljanje s podatki je tako omejeno.
V veéini drzav, tudi v Sloveniji, morajo stranke podati izjavo, da se strinjajo z uporabo
njihovih osebnih podatkov v druge namene, kot je izvedba same storitve. V ta namen
banke razvijajo model ravnanja z odnosi do strank (angl. Customer Relationship
Management, CRM). Uspesno ravnanje z odnosi do strank temelji na ravnotezju med
organizacijsko strukturo, tehnologijo, strategijo in informacijami.

Pri povezovanju bank in zavarovalnic je pomembno prilagajanje informacijskih
sistemov, kontrolnih metod in metod merjenja poslovne uspesnosti. Ni enotnega recepta
za najboljSo integracijo informacijske tehnologije obeh podjetij, saj je razvoj
informacijske tehnologije vse bolj dinamicen in kompleksen, s ¢imer so povezani tudi
visoki stroski. Upravljanje ban¢nega zavarovalni$tva je mnogo kompleksnejSe kot
samega ban¢ni$tva ali zavarovalni$tva. Informacijska tehnologija mora zadostiti tudi
zahtevam nadzornih institucij po raznih poro¢ilih. Tudi za prodajno osebje je izrednega
pomena, da so posamezni postopki dela ¢im bolj avtomatizirani in tehnolo3ko podprti.



2.6 Prodajne poti

Tradicionalno so se zavarovalniske storitve prodajale predvsem preko zastopniSkih
mreZ zavarovalnih agentov. Zaradi sprememb v potro$nikovih potrebah, razvoja
tehnologije, deregulacije finan¢nega trga ter drugih, Ze v predhodnih poglavjih
omenjenih vzvodov pa so se v zadnjih letih pojavile in razvile nove prodajen poti za
prodajo zavarovalniskih storitev.

2.6.1 Klasicne prodajne poti

Univerzalne finan¢ne ustanove lahko pri prodaji ban¢no-zavarovalniskih storitev
izberejo razli¢ne prodajne poti, kot so (Kumar 2002, 2):

~  Profesionalni zavarovalni zastopniki', ki imajo s finanéno ustanovo sklenjeno
zastopni$ko pogodbo. Placani so glede na dosezeno prodajo. Stopnja svetovanja
strankam je praviloma zelo visoka, saj je placilo zavarovalnega zastopnika
odvisno od obnovitve zavarovanja ob poteku, od stalnosti zavarovalne police in
popustov na stalnost ter ostalih dejavnikov, na katere vpliva stranka.
Profesionalnega zastopnika finanéne institucije lahko nadzirajo zgolj na podlagi
njegovih aktivnosti, ki so dolo€ene s pogodbo. Kljub omejitvam pri nadzoru so
lahko zastopniki zelo ucinkoviti, ¢e so deleZni primernega izobraZevanja in
motivacije. Ve€ina univerzalnih finanénih ustanov se izogiba temu prodajnemu
kanalu, ker obstaja velika verjetnost, da bo zastopnik vecal prodajo na racun
slabse kakovosti storitev. Do tega lahko pride zlasti takrat, ko je sistem
nagrajevanja napacno zastavljen.

— Strokovni svetovalci so visoko strokovno usposobljeni zaposleni pri
zavarovalniSkem partnerju univerzalne finan¢ne ustanove. Njihova prodaja
zavarovalniSkih storitev je usmerjena na premozne stranke, ki zahtevajo visjo
kakovost in osebno obravnavo. Strokovni svetovalci praviloma prejemajo za
opravljeno delo placo in dodatno platilo glede na doseZeno prodajo.

— Zaposleni zavarovalni zastopniki se od profesionalnih razlikujejo le v tem, da
njihovo platilo za sklenjene police temelji na pla¢i, prejmejo pa $e dodatek k
placi glede na dosezeno prodajo. Nekatere univerzalne finanéne ustanove so se
zaradi slabega ugleda, ki so ga ustvarili profesionalni zavarovalni zastopniki z
doseganjem vecje prodaje na racun slabse kakovosti, raje odlocile za zaposlene
zavarovalne zastopnike.

—~ Bancni delavci ponavadi prodajajo enostavnejSe zavarovalni$ke storitve s
podro¢ja osebnih zavarovanj. Tudi €as, ki ga imajo na voljo za prodajo

! Zavarovaini zastopnik Jje oseba, ki je na osnovi zaposlitve ali drugega pravnega razmerja z
zavarovalnico pooblaS¢ena za sklepanje zavarovalnih pogodb v imenu in na radun
zavarovalnice.

Zavarovalna zastopni$ka druzba je pravna oseba, ki kot gospodarsko dejavnost opravlja
storitve zastopanja zavarovalnice pri sklepanju zavarovainih pogodb prek svojih delavcev —
zavarovalnih zastopnikov.

Zavarovalni posrednik je oseba, ki posreduje pri sklepanju zavarovalnih pogodb za eno ali
vel zavarovalnic.

Zavarovalna posredniska druzba je pravna oseba, ki kot gospodarsko dejavnost opravlja
storitve posredovanja pri sklepanju zavarovalnih pogodb, in sicer prek svojih delavcev —
zavarovalnih posrednikov. (Paviiha 2000, 105).
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zavarovalniskih storitev, je omejen s poslovnim ¢asom banéne poslovalnice in s
¢asom, namenjenim prodaji drugih, tipi¢no ban¢nih storitev. Poleg omejenega
¢asa, ki je na voljo, pa je omejeno tudi Stevilo strank, ki obi$éejo poslovalnico.
Za zahtevnejSe zavarovalniSke storitve so banénim delavcem v pomo¢ finanéni
svetovalci znotraj banke ali zavarovalnice. Ban¢ni finan¢ni svetovalci lahko
prodajajo storitve v banc¢ni poslovalnici, nekatere banke pa vkljuéujejo tudi
mobilno prodajno osebje.

— Zastopniska ali posredniska druZba predstavlja za banke prednost v tem, da
lahko strankam ponudi zahtevnej$e zavarovalniske storitve, saj banka praviloma
nima zavarovalni$kih strokovnjakov. V primeru sodelovanja s posrednisko
druzbo lahko strankam dodatno izdelajo ponudbe ve¢ zavarovalnic in ne le ene.
Ta prodajna pot je primernej$a za premoznejSe stranke banke.

— Neposredno trZenje je prodajni kanal, pri katerem ni osebnega stika s stranko.
Stranka se odlo€i za nakup zgolj na podlagi oglasa, neposredne po$te — ponudbe
na dom ali telefonskega klica kontaktnega osebja. Ta prodajna pot je primerna
za enostavne storitve, ki ne zahtevajo dodatnih pojasnil.

2.6.2 Internetna prodaja

Razvoj internetnega zavarovalniitva je v primerjavi z internetnim banc¢ni§tvom Se
precej slab$e razvit. Po podatkih iz leta 2002 je internetna prodaja zavarovalniskih
storitev dosegala zgolj 2 % celotne prodaje zavarovanj (Dumm in Hoyt 2005, 1). Vendar
pa se v zadnjih letih tudi to podro¢je mocno razvija. Elektronsko sklepanje zavarovanj
prina$a Stevilne koristi vsem udeleZenim akterjem. Zavarovalnicam internetna prodaja
zagotavlja takoj$en dostop do zavarovalniskega trga in niZje stroske. Zaradi dostopnosti
do vseh informacij o zavarovalniskih storitvah in cenah se povecuje tudi preglednost
celotnega zavarovalni$kega trga. Poleg neposrednega zniZanja stroskov prodaje pa
dodatne prihranke zavarovalnici omogoda tudi avtomatizacija poslovnih procesov.
Posledi¢no to za stranke pomeni placilo nizje zavarovalne premije. Privla¢nost za
stranke je v stalni ¢asovni dostopnosti interneta, omogoca jim primerjavo razli¢nih
ponudnikov zavarovalni8kih storitev, dostop do vseh informacij na enem mestu,
anonimnost, hitrost dostopa do informacije in $e vrsto drugih prednosti.

Stevilo uporabnikov interneta zlasti v razvitih drzavah iz leta v leto moéno naraséa.
Leta 1999 je bilo v svetu ve¢ kot 600 milijonov uporabnikov interneta, po ocenah za
leto 2005 pa naj bi bilo to 3tevilo Ze ve& kot podvojeno. Se bolj, kot je v zadnjih petih
letih nara3Calo S$tevilo uporabnikov interneta, je naras€alo Stevilo kupcev preko
interneta.

Vse storitve niso enako primerne za internetno prodajo. Primerost prodaje preko
interneta je precej odvisna od kompleksnosti storitve in potrebe po svetovanju. Veliko
zavarovalnih storitev je zelo kompleksnih. Dolo¢ene zahtevke je teZko standardizirati in
avtomatizirati, saj so potrebne dokaj individualne odlo¢itve. Mnogo ljudi $e vedno ne
zaupa varnosti uporabe interneta. Pojavljajo pa se tudi zakonske omejitve pri internetni
prodaji. Preko interneta je najlaze skleniti enostavna zavarovanja, kot so npr.
avtomobilsko zavarovanje, pozarno zavarovanje, turistiéno zavarovanje, kjer so podatki
dokaj stati¢ni in jasni ter ne potrebujejo dodatnih poizvedb in svetovanja.

Iz navedenega lahko povzamemo, da ena sama prodajna pot tezko uresni€i cilje
ban¢nega zavarovalni$tva in zagotovi doseganje velike ciljne skupine. Zato finan¢ne
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ustanove v svoje poslovanje uvajajo ve¢ prodajnih poti hkrati, pa¢ glede na
kompleksnost storitve. S tem pokrijejo ve¢ trznih segmentov in ponujajo strankam
razlicne dostope do S$tevilnih storitev. Bolj kompleksne storitve zahtevajo vi§je
usposobljeno prodajno osebje, te storitve praviloma prinaSajo tudi vi§jo dodano
vrednost in zahtevajo ve¢ svetovanja. Obratno pa se lahko posamezne enostavne storitve
prodajajo same preko interneta, neposredne poste ali banénih usluzbencev.
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3 ANALIZA BANCNEGA ZAVAROVALNISTVA V SVETU

3.1 Banéno zavarovalniStve v Evropi

Ban¢no zavarovalni$tvo se je razvilo v Evropi, kjer tudi dosega najvecje uspehe.
Kljub temu pa je stopnja razvoja ban¢nega zavarovalni§tva razlicna po posameznih
drzavah Evrope. Spremembe zakonodaje na bannem in zavarovalni§kem podroéju ter
dovoljena vecja liberalizacija trga Se naprej mo¢no vplivajo na povezovanje finan¢nih
ustanov. Ban¢éno zavarovalni$tvo v Evropi je prineslo zlasti revolucijo na podrocju
trZzenja Zivljenjskih zavarovanj. Banke so z izjemo Velike Britanije in Nemdije postale
vodilni trZniki teh zavarovanj. Manj uspe$no se preko ban¢nih kanalov uveljavlja
trzenje premoZenjskih zavarovanj. Po navedbah Hislop, Petersen in Ziegler (2002, 3)
dosega prodaja vseh zavarovanj preko bank v Evropi 35 % trzni delez. Med drZzavami so
vodilne na tem podroéju Spanija, lalija in Francija. Navedeno prikazuje slika 3.1.

Slika 3.1  Delez prodaje Zivljenjskih zavarovanj prek bank v izbranih evropskih
drzavah v letu 2002
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Vir: Chevalier, Fenelon in Goalou 2003, 2.
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Slika 3.2  Delez prodaje premozZenjskih zavarovanj prek bank v izbranih
evropskih drzavah v letu 2002
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Francija Spanija Italija Belgija VB Nemd&ija

Vir: Hislop, Petersen in Ziegler 2002, 3.

Iz slike 3.2 je razvidno, da v nobeni od izbranih evropskih drZav ne prodajo ve¢ kot
8 % premozenjskih zavarovanj. Razlogi za to, da se premoZenjska zavarovanja slabse
prodajajo od Zivijenjskih zavarovanj, so zlasti naslednji:

— Zivijenjska zavarovanja so praviloma dolgoroéne storitve, ki zahtevajo zaupanje
v institucijo, banke pa imajo velik ugled in pogostej$i kontakt ter zaupanje
svojih strank.

~ Zivljenjska zavarovanja se v banki laZe prodajajo, saj so bolj komplementarna
ban¢nim storitvam.

~ Banka razpolaga s finanénim ozadjem stranke, kar olajSuje ugotavljanje njenih
potreb, medtem ko pri sklepanju premoZenjskih zavarovanj to ni tako
pomembno.

— Banke za prodajo premoZenjskih zavarovanj nimajo primerno usposobljenih
strokovnjakov, niti konkurenénih prednosti pred drugimi prodajnimi kanali.

Vse to govori v prid prodaji Zivljenjskih zavarovanj v poslovnih bankah. Kljub temu
pa je preko paketnih ponudb mogoce uspe$no vpeljati tudi posamezna premoZenjska
zavarovanja. Zlasti to velja za podro¢ja banke, kjer lahko zavarovalno storitev poveZejo
z ban¢no storitvijo (npr. obvezna poZarna zavarovanja pri hipotekarnem kreditiranju).

V nadaljevanju so prikazane znacilnosti ban¢nega zavarovalnistva posameznih drzav
Evrope.

3.1.1 Velika Britanija

Zakon o finan¢nih storitvah iz leta 1986, ki je spremenil pravila trZenja in
distribucije, je odlo¢ilno vplival na razvoj ban¢nega zavarovalnistva v Veliki Britaniji.
Vstop bank na podro¢je zavarovalni§tva je vefinoma potekal prek ustanovitve
zavarovalnice in skupnih vlaganj z zavarovalnico. Ta so bila zlasti pomembna za
pridobitev klju¢nih strokovnjakov.

Banke in zavarovalnice v Veliki Britaniji uporabljajo ve¢ prodajnih poti, predvsem
prek banénih poslovalnic, posrednikov in neposredne prodaje. Cedalje vegji vpliv imajo
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neodvisni finan¢ni posredniki, ki strankam svetujejo in jim priporo¢ajo najustreznejso
obliko zavarovanja. Pomemben kanal neposredne prodaje sta internetna in telefonska
prodaja.

3.1.2 Francija

Ban¢no zavarovalni$tvo v Evropi je najbolj razvito prav na francoskem trgu. Eden
od kljuénih razlogov uspesnosti je v ugodni davéni obravnavi ban¢nega zavarovalnistva,
ki temelji Se na zakonu iz leta 1984. Veliko je tudi zaupanje Francozov v ban¢ne
prodajne kanale. Razvoj banc¢nega zavarovalniStva v Franciji je bil pogojen z novimi
potrebami strank.

Vecina bank v Franciji je ustanovila svojo Zivljenjsko zavarovalnico, nekatere pa
imajo sklenjene sporazume in pogodbe o skupnih prodajnih poteh. Tudi razli¢ne
kapitalske povezave z zavarovalnicami niso redkost. Francija preko bank proda ve¢ kot
60 % zivljenjskih zavarovanj. Z nizkimi distribucijskimi stroski banke vztrajno
pridobivajo trzni delez, zato jih je ve€ina Ze vstopila na zavarovalniski trg. Nasprotno pa
zavarovalnice, ki ne sodelujejo z bankami, izgubljajo trzne deleze.

Francoske banke kot vodilne na podro¢ju banénega zavarovalni§tva so postale
model za marsikatero tujo banko. Kljub temu pa je treba poudariti, da je francosko
banéno zavarovalnistvo zelo specifi¢no in tezko posnemljivo za druga okolja.

3.1.3 Nemcdija

V Nemcdiji je banno zavarovalni§tvo slabSe razvito kot drugod v razviti Evropi.
Glavni razlogi so v konzervativnosti nemskega zavarovalniskega trga in zakonodaji, ki
ni sledila stopnji integracije ostalih evropskih drzav. V preteklosti je imela vecina
nemskih bank z zavarovalnicami sklenjene le dogovore o distribuciji, le redko pa so
obstajale med njimi tudi kapitalske povezave. Bolj integrirano sta na ban¢no-
zavarovalni trg pristopili le Citibank in Deutsche Bank, v zadnjem obdobju pa se ze
kazejo spremembe na tem podro¢ju z vstopom tujih finanénih skupin na nemski trg. V
prihodnje lahko pri¢akujemo povedanje prodaje Zivljenjskih zavarovanj prek bank, saj je
nem3ki finanéni trg zaradi nasi¢enosti pod hudim konkurenénim pritiskom. Na nadaljnjo
rast prodaje Zivljenjskih zavarovanj bodo vplivale tudi demografske in fiskalne
okoliSCine.

3.1.4 Italija

Italija je Sele po letu 1990 stopila na trg banénega zavarovalnistva, vendar pa je
dosegala visoko stopnjo letne rasti na tem segmentu. Najpogostejse oblike poslovnega
sodelovanja med bankami in zavarovalnicami so skupna vlaganja in ustanovitev
zavarovalnice. V nekaj letih je italijanskim bankam uspelo pridobiti ve¢ kot Cetrtino
zavarovalniSkega trga.

K hitri rasti trga je pripomogla dobro razvejana mreza ban¢nih poslovalnic, zaupanje
strank vanje in ugodna davéna obravnava Zzivljenjskih zavarovanj. V Italiji se
koncentracija finanénega sektorja Se poveluje, zato je priakovati nadaljnje povezave
bank in zavarovalnic. Tudi v Italiji se deleZz prodaje Zivljenjskih zavarovanj preko
neban¢nih kanalov zmanjSuje.
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3.1.5 Spanija

Spanija ima podobno kot Francija izjemno razvito bantno zavarovalnistvo. Hitra
rast na tem trgu je bila predvsem pogojena s predhodno nerazvitostjo trga. Spanski
banéni sektor je trenutno eden najkonkurenénejsih v Evropi. Imajo dva do trikrat vec
poslovalnic na $tevilo prebivalstva kot npr. v Franciji ali Veliki Britaniji.

Najpogostej$a oblika sodelovanja so skupna vlaganja, obi¢ajno med domago banko
in tujo zavarovalnico. Z vstopom tujih zavarovalnic (Met Life, Generali, Allianz in
Wlnterthur) trg Se vedno ni zasi¢en. Delez proda]e zavarovanj prek ban¢nih okenc je v
Spaniji najvedji med vsemi evropskimi drzavami. Spanija pred uvedbo tega prodajnega
kanala drugega ni imela, saj se sklepanje Zivljenjskih zavarovanj nikoli ni opravljalo kot
samostojna dejavnost.

3.1.6 Nizozemska

Nizozemska je vodilna drzava mednarodnih integriranih podjetij na svetu. Domati
trg finan¢nih storitev je precej zasi€en, delno tudi zaradi relativne majhnosti drZave.
Zaradi mo¢ne trzne koncentracije in $tevilénih finanénih in sektorskih povezav trg
obvladuje nekaj ponudnikov s celovito paleto finanénih storitev. Najvecje financne
skupine so ABN-Amro, ING, Rabobank in Fortis.

Na Nizozemskem najvedji delez prodaje Zivljenjskih zavarovanj ustvarijo
posredniki, zavarovalnice pa minimalnega. Tudi prodaja preko bank nima odlofujocega
vpliva.

3.2 Bané¢no zavarovalniStvo v ZDA

Tudi razvoj banénega zavarovalni$tva v ZDA je precej omejevala zakonodaja. Ze
davnega leta 1933 je bil sprejet zakon, ki ni dovoljeval povezovanja komercialnega in
investicijskega ban¢nistva. Leta 1956 je bil sprejet zakon o ban¢nih holdingih, ki je
postavil meje tudi med bankami in zavarovalnicami.

Nadzorni organ nacionalnih bank v ZDA, OCC (Office of the Comptroller of the
Currency), je leta 1963 omogocil prvi pojav bantnega zavarovalni§tva s tem, ko je
dovolil podruZnicam nacionalnih bank prodajo zavarovalnih storitev, ¢e so bile
poslovalnice locirane v krajih z manj kot 5.000 prebivalci.

Sele leta 1999 je takratni predsednik ZDA Bill Clinton sprejel zakon Financial
Services Modernization Act. Ta zakon je preklical zakonske omejitve iz leta 1933 in
omilil dolo¢be zakona o banénih holdingih, saj je odpravil vecino omejitev glede
povezovanja bank in zavarovainic. Kljub temu pa se ban¢no zavarovalniitvo v ZDA Se
ni dobro razvilo. Tudi po letu 1999 med bankami in zavarovalnicami ni prislo do
pomembnejsih povezovanj. Leta 1998 je banéni hoiding Citicorp prevzel zavarovalnico
Travelers Group. Nastal je eden najvejih finanénih konglomeratov na svetu —
Citigroup. Leta 2000 je zavarovalnica Metlife prevzela Grand Bank of New Jersey.
Nekaj bolj ali manj uspe$nih zavezni$tev je bilo sklenjenih z namenom Siritve
distribucije zavarovalnih storitev prek bank.

Banke in zavarovalnice se v ZDA soo¢ajo s kréenjem trga in manj$anjem obrestne
marZe. Na trg tradicionalnih ban¢nih storitev vstopajo nebanéne finanéne institucije z
vrsto razli€nih alternativnih oblik varéevanja in investiranja. Stranke so ¢edalje bolj
zahtevne, delujejo na globalnem trgu, imajo finan¢no predznanje in so pripravijene
prevzemati vecja tveganja za vi§je donose. Vse to sili banke in zavarovalnice k vegji
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inovativnosti svojih storitev in k iskanju novih trznih pristopov. Ve&ina ameriskih bank
Se vedno Caka, da stranka sama pride po informacije o zavarovalniskih storitvah. Anketa
med managerji pa je pokazala, da jih kar 70 % raje posluje z zavarovalnico, ki ni
povezana z banko (Soifer 2001, 2).

Delez prodaje zavarovalniskih storitev v bankah v ZDA je izjemno majhen: Manj
kot 2 % predstavljajo prihodki ameriskih bank od prodanih zavarovalniskih storitev. V
Evropi so ti prihodki v povprecju 27 %. To kaze na velike priloznosti razvoja banénega
zavarovalniStva v ZDA.

3.3 Banc¢no zavarovalni$tvo v Aziji

Podobno kot v ZDA so integracije finan¢nih institucij tudi v Aziji $¢ v zaetni
razvojni fazi. Azijska ekonomska kriza je privedla do sprostitve finan¢nih trgov in
odprave zakonodajnih ovir, zaradi Cesar lahko pri¢akujemo pospe$eno povezovanje
financ¢nih institucij zlasti na Japonskem, v Koreji in Singapurju.

Na doloc¢enih azijskih trgih se je banéno zavarovalni$tvo zaradi sprostitve
zakonodajnih omejitev Ze uveljavilo, vendar pa obstajajo med drZavami velike razlike v
distribuciji in vrsti zavarovanj, ki jih banke smejo prodajati. Na Japonskem, na primer,
lahko banke prodajajo le zavarovanja, povezana s krediti, v Indiji pa so omejitve do
posameznih bank glede ustanovitve zavarovalnice. Vedina dogovorov med bankami in
zavarovalnicami vkljuuje minimalne poslovne povezave, ki so vezane predvsem na
dogovore o distribuciji. Teh je najve¢ na Japonskem in Kitajskem. Za razliko od
dogovorov o distribuciji, ki predstavljajo kar 69 % primerov, je skupnih vlaganj na
azijskem trgu priblizno 17 %. Skupna vlaganja so znacilna za Indijo, kjer lahko tuja
zavarovalnica sodeluje z domaco banko. Nekatere drzave imajo stroge zakonodajne
omejitve glede navzkriZznega lastni$tva finan¢nih institucij. Preostalih 14 % povezav
med bankami in zavarovalnici v Aziji pa predstavljajo finan¢ne skupine, kot so
holdingi, podruznice ipd. (Wong in Cheung 2002, 19).

Najve¢ zavarovalnih polic se v Aziji proda prek zavarovalnic in njenih agentov.
Kljub temu, da zavarovalnice prevladujejo pri prodaji zavarovalniskih storitev, pa
pomenijo druge prodajne poti, kot so neposredna poSta, posredniki, internet in banke,
nove moznosti distribucije zavarovanj. Podobno kot v ZDA se tudi v Aziji preko bank
proda okoli 2% Zivljenjskih zavarovanj in 1% premozenjskih zavarovanj.
Najuspe$nejSe so banke v Singapurju, ki prodajo kar 26 % Zivljenjskih polic, na
podro&ju premozenjskih zavarovanj pa s 17 % vodi Hong Kong (Wong in Cheung 2002,
35).

Hitro rasto¢i azijski trgi, deregulacija, prevzemi tujih bank in zavarovalnic tudi
azijskemu trgu napoveduje hitrej8i razvoj ban¢nega zavarovalnistva. Nadaljnji razvoj
bandnega zavarovalni$tva daje prednost novim prodajnim potem in razvoju novih
zavarovalni$kih storitev.






4 BANCNO ZAVAROVALNISTVO V SLOVENLIT

Ban¢no zavarovalniS$tvo je trend, ki je zajel tudi Slovenijo. Tako banke kot
zavarovalnice so s slovenskim vstopom v Evropsko unijo 1. maja 2004 zaznale nove
priloZnosti v Siritvi te dejavnosti. Obojestranski interes po izkori¢anju sinergi¢nih
ucinkov, ponudbi novih storitev na novih prodajnih poteh, povecevanje dobic¢ka in
krepitev trznega deleZa preko novih in obstojecih strank je osnovno vodilo k razli¢nim
dogovorom med bankami in zavarovalnicami v Sloveniji.

4.1 Razmere na slovenskem ban¢nem trgu

Pravni okvir sodelovanja med bankami in zavarovalnicami dolocata slovenski
Zakon o zavarovalnis§tvu (ZZavar) in slovenski Zakon o banénistvu (Zban).

Na slovenskem finanénem trgu je konec maja 2006 delovalo dvajset bank, tri tuje
podruZnice bank in tri predstavni$tva tujih bank (Banka Slovenije 2006, 1I-2-8). Kar
Stirinajst bank — od tega pet znotraj finanéne skupine KBC-NLB, ima dovoljenje za
posredovanje pri prodaji zavarovalnih polic po zakonu, ki ureja zavarovalniStvo.
Dovoljenje izda Agencija za zavarovalni nadzor (AZN) na podlagi predhodnega mnenja
Banke Slovenije (BS). Posle zavarovalnega posredovanja smejo pri banki opravljati le
fizicne osebe, ki imajo dovoljenje AZN za opravijanje poslov zavarovalnega
posredovanja. Dovoljenje fizicna oseba pridobi na podlagi uspesno opravljenega
preizkusa strokovnih znanj s tega podrocja. AZN v sodelovanju z BS opravlja nadzor
nad bankami z namenom preverjanja spoStovanja pravil o obvladovanju tveganj in
drugih pravil, dolo€enih v 172. in 232. ¢lenu ZZavar, ter predpisov, izdanih na podlagi
drugih zakonov, povezanih z banko. Poleg posebnih dolo¢b v ZZavar morajo banke
spostovati vse generalne dolo¢be, ki jih ureja Zban.

V Sloveniji so banke prevladujoce finan¢ne institucije. Ve¢ kot tretjinski trzni delez
dosega Nova ljubljanska banka, katere 34 % lastnik je belgijska banéno zavarovalna
druzba KBC. V skupini NLB so $e Banka Celje, Banka Domzale, Banka Zasavje in
Koro$ka Banka. Skupaj z njimi ima skupina NLB kar 43,8 % trZzni delez. NLB sledi
Nova kreditna banka Maribor (NKBM) z 10,8 % trZznim deleZem in Abanka Vipa z
8,6 % trznim deleZem. V Sloveniji prvih sedem bank, med katerimi so poleg navedenih
Se SKB banka, Banka Koper in Gorenjska banka, pokriva 78,2 % bancénega trga
(ibidem).

Banke v Sloveniji so §e vedno pretezno v slovenski lasti. Opazni so sicer dolofeni
trendi v konsolidaciji lastni$tva, ki so povezani zlasti z zniZevanjem lastniskega deleza
drzave ter s pove€anjem lastniSkega deleza tujcev v nasih bankah. Pri tem gre za moc¢no
prepletanje in usklajevanje razli¢nih interesov med drzavo in drugimi lastniki. Pogosto
izpostavljeno je vprasanje nacionalnega interesa.

Poleg KBC je z manj§im delezem v NLB prisotna Se tuja banka EBRD. V SKB
banki je bila nekaj ¢asa z manjSim lastniskim deleZem prisotna tudi tuja zavarovalna
druzba Generali. Samo Banka Koper in SKB banka sta z vstopoma bank SanPaolo IMI
in Societe Generale Group presli v ve€insko tujo last. Glede na delez bilantne vsote
slovenskih bank v bruto domacem proizvodu (BDP), ki je skoraj trikrat niZji kot v
razvitih evropskih drzavah, lahko pri¢akujemo 3¢ mocno rast slovenskega ban¢nega
sektorja. Pomemben vpliv na nadaljnji razvoj pa predstavlja tudi ¢lanstvo Slovenije v
EU in prevzem enotne evropske valute evra 1. januarja 2007. Slovenske banke bodo boj
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z mo¢no konkurenco na skupnem evropskem trgu lahko dobile le s Siritvijo in vecjo
ucinkovitostjo.

Slovenski banéni sektor je leta 2004 ustvaril 59 milijjard SIT dobic¢ka pred
obdav¢itvijo, povpredni donos na kapital pa je znasal 14,2 %. Skupna bilan¢na vsota je
znaSala 5.658 milijjard SIT (23,6 milijona EUR). Ti podatki kaZejo uspeSnejse
poslovanje slovenskih bank od preteklih let (ibidem).

4.2 Razmere na slovenskem zavarovalni$kem trgu

Na slovenskem finan¢nem trgu je konec maja 2006 delovalo Sestnajst zavarovalnic
in dve pozavarovalnici. Zanimanje tujih zavarovalnih druzb za poslovanje v Sloveniji,
se je z vstopom Slovenije v EU zelo povegalo, saj je preko 120 tujih zavarovalnih druzb
prejelo dovoljenje slovenske agencije za zavarovalni nadzor. Le malo zainteresiranih
druZb namerava ustanoviti podruZnico. Vecina Zeli poslovati po sistemu FOS (svobodno
opravljanje storitev na skupnem trgu EU). Vecina slovenskih zavarovalnic se ukvarja z
Zivljenjskimi in premoZenjskimi zavarovanji. Tri zavarovalnice delujejo na podrocju
zdravstvenega zavarovanja, kjer se je s spremembo zakonodaje v letu 2005 trg
liberaliziral.

Tudi za slovenski zavarovalniski trg je znacilna visoka koncentracija. Zavarovalnica
Triglav, najvedja slovenska zavarovalnica, ima na trgu prevladujo¢ poloZaj s preko 40 %
trznim delezem. Sledita ji zdravstvena zavarovalnica Vzajemna in Zavarovalnica
Maribor. Vse tri navedene zavarovalnice skupaj pokrivajo ve¢ kot 80 % trga, preostalih
trinajst zavarovalnic pa si deli 20 % trZni delez.

Vetina slovenskih zavarovalnic je v domaéi lasti. Sest zavarovalnic ima 100 %
delez tujega kapitala. Najveje in Ze veC let prisotne na slovenskem trgu so
zavarovalnice Generali, Grawe in Merkur. 50 % tujega kapitala je v zavarovalnici NLB
Vita.

Statisticno pomemben razvoj pridobivajo Zivljenjska zavarovanja, med njimi zlasti
naloZbena in pokojninska. V Sloveniji je bila stopnja rasti zivljenjskih zavarovanj leta
2004 kar 44 %, povecal pa se je tudi delez te premije na 1,7 % BDP. Delez zivljenjskih
zavarovanj v vsej zbrani zavarovalni premiji v Sloveniji znaSa Ze 29,5 %, kar uvrséa to
zavarovalno vrsto na prvo mesto med vsemi zavarovalnimi vrstami v Sloveniji. V letu
2004 se je BDP realno povecal za 4,6 %. Na prebivalca je znaSal 12.977 EUR, s ¢emer
Slovenija dosega po kupni mo¢i 77 % povpre¢ja EU.

Tabela 4.1 Zavarovalna dejavnost v Sloveniji 2004 in v izbranih drzavah EU-15

2003
Kazalec Slovenija EU-15
Delez premije v BDP (v %) 5,6 8,6
Delez zivljenja v skupni premiji (v %) 29,5 59.8
Premija na prebivalca (v EUR) 730 2.151
Premija na prebivalca-samo Zzivljenje (v EUR) 215 1.286

Vir: Polozaj slovenske zavarovalne dejavnosti ... 2005, 68.

Iz podatkov v tabeli 4.1 lahko ugotovimo, da smo v Sloveniji v letu 2004 zbrali za
5,6 % BDP zavarovalnih premij, drzave EU-15 pa v letu 2003 v povpre¢ju 8,69 % BDP.
Slovenija ima Se velike rezerve pri sklepanju Zivljenjskih zavarovanj, saj premije
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zivljenjskega zavarovanja predstavljajo le 29,5 % celotne zbrane premije v Sloveniji,
medtem ko zna$a ta delez premije v EU-15 v povpre¢ju kar 59,8 %.

Slika 4.1  Zavarovalna premija na prebivalca (za SLO 2004, druge drzave 2003)
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Vir: Polozaj slovenske zavarovalne dejavnosti ... 2005, 68.

[z slike 4.1 lahko razberemo, da zbrana premija na prebivalca v Sloveniji znasa 730
EUR, v EU-15 pa 2.151 EUR. Tudi ta podatek kaZe na to, da je v Sloveniji Se dovolj
prostora za rast zavarovalniskih storitev, Se posebej na podro¢ju Zivljenjskih zavarovanj.

Strateski razvoj zavarovalniskega scktorja v Sloveniji ¢asovno za nekaj let zaostaja
za dogajanji v slovenskem ban¢nistvu. Razvojne moznosti so velike glede na razvoj

gospodarstva in trgovine v svetu, EU ter glede na absorpcijsko mo¢ trga doma in tudi v
tujini (Stiblar 2004, 76).

4.3 Slovenski ban¢no zavarovalni trg

Z razli¢nimi oblikami sodelovanja bank in zavarovalnic, se je tudi v Sloveniji
pri¢elo ban¢no zavarovalni§tvo Zivahno razvijati. Najve¢ je pogodbenih sodelovanj z
dogovori o distribuciji. Izjema je NLB, ki je skupaj s KBC ustanovila skupno
zavarovalnico. Praviloma se zavarovalniske storitve v bankah prodajajo preko banénih
okenc. V tabeli 4.2 je prikazana ponudba zavarovalniskih storitev slovenskih bank in
oblike sodelovanja med bankami in zavarovalnicami.

Trenutno imata poleg bank, ki so navedene v tabeli, dovoljenje za posredovanje pri
prodaji zavarovalnih polic po zakonu, ki ureja zavarovalni§tvo, Se dve banki. To sta
Hypo Alpe-Adria bank in Probanka. Obe banki sta $e v pripravah ponudbe banéno-
zavarovalniskih storitev.

Glede na zaletno fazo razvoja banéno-zavarovalniskih storitev banke v glavnem
ponujajo enostavnejSe storitve, ki ne zahtevajo zelo visoke strokovnosti prodajnega
osebja. Med te storitve sodijo nezgodno zavarovanje, mesano Zivljenjsko zavarovanje in
zavarovanje za primer smrti. Nekoliko zahtevnej$a pa so Ze Zivljenjska zavarovanja,
vzana na toc¢ke vzajemnih skladov, pri katerih praviloma stranke prevzemajo nalozbeno
tveganje. Banke, ki so na banéno-zavarovalniskem trgu prve pricele s temi storitvami,
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so na trgu ponudile Ze zahtevnej$e kombinirane storitve. Tu velja zlasti omeniti NLB,
SKB in Abanko, ki so prvo fazo razvoja ban¢nega zavarovainiStva Ze presle.

Tabela 4.2 Oblike sodelovanja bank in zavarovalnic v Sloveniji ter njihova
ponudba banéno-zavarovalniskih storitev
Banka Zavarovalnica | Oblika sodelovanja Banéno zavarovalniske storitve
Abanka Vipa |Zavarovalnica | Dogovor o distribuciji | Nezgodno zavarovanje

Triglav

Zivljenjsko zavarovanje

NaloZzbeno Zivljenjsko zavarovanje
Enkratno nalozbeno zavarovanje
Hipotekarni Zivljenjsko zavarovanje
Dopolnilno zdravstveno zavarovanje

Bank Austria
Creditanstalt

Generali
Merkur

Dogovor o distribuciji

Zivljenjsko zavarovanje
Hipotekarni Zivljenjsko zavarovanje

Banka Koper

Adriatic
Slovenica

Dogovor o distribuciji

Avtomobilsko zavarovanje
PremoZenjsko zavarovanje

NKBM

Zavarovalnica
Maribor

Dogovor o distribuciji

Zivljenjsko zavarovanje
Turisti¢no zavarovanje z
asistenco v tujini

NLB

NLB VITA

Ustanovitev skupne
zavarovalnice
s KBC Insurance

Zivljenjsko zavarovanje-

NLB Varéevanje Vita plus
NaloZbeno Zivljenjsko zavarovanje-
NLB Nalozba Vita plus

NLB Nalozba 1-13

NLB Nalozba Vita Multi

SKB banka

Generali

Dogovor o distribuciji

Nezgodno zavarovanje

Zivljenjsko zavarovanje
Zivljenjsko zavarovanje
kreditojemalca

Nalozbeno Zivljenjsko zavarovanje-
Skladba I in Skladba IT
Avtomobilsko zavarovanje
Turisti¢no in zdravstveno
zavarovanje

Raiffeisen
Krekova banka

Uniqa Group
Austria

Dogovor o distribuciji

Zivljenjsko zavarovanje
NaloZzbeno Zivljenjsko zavarovanje

Volksbank -
Ljudska banka

Victoria-
Volksbanken

Ustanovljena
podruZznica tuje
zavarovalnice v 1.
2005

Zivljenjsko zavarovanje
NaloZzbeno Zivljenjsko zavarovanje
Nezgodno zavarovanje

Vir: avtor.

Med vsemi bankami, ki ponujajo banéno zavarovalni§tvo v Sloveniji, najboljse
rezultate dosega NLB, kar kaZe na stratesko ucinkovitejsi pristop trZenja zavarovanj
preko ustanovitve lastne zavarovalnice, saj teZe prihaja do navzkrizja interesov med
banko in zavarovalnico. Prvi poskus bannega zavarovalni$tva je NLB s podpisom
pogodbe o sodelovanju z Zavarovalnico Triglav izvedla Ze v letu 1997. Dogovor zaradi
vedenja obeh partnerjev ni obrodil pricakovanih sadov, zato je bil prekinjen.
Zavarovalnica Triglav je ban¢no zavarovalnistvo ob¢utila kot konkurenco, za NLB pa je
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pomenilo groZnjo, da bi se s prodajo Zivljenjskih zavarovanja na njenih okencih
zmanjSale ban¢ne vloge. Prednost ustanovitve lastne zavarovalnice, ki jo je NLB nato
ustanovila skupaj s KBC, je v skupnih vlaganjih, kjer sodeluje banka kot ponudnik svoje
prodajne mreZe, zavarovalnica pa kot ponudnik znanja, izkuSenj in razvoja na podrogju
ban¢no-zavarovalniskih storitev. NLB Vita je predvsem »proizvodna tovarna«, ki se
osredotofa na razvoj takSnih storitev, s katerimi omogo¢i NLB ponujanje sodobnih
zivljenjskih zavarovanj, prilagojenih potrebam strank in trzenju preko banénih okenc.
Zaradi stroSkovne ucinkovitosti se NLB ukvarja z razvojem, administracijo in
reSevanjem $kod, medtem ko banka NLB nudi racunalni$ko podporo, marketing in
prodajno mreZo.

Dogovor o distribuciji ni vezan na kapitalsko povezovanje banke in zavarovalnice in
na skupna vlaganja, temve¢ se banka in zavarovalnica dogovorita za medsebojno
izkoris¢anje distribucijskih kanalov, tj. prodajnih poti. To je partnerski model, pri
katerem z medsebojnim sodelovanjem in vstopom v strate$ke povezave dosegata
sinergijo obojestranske uporabe prodajnih kanalov in drugih pomembnih virov, kot sta
znanje in infrastruktura. Dogovori o distribuciji lahko prina8ajo v primerjavi z
ustanovitvijo skupne zavarovalnice ali podruznice tudi slabosti. Te so zlasti v slabSe
definiranih skupnih ciljih obeh partnerjev, konfliktu interesov med osnovno dejavnostjo
banke in osnovno dejavnostjo zavarovalnice, kulturne razlike med banénimi usluzbenci
in zavarovalnimi zastopniki ipd. Prednost za banke je ostro loevanje funkcije
upravljanja od trZzenja, kar omogoca bankam, da se osredotocijo zgolj na prodajo, hkrati
pa imajo pregled nad obnasanjem konkurence in potrebami strank. Zavarovalnicam
prinaSajo dogovori o distribuciji priloZznost dostopa do velikega §tevila strank preko
banénih mrez, hkrati pa ohranjajo neodvisnost in imajo niZje distribucijske stroske.

Banka in zavarovalnica lahko skleneta dogovor o:

—  ekskluzivni distribuciji, kar pomeni, da ima banka sklenjen sporazum o
ekskluzivnem sodelovanju samo z eno zavarovalnico in ponuja le njene storitve
(v Sloveniji je najve¢ tovrstnih dogovorov), banka pri tem ne prevzema nobenih
zavarovalniskih tveganj in ima vedjo pogajalsko mo€ glede provizije. Slabost pa
je postopno prehajanje banéne baze podatkov o strankah v roke zavarovalnice.

— neekskluzivni distribuciji, s Cimer banka zmanjSa preveliko odvisnost od
zavarovalnice, saj ima lahko dogovor o distribuciji z ve€¢ zavarovalnicami in s
tem moznost, da svojim strankam ponudi najboljSe storitve, ki so razpoloZljive
na trgu. V takem primeru dogovora imajo banke vecjo pogajalsko mo¢ pri
pridobitvi najugodnejsih pogojev.

~  kombinacija ekskluzivnega in neekskluzivnega dogovora je obicajno vezana na
dolo¢eno geografsko obmogje ali dolo€eno ciljno skupino.

V Evropi zasledimo bistveno manj pogodbenih sodelovanj med bankami in
zavarovalnicami v obliki dogovorov o distribuciji, kot to velja za Slovenijo. Slovenske
banke vefinoma nudijo zavarovalniSke storitve tistih zavarovalnic, s katerimi so v
lastniski povezavi.

Podatki o rasti premije v letu 2004 kazejo, da lahko govorimo o uspeSnem pohodu
prodajne poti ban¢nega zavarovalnistva, saj je bilo preko ban¢nih poti zbrane 2,3 % vse
premije (Predstavitev ¢lanic slovenskega zavarovalnega zdruzenja 2005, 15). Tako kot v
Evropi, je tudi v Sloveniji prodaja premoZenjskih zavarovanj prek bank zanemarljiva,
saj ta zavarovalna vrsta zahteva drugacen pristop.
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Slovenija $e zaostaja v delezu prodaje Zivljenjskih zavarovanj prek bank za drugimi
evropskimi drzavami (slika 3.1), vendar pa se Zivljenjska zavarovanja najhitreje
razvijajo, o &emer pri¢a visoka enoletna rast bruto obralunane premije. K tej rasti so
najved prispevale nove vrste naloZzbenih zavarovanj, vezanih na investicijske in
pokojninske sklade.

Nekateri zavarovalnidki poznavalci sicer ne verjamejo, da bi se lahko ban¢no
zavarovalni$tvo v Sloveniji uveljavilo tako kot v najuspe$nejsih evropskih drzavah, saj
naj ob&ani ne bi bili vajeni sklepanja zavarovanj prek ban¢nih okenc. Vendar pa so se s
podobnimi dvomi sredevale tudi drzave, ki so danes najuspesnejde pri sklepanju
zavarovan] v bankah. Po izku$njah teh drzav (Francija, Spanija, Italija) lahko
pri¢akujemo, da bo prodaja zavarovalniskih storitev na ban¢nih okencih rasla tudi v
Sloveniji.

4.4 Prihodnost bancnega zavarovalniStva v Sloveniji

Skupni poslovni interesi bank in zavarovalnic so moc¢nejsi od ¢akanja na tesnejSe
kapitalsko povezovanje, ki naj bi ga v Sloveniji do¢akali ob konsolidaciji finan¢nega
sistema. To je pokazal agresiven vstop NLB Vite v trZenje zivljenjskih zavarovanj prek
banénih okenc. Nanj so s krepitvijo poslovnih vezi z bankami morale odgovoriti ostale
najvecje slovenske zavarovalnice.

Z vstopom Slovenije v EU je postalo oblikovanje finan¢nih skupin, ki naj bi
povezale banke, zavarovalnice in druge finanéne institucije, Se mo¢nejse.
Protekcionizmu naSega finan¢nega in kapitalskega trga so Steti dnevi. Na$i finanCni
posredniki se bodo oziroma so se Ze z vstopom v EU znasli brez vsake za¢ite drzave.
Na zahtevnem evropskem finan¢nem in kapitalskem trgu delujejo procesi globalizacije
in univerzalizacije finan¢nih storitev. Slovenskim finan¢nim posrednikom tako ne
preostane drugega, kot da zdruZijo vse svoje moc¢i in znanje (Koncina 2003, 10).

Izkusnje iz evropskih drzav kaZejo, da se ban¢no zavarovalni§tvo uveljavlja
postopoma, glede na zahtevnost in Casovne zmoZnosti razvoja zavarovalniskih storitev.
V prvi fazi naj bi banke trZzile mnoZi¢ne standardizirane storitve, ki ne zahtevajo visoke
strokovnosti ban¢nih usluzbencev, v drugi fazi pa predvsem zivljenjsko zavarovanje z
naloZzbenim tveganjem, pokojninsko zavarovanje in druge oblike zivljenjskih
zavarovanj, vezane na ban¢ne storitve. Ponudba bank kaze, da v Sloveniji Zze poteka
druga razvojna faza.

Pomen ban¢nega zavarovalni$tva se bo v Sloveniji $e poveceval kljub posameznim
dvomom o prodaji zavarovanj prek banénih okenc. Pomisleki slonijo na dejstvu, da je
slovenski prostor pokrit z usposobljeno mrezo zavarovalnih agentov, ki delujejo na
terenu in imajo v okolju prepoznaven ugled. Dodatne dvome ban¢nega zavarovalni§tva
pa navajata tudi Aver in Pustati¢nik (2004, 11):

— daljsi ¢as, potreben, da bodo ban¢ni delavci »dodatno delo« sprejeli za svoje;

— relativno visoki stroski, ki jih ima banka z uvajanjem bané¢nega zavarovalnistva;

— visoke provizije, ki jih morajo zavarovalnice pladati banki;

— konflikt interesov, ki lahko nastane pri trzenju zavarovalnidkih storitev prek
ban¢nih okenc (nekatere zavarovalniske storitve so konkurenéne ban&nim);

— zapleteno sklepanje nekaterih vrst zavarovanj.

Ob skupnih prizadevanjih bank in zavarovalnic bo najteZja naloga osve3&anje
konzervativnih slovenskih porabnikov. Kljub navedenim dvomom pa ravno prve faze
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razvoja bancnega zavarovalniS§tva v Sloveniji kaZejo pravilno usmeritev bank in
zavarovalnic ter velik potencial za prodajo zivljenjskih zavarovanj.

Tabela 4.3 Razvoj deleza Zivljenjskih in nezivljenjskih zavarovanj v skupni bruto
obracunani premiji zavarovanja v Sloveniji

Leto Delez v skupni premiji ( %)

Vsa zavarovanja zivljenjska zavarovanja nezivljenjska zavarovanja
1991 100 6,77 93,23
1992 100 7,47 92,53
1993 100 10,58 89,42
1994 100 14,34 85,66
1995 100 14,80 85,20
1996 100 16,52 83,48
1997 100 17,65 82,35
1998 100 17,09 82,91
1999 100 18,03 81,97
2000 100 19,37 80,63
2001 100 21,37 78,63
2002 100 22,69 77,31
2003 100 23,92 76,08
2004 100 2945 70,55

Vir: Zivljenjska zavarovanja 2005, 47

Potencial slovenskega banéno-zavarovalniSkega trga je razviden tudi iz zgornje
tabele 4.3. Za razliko od premozZenjskih (neZivljenjskih) zavarovanj §tevilo Zivljenjska
zavarovanja naglo nara$ca Ze od leta 1991. Tudi v bodoce pri¢akujemo naglo rast premij
zivljenjskih zavarovanj. Konec leta 2004 so premije Zivljenjskega zavarovanja v
Sloveniji predstavljale 29,5 % deleZ vseh zbranih premij. V razvitih evropskih drzavah
se ta delez giblje okoli 60 % (tabela 4.1). Razlogi so bili obravnavani Ze v predhodnih
poglavjith. Na nadaljnjo rast pa bo odlo¢ilno vplival tudi razvoj novih oblik Zivljenjskih
zavarovanj. Prebivalstvo se je v preteklosti zaradi visokih banénih obrestnih mer raje
odlo¢alo za depozitno varfevanje v bankah. Zaradi niZanja obrestnih mer pa so tudi
slovenski varéevalci zaceli posegati po alternativnih oblikah varevanja. Zavarovalniske
storitve nudijo razlicne kombinacije z ban¢nimi storitvami, kar omogo¢a oblikovanje
paketnih storitev, ki so lahko za stranko ugodnejse kot nakup vsake storitve posebej. V
prid ban¢nemu zavarovalni§tvu so tudi demografske spremembe v Sloveniji, ki ne
odstopajo od evropskih. Upadanje stopnje rasti prebivalstva in daljSa povpre¢na
zivljenjska doba pomembno vplivata na starostno strukturo prebivalstva v prihodnosti.
Rezultat tega lahko opazimo v poveanem pritisku na pokojninsko blagajno, ki se bo v
prihodnosti $e stopnjeval. Na to nas Ze sedaj opozarjajo organi EU, ki zahtevajo
spremembe v slovenskem pokojninskem sistemu. Potreba po dodatnem pokojninskem
var¢evanju in dolgoro¢nih investicijskih storitvah postaja za vsakega drzavljana tako
reko€ nujnost. Banke imajo tu moznost zadovoljiti tovrstne potrebe strank.
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5 UVEDBA BANCNEGA ZAVAROVALNISTVA V ABANKI VIPI

S svojimi prvimi banéno-zavarovalniskimi storitvami je Abanka vstopila na
slovenski trg konec leta 2003. Pri tem se je za sodelovanje dogovorila z najvedjo
slovensko zavarovalnico — Zavarovalnico Triglav, ki je z 32,92 % deleZzem na dan 31.
decembra 2005, hkrati tudi najvecji delnic¢ar Abanke. Abanka in Zavarovalnica Triglav
od leta 2003 skupaj razvijata strategijo banfnega zavarovalnistva, ki mu tudi po
zamenjavi uprav in nadzornih svetov v obeh druzbah leta 2005 pripisujeta izreden
pomen.

Ker sem zaposlena v Abanki, Zelim v tem poglavju podrobneje prikazati primer
vstopa Abanke na zavarovalniski trg ter njeno sodelovanje z Zavarovalnico Triglav. Po
kratki predstavitvi obeh finan¢nih institucij bom prikazala proces uvedbe ter faze
razvoja banénega zavarovalniStva v Abanki. Pri razvoju banénega zavarovalniStva
nisem neposredno osebno sodelovala, sem pa bila med prvimi usposobljenimi trZniki
zavarovalniskih storitev, za kar sem opravila strokovni izpit in pridobila licenco AZN. S
svojimi neposrednimi prodajnimi izkuSnjami sem aktivneje sodelovala med obema
finan¢nima institucijama v naslednjih fazah razvoja ban¢no-zavarovalniskih storitev.

5.1 Predstavitev Abanke Vipe

Zgodovina Abanke ima dolgo tradicijo, ki sega v leto 1955, ko je pricela z
delovanjem podruznica Jugoslovanske banke za zunanjo trgovino. Po ve¢€ kot dvajsetih
letih poslovanja se je leta 1977 podruznica preimenovala v Jugobanko, Temeljno banko
Ljubljana. Decembra 1989 se je na osnovi sklepa zbora banke preoblikovala v Abanko,
d. d. in izstopila iz sistema Jugobanke. Ta proces je potekal sofasno s slovenskimi
prizadevanji za osamosvojitev od nekdanje skupne drzave Jugoslavije. Abanka je
samostojno zacela poslovati januarja 1990. Konec leta 2002 se je uspe$no zdruZila z
Banko Vipo, d. d. in od takrat posluje z novim imenom Abanka Vipa, d. d. oz. s kratkim
nazivom Abanka. V vseh teh letih se je Abanka uspe$no sanirala po osamosvojitvi,
potem pa vsa leta sledila strategiji rasti, razvoja in racionalizacije. Iz majhne banke v
slovenskem prostoru leta 1990 se je v naslednjih petnajstih letih postopoma povzpela na
tretjio mesto med slovenskimi bankami in si pridobila ugled uspe$ne in zanesljive
finan¢ne partnerice.

Zaradi tradicionalne usmerjenosti je Abanka pomemben ¢len v mednarodni menjavi,
usposobljena za vse vrste poslov komercialnega ban¢nistva v domacih in mednarodnih
platilih ter drugih finanénih transakcijah.

Abanka ima kapitalske nalozbe tudi v odvisnih druzbah naslednjih finan¢nih
organizacij: Aban¢na DZU, Afaktor, Aleasing in Vogo leasing.

Osnovni kapital banke znasa 5.500.000.000,00 SIT in je sestavljen iz 5.500.000
rednih delnic.
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Tabela 5.1 Stanje najvedjih delniarjev Abanke Vipe na dan 21. junij 2006

Naziv delni¢arja St. delnic Delez ( %)

1.Zavarovalnica Triglav, d. d. 1.166.808 21,21
2.FMR, d. d. 541.058 9,84
3.Delnigki vzajemni sklad Triglav steber I 402.537 7,32
4 Poteza nalozbe, d. 0. 0. 377.155 6,86
S.Hit, d. d. Nova gorica 335.275 6,10
6.Stajerski Avto dom, d. 0. 0. 275.001 5,00
7 Kingshouse Investments Limited 266.355 4,84
8 Kritni sklad zivljenskega zavarovanja Ljubljana 241.575 4,39
9.Vipa, d. d. Nova gorica 238.208 4,33
10.Daimond, d. d. 195.373 3,55
Skupaj deset najve&jih delniCarjev 4.122.250 74,95

Vir: Abanka 2006.

Cilj Abanke je z aktivno vlogo v povezovalnih procesih ustvariti drugo najvecjo
banko v Sloveniji, kar ji ob S$irokem spektru storitev, ugledu v domacem in
mednarodnem prostoru, tradiciji in strokovnih sodelavcih daje lepe moZnosti.

Prvi poskusi sodelovanja z Zavarovalnico Triglav na podrocju bancnega
zavarovalni§tva so se pojavili Ze v letu 2000, vendar je zaradi nejasnih lastniskih
razmerij v zavarovalnici ta zastal. V letu 2002 je sodelovanje aktivno zaZivelo. Takrat
sta se Abanka in Zavarovalnica Triglav tudi lastnisko povezali in se odlocili za
sodelovanje.

5.2 Predstavitev Zavarovalnice Triglav

Zavarovalnica Triglav ima Ze ve€ kot stoletno tradicijo v skrbi za zavarovanje oseb
in njihovega imetja. Leta 1900 je bila ustanovljena Vzajemna zavarovalnica iz
Ljubljane, iz katere je kasneje leta 1946 nastal Zavarovalni zavod Slovenije. Sestdeseta
leta so prinesla decentralizacijo, s tem pa tudi nastanek $tevilnih manjsih zavarovalnic.
Leta 1976 sta se Zavarovalnica Sava in Zavarovalnica Maribor zdruzili v Zavarovalno
skupnost Triglav, ki je bila do leta 1990 ena vodilnih zavarovalnic v nekdanji
Jugoslaviji. Podobno kot Abaka se je tudi Zavarovainica Triglav v danasnji pravni
obliki formirala v fazi osamosvojitve Slovenije od nekdanje skupne drzave.
Zavarovalnica Triglav je bila ustanovljena 28. decembra 1990 in je kot delni¥ka druzba
pricela poslovati 1. januarja 1991.

Deset najve¢jih delnicarjev Zavarovalnice Triglav na dan 31. december 2004 je
prikazano v tabeli 5.2. Ugotovimo lahko, da sta dva najve¢ja delniarja imela 31.
decembra 2004 skupaj 82,7 % delez.
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Tabela 5.2 Stanje najvecjih delnicarjev Zavarovalnice Triglav na dan 31. december

2004

Naziv delnicarja Delez ( %)

1. Slovenska od$kodninska druzba, d. d. 47,48
2. Kapitalska druzba, d. d. 35,22
3. Slovenijales, d. d. 1,55
4. Hit, d. d. Nova gorica 1,13
5. Sava-re, d. d. 0,86
6. Poteza nalozbe, d. 0. o. 0,55
7. Autocommerce, d. d. 0,52
8. Sava, d. d. Kranj 0,51
9. BTC,d.d. 0,45
10. Energija RM, d. d. MeZica 0,44
Skupaj deset najvedjih delnicarjev 88,71

Vir: Zavarovalnica Triglav 2006.

Zavarovalnica Triglav je najvedja slovenska zavarovalnica z vodilnim trznim
delezem na podro¢ju premozenjskih in Zivljenjskih zavarovanj. Je tudi ena od vodilnih
finan¢nih institucij v Sloveniji in zaradi lastniske sestave izpostavljena velikemu vpliva
drzavnih in paradrZavnih institucij na njeno poslovanje.

Vodilno mesto na zavarovalniS$kem trgu zahteva ponudbo kakovostnih zavarovalnih
kritij, ki ustrezajo potrebam in zahtevam sodobnega zavarovanca.

V ponudbi Zavarovalnice Triglav so vse vrste premoZenjskih in osebnih zavarovanj.
Med premoZenjskimi zavarovanji so to zavarovanja premozenja in premozenjskih
interesov, avtomobilska, kmetijska, transportna zavarovanja, zavarovanja terjatev in
zavarovanja za prosti ¢as in potovanja. ZaokroZeno ponudbo osebnih zavarovanj pa
sestavljajo vse vrste Zivljenjskih, rentnih, pokojninskih, nezgodnih in zdravstvenih
zavarovanj.

Poslovanje Zavarovalnice Triglav je vpeto tudi v mednarodne okvire. S svojimi
Hercegovine ter Crne gore. Sodeluje z vsemi najpomembnejsimi pozavarovalnicami na
svetu, pridobila pa je pooblastila najpomembnejSih evropskih zavarovalnic za
likvidacijo tujih $kod v Sloveniji.

Oktobra 2003, ko sta Abanka in Zavarovalnica Triglav pri¢eli poslovni dogovor
udejanjati tudi v praksi, je imela Zavarovalnica Triglav 53,9 % trzni deleZz med
slovenskimi zavarovalnicami, Abanka pa 8,5 % delez med slovenskimi bankami. S tem
je Abanka pridobila najmoc¢nejSega zavarovalni$kega partnerja na trgu, ki omogoca
nadaljnji dolgoro¢ni strateski razvoj ban¢nega zavarovalni$tva.

5.3 Proces uvedbe ban¢nega zavarovalniStva v Abanko Vipo

Abanka in Zavarovalnica Triglav vodita politiko strateSkega partnerstva od leta
2002. Tako partnerstvo nudi ugodne sinegijske uéinke. Banki omogoc¢a intenzivnej$o
prisotnost na trgu finan¢nega posredni§tva, povezanega z banc¢no-zavarovalniskimi
storitvami. Ponudba zavarovanj v banki zaokroZuje ostalo ponudbo banke, namenjene
ob¢anom, to so posojila, nalozbe in placila.
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Izziv za uvedbo zavarovalnikih storitev v Abanko v strate$ki navezavi z
Zavarovalnico Triglav so bile razmere na takratnem slovenskem ban¢nem in
zavarovalni$kem trgu, ki so prikazane na sliki 5.1.

Slika 5.1  Trzni deleZi bank (prebivalstvo) in zavarovalnic, ki so se odlo€ile za

poslovno sodelovanje v letu 2003

h . ZAVAROVALNICA s
ABANKA 8. TRIGLAV :

BANKA

CORER 54 ADRIATIC 12,6

SKB 79 GENERALL (] 16
ZAVARDWALNICA

NKBM 115 MARIBOR 17

NLB 435 NLBMATA |C

TRZN DELEZ| BANK TRINI DELEZI ZAVAROVALNIC

Vir: Abanka 2003, 7.

Iz slike 5.1 lahko razberemo, da je Abanka s povezavo z Zavarovalnico Triglav
pridobila najmoénejSega partnerja. Za posredovanje pri prodaji ban¢no-zavarovalniskih
storitev imata Abanka in Zavarovalnica Triglav sklenjeno pogodbo o poslovnem
sodelovanju.

Pri povezovanju Abanka in Zavarovalnica Triglav zasledujeta naslednje cilje:

razsiriti ponudbo pri poslovanju s prebivalstvom z navzkrizno prodajo storitev
komitentom obeh institucij,

izkoristiti priloznosti, ki jih prinasa pokojninska reforma,
postati ena od vodilnih institucij pri upravljanju s skladi,

slediti razvoju ban¢nega in zavarovalniskega trga tovrstnih institucij v Evropi in
v svetu,

okrepiti strateSko prisotnost pri pomembnih slovenskih podjetjih oz. pri banénih
in zavarovalniskih komitentih,

vzpostaviti enotno strategijo razvoja uporabe prodajnih poti,

sodelovati pri razvoju tehnoloskih resitev za podporo skupnim storitvam,

vzpostaviti pogoje za nadaljnjo konsolidacijo ban¢nega in zavarovalni¥kega
sektorja,

vzpostaviti uCinkovit sistem uravnavanja nalozb.

Uvajanje ban¢no-zavarovalniskih storitev je v Abanki potekalo postopoma, preko
veC razvojnih faz, ki bodo opisane v naslednjih poglavjih.
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5.3.1 Pridobitev dovoljenja Banke Slovenije

Zakon o zavarovalni§tvu, ki je bil sprejet leta 2000, je bankam omogo¢il opravljanje
dejavnosti posredovanja pri prodaji zavarovalnih polic pod pogojem, da od Banke
Slovenije zanj pridobijo dovoljenje, kot predpisuje zakon o ban¢nistvu.

Abanka je v zadetku leta 2003 oddala vlogo za izdajo dovoljenja, pri ¢emer je
morala izpolnjevati kadrovske, tehni¢ne in organizacijske pogoje. Abanka z ustreznim
Stevilom delavcev, ki so se usposabljali za pridobitev dovoljenja za opravljanje poslov
zavarovalnega posredovanja, izpolnjuje =zahtevane kadrovske pogoje. Glede
zagotavljanja tehnicnih pogojev ima banka ustrezne poslovne prostore za opravljanje
finan¢nih storitev. Prostori so tehni¢no opremljeni tako, da omogo&ajo varno in
nemoteno izvajanje vseh poslovnih procesov v okviru izvajanja storitev. V skladu z
minimalnimi standardi, ki jih predpisuje Banka Slovenije, Abanka zagotavlja lo¢eno
opravljanje depozitnih in nedepozitnih (investicijskih, nalozbenih, zavarovalniskih)
storitev. Za slednje velja, da so izklju€ene iz jamstva za ban¢ne vloge ob&anov. Poleg
ustreznih poslovnih prostorov Abanka razpolaga z ustrezno informacijsko tehnologijo,
ki zagotavlja stalno in varno podporo vsem poslovnim procesom. Z ustrezno
organizacijsko strukturo pa so izpolnjeni tudi vsi organizacijski pogoji. Vsi delovni
postopki, ki se izvajajo pri posameznih poslovnih procesih, so natanéno definirani.
Zagotovljen je ustrezen sistem notranjega nadzora. Abanka je sposobna spremljati in
obvladovati tveganja, ki jim je izpostavljena z novimi banéno-zavarovalniskimi
storitvami. .

Ob vlogi za izdajo dovoljenja je morala Abanka predloziti tudi poslovni naért za
prva tri leta prodaje ban¢no-zavarovalniskih storitev, statut Abanke, seznam delnicarjev
in seznam oseb, ki so povezane z imetniki kvalificiranih delezev z opisom nacina
povezave.

Banka Slovenije je ocenila, da Abanka izpolnjuje predpisane pogoje za pridobitev
dovoljenja za posredovanje pri prodaji zavarovalnih polic. Ker je pozitivno mnenje
izdala tudi AZN, je Banka Slovenije novembra 2003 Abanki izdala dovoljenje.

Postopek preverjanja navedenih pogojev pomeni prvo stopnjo nadzora, ki
zagotavlja, da se bodo z ban¢nim zavarovalniStvom ukvarjale le tiste banke, ki so
resni€no ustrezno pripravijene. Banka mora naveden pogoje izpolnjevati ves cas
opravljanja te dejavnosti. Nadzor nad opravljanjem posredovanja pri prodaji
zavarovalnih polic izvaja BS, tako kot velja za ostalo ban¢no poslovanje. Nadzor nad
zavarovalnico, za katero banka posreduje, pa opravlja AZN. Oba nadzomika sta dolzna
med seboj sodelovati.

5.3.2 Oblikovanje skupnih storitev

Vrsta ban¢no-zavarovalniskih storitev, ki jih banka namerava vpeljati v trzenje
preko banénih okenc svojih poslovalnic, je predvsem odvisna od dogovora o poslovnem
sodelovanju med banko in zavarovalnico, od usposobljenosti banénih usluzbencev in od
zahtevnosti zavarovalniskih storitev. Ker je glavni distribucijski kanal v Abanki
poslovna mreZa s svojimi poslovalnicami, sta obe finan¢ni instituciji temu prilagodili
tudi storitve.

Banke naj bi v prvi fazi ponudile najenostavnejSe storitve, ki ne zahtevajo visoke
strokovnosti prodajnega osebja. Take storitve so meSano Zivljenjsko zavarovanje za
primer smrti in doZivetja, rizi€no Zzivljenjsko zavarovanje za primer smrti ali pa
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7ivljenjsko zavarovanje s padajoto zavarovalno vsoto, ki je ponavadi vezano na
poplacilo posojila v primeru smrti.

V drugi fazi ponudba zavarovalniskih storitev od ban¢nih usluzbencev Ze zahteva
nekoliko bolj specifi¢na strokovna znanja s podro¢ja nalozb. Med te storitve uvrS¢amo
naloZbena Zivljenjska zavarovanja, vezana na tocke investicijskih skladov, pri katerih
zavarovanci praviloma prevzemajo naloZbeno tveganje za izpladilo sredstev pred
zapadlostjo ali ob dozivetju.

V tretji fazi sledi uvedba premozenjskih zavarovanj. Slednja se pri nas Se niso
uveljavila v trZenju preko banénih kanalov, saj so zelo kompleksna in je zanje potreben
tudi druga¢en nacin prodaje.

Banke in zavarovalnice skuSajo svojo ponudbo banéno-zavarovalnidkih storitev
diferencirati z oblikovanjem razli¢nih skupnih paketov, ki lahko za stranko pomenijo
vrsto dodatnih koristi. Podrobneje bodo prikazani v nadaljevanju.

Abanka in Zavarovalnica Triglav sta se odloéili, da bosta v prvi fazi, leta 2003,
priceli s prodajo naslednjih zavarovanj:

— nezgodno zavarovanje,
— Kklasi¢no zZivljenjsko zavarovanje,
— naloZbeno Zivljenjsko zavarovanje.

V drugi fazi, leta 2004, 2005 in 2006, je sledila ponudba naslednjih novosti:

— enkratno naloZbeno zavarovanje,

~ raz8iritev paketov nezgodnih zavarovanj,

— hipotekarno Zivljenjsko zavarovanje (delno ga lahko vklju¢imo Ze v tretjo fazo
razvoja),

— raz8iritev investicijskih skladov, v katere se nalagajo sredstva naloZbenih
Zivljenjskih zavarovanj,

— enkratna naloZbena zavarovanja z jamstvom glavnice,

— obro¢na naloZbena zavarovanja z delnim jamstvom glavnice.

Nezgodno zavarovanje

Abanka ponuja paket nezgodnih zavarovanj imetnikom navadnih osebnih ra¢unov z
mese¢nimi prilivi ter dijaskim in $tudentskim osebnim ra¢unom. Nezgodno zavarovanje
zagotavlja zavarovancu finanéno in socialno varnost ob nezgodi. Za aktivno populacijo
je tovrstno zavarovanje Se posebej pomembno, saj lahko izpad dohodka ob morebitni
nezgodi ali celo trajni invalidnosti predstavlja veliko breme. Da bi se s ponudbo
nezgodnih zavarovanj ¢im bolj priblizali osebnim potrebam imetnikov navedenih
raéunov, sta Abanka in Zavarovalnica Triglav v letu 2003 oblikovali najprej tri pakete
(A, B in C paket), leta 2004 pa ¢ dva paketa (D in E) nezgodnih zavarovanj, med
katerimi se komitenti lahko odloéajo. Med seboj se razlikujejo po visini zavarovalne
vsote in dodatnimi kritji. Osnovni kritji sta smrt zaradi nezgode in nezgodna invalidnost,
dodatni kritji pa sta dnevno nadomestilo za dneve zaCasne nesposobnosti opravljanja
dela in nadomestilo za bolni$ni¢ni dan.

Banka in zavarovalnica sta oblikovali ponudbo za vse ciljne skupine imetnikov
osebnih racunov v Abanki in sta predvsem sledili cenovno ugodni razli¢ici paketne
ponudbe, saj je nezgodno zavarovanje, sklenjeno preko takSnega paketa, bistveno
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ugodnejSe kot neposredna individualna sklenitev pri zavarovalnici. V nasledn;ji tabeli
5.3 so predstavljeni paketi z zavarovalnimi kritji in vi§ino meseéne premije.

Tabela 5.3 Zavarovalne vsote in premije paketov nezgodnega zavarovanja

) Dnevno Nadomestilo za Meseéna Meseéna
Nezgodna  Invalidnost

Razli¢ica nadomestilo v bolni$ni¢ni dan premija premijav
smrt v SIT vSIT SIT v SIT vSIT  EUR¥

A 1.500.000 3.000.000 - - 300 1,25

B 2.000.000 4.000.000 1.000 - 870 3,63

C  2.500.000 5.000.000 2.000 - 1.410 5,88

D  3.000.000 6.000.000 1.500 4.000 1.900 7,93

E  4.000.000 8.000.000 2.000 5.000 2.500 10,43

* V premiji je upostevan 6,5-odstotni davek od prometa zavarovalnih poslov.
Vir: Abanka 2006a.

Razvoj paketov D in E je bil posledica dejstva, da se je preko 70 % strank odlocalo
za razli¢ico C. Socasno s ponudbo novih dveh paketov pa sta banka in zavarovalnica
omogocili sklenitev nezgodnega zavarovanja tudi za druZinske ¢lane imetnika osebnega
raCuna, kar v zacetni fazi ni bilo mogoce. Zacetno trzenje nezgodnih zavarovanj je poleg
nepostednega stika banénih usluzbencev za banénimi okenci potekalo tudi preko
neposredne poste, ki ji je bila ze priloZena pristopna izjava. Odziv je bil velik, saj se je v
prvih dveh mesecih za nezgodno zavarovanje odloCilo kar 2 % imetnikov osebnih
radunov.

Klasicno Zivljenjsko zavarovanje

Tudi klasi¢no Zivljenjsko zavarovanje sta Abanka in Zavarovalnica Triglav vpeljali
na ban¢no zavarovalni$ki trg v prvi fazi razvoja. To zavarovanje se v niCemer ne
razlikuje od splo$ne ponudbe Zavarovalnice Triglav, torej Abanka pri trZenju teh
zavarovanj nastopa zgolj kot posrednik in ponuja identi€no storitev kot zavarovalni
zastopnik Zavarovalnice Triglav. Med klasiéna zivljenjska zavarovanja uvr§¢amo
meSano Zivljenjsko zavarovanje, ki krije morebitno smrt zavarovanca v €asu trajanja
zavarovanja, v nasprotnem primeru pa zavarovalnica ob doZivetju izplata vnaprej
dogovorjeno zavarovalno vsoto, h kateri pripiSe S¢ dobifek iz naslova Zivljenjskih
zavarovanj. Tej obliki zavarovanja je mogo&e dodati tudi zavarovanje kriti¢nih bolezni
in nezgodno zavarovanje. Druga oblika klasi¢nega Zivljenjskega zavarovanja je rizicno
zavarovanje. To zavarovanje krije le zavarovanfevo smrt in nima varéevalne
komponente. Zanj se pogosto odloc¢ajo kreditojemalci, ki s tem zavarujejo dedice pred
morebitnim pladilom svojih dolgov. Premija rizi€nega zivljenjskega zavarovanja je
precej niZzja od meSanega. Tretja oblika klasi¢nih Zzivljenjskih zavarovanj pa je
vseZivljenjsko zavarovanje.

Nulozbeno Zivijenjsko zavarovanje

Nalozbeno zivljenjsko zavarovanje pridobiva vse vedji pomen ob padajocih
obrestnih merah v bankah. Znalilnost tega zavarovanja je, da se vplatane premije
veZejo na gibanje premoZenja izbranih vzajemnih skladov, v primeru Abanke so ta
sredstva, vezana na vzajemne sklade Aban¢ne druZzbe za upravljanje (Abancne DZU), s
Cimer zavarovalec prevzema nalozbeno tveganje, da bo ob doZivetju prejel manj

33



sredstev, kot jih je vplacal ali pri€akoval. Zagotovljena pa je zavarovalna vsota za
primer smrti v €asu trajanja zavarovanja, in sicer v visini od 50-200 % predvidene
vpladane <¢iste premije. ViSina zajamlene zavarovalne vsote je odvisna od
zavarovanéevih osebnih potreb, pri ¢emer vi§ja zavarovalna vsota za primer smrti
pomeni niZji privaréevani znesek v primeru doZivetja ob zapadlosti zavarovalne police.

Ponudba naloZbenega Zzivljenjskega zavarovanja, ki se trzi preko banénih prodajnih
poti, je bila prilagojena interesom Abanke tako, da se vplatane premije veZejo na
gibanje vzajemnih skladov Aban¢ne DZU in ne investicijskih skladov Triglav DZU, kot
velja za splo$no ponudbo Zavarovalnice Triglav. Sprva je bilo mogoce vezati premijo
zgolj) na tri vzajemne sklade Abanéne DZU (delniski Zajéek, uravnotezeni Polzek,
obveznidki Sova), danes pa je teh moZnosti Ze sedem (poleg navedenih e meSani Vipek,
delniski Evropa Vipa Invest, delni$ki Svet, delniski ZDA, delniski Azija). Sinergijski
ucinki se predvidevajo v prihodnje tudi preko agentskih mreZ Zavarovalnice Triglav, ki
bodo v skladu z dogovorom lahko trzile nalozbena zavarovanja, vezana na vzajemne
sklade Aban¢ne DZU.

Privia¢nost naloZbenih Zivljenjskih zavarovanj je v zadnjih letih temeljila zlasti na
moznosti doseganja vi§jih donosov kot pri klasi¢nih Zivljenjskih zavarovanjih.

Enkratno naloZbeno zavarovanje

Maja 2004 sta Abanka in Zavarovalnica Triglav ponudbo dopolnili ¢ z novo
storitvijo, t. i. enkratnim naloZbenim zavarovanjem, ki ima vsebinsko enake znacilnosti
kot v prej$nji toCki opisano obro¢no naloZbeno zivljenjsko zavarovanje. Razlika je zgolj
v tem, da se premija za celotno dobo trajanja zavarovanja vplaca v enkratnem znesku ob
sklenitvi zavarovanja, zajam¢ena zavarovalna vsota za primer smrti pa lahko znasa od
110-150 % enkratno vplacane premije. Premija je tudi v tem primeru vezana na gibanje
vrednosti enot premoZenja vzajemnih skladov Abanéne DZU.

Hipotekarno Zivljenjsko zavarovanje

V zacetku leta 2005 sta Abanka in Zavarovalnica Triglav razvili nov banéno-
zavarovalni8ki paket — hipotekarno Zivljenjsko zavarovanje v povezavi s premoZenjskim
poZarnim zavarovanjem zastavljene nepremi¢nine in hipotekarnim kreditom Abanke.
Hipotekamo Zivljenjsko zavarovanje je vezano na hipotekarni kredit Abanke, pri ¢emer
je zafetna zavarovalna vsota tovrstnega Zivljenjskega zavarovanja enaka viSini
odobrenega posojila, nato pa se zniZuje sorazmerno z odpladanim delom posojila. Polici
hipotekarnega Zivljenjskega zavarovanja in pozarmega zavarovanja sta obvezno
zastavljeni v korist Abanke, ki je stranki odobrila stanovanjski kredit, zavarovan z
zastavo kupljene ali druge nepremicnine. S sklenitvijo hipotekarnega Zivljenjskega
zavarovanja kot dodatne oblike zavarovanja kredita kreditojemalec pridobi ugodnejso
obrestno mero za posojilo. Tako oblikovan ban¢no-zavarovalniski paket kreditojemalcu
in njegovim druzinskim ¢lanom nudi veéjo finanéno varnost za primer, da se zgodi kaj
nepredvidljivega, saj se kredit v takem primeru lahko poplata iz sklenjenega
hipotekarnega Zivljenjskega zavarovanja v primeru smrti kreditojemalca ali iz
poZarnega zavarovanja v primeru poZara na nepremi¢nini. Neodplacani dolg v takem
primeru ne bremeni dedi¢ev. Hipotekarno Zivljenjsko zavarovanje je zaradi padajoce
zavarovalne vsote premijsko ugodno, premija pa se placuje 4/5 zavarovalne dobe.
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Dopolnilno zdravstveno zavarovanje

Konec leta 2005 je zaradi spremenjene zakonodaje na podrodju dopolnilnih
zdravstvenih zavarovanj Abanka v sodelovanju s Triglavom, zdravstveno zavarovalnico
(njen 98,64 % lastnik je Zavarovalnica Triglav) svojim strankam ponudila tudi moZnost
sklenitve dopolnilnega zdravstvenega zavarovanja. To je prostovoljno zdravstveno
zavarovanje, ki ga v Abanki lahko sklenejo vsi imetniki osebnega ali varevalnega
rauna pod pogojem, da so Ze obvezno zdravstveno zavarovani in so zavezanci za
dopladila. Ker obvezno zdravstveno zavarovanje krije le del zdravstvenih storitev, se
obCani proti lastnim doplatilom lahko zavarujejo z dopolnilnim zdravstvenim
zavarovanjem, pri tem pa si poleg finan¢ne in zdravstvene varnosti zagotovijo $e davéno
olaj8avo pri napovedi dohodnine. Triglav, zdravstvena zavarovalnica nudi svojim
zavarovancem tudi ugodne pakete in popuste pri premoZenjskih zavarovanjih
Zavarovalnice Triglav in drugih storitvah. Abanka se je aktivno vkljuéila v trzenje
tovrstnih zavarovanj zlasti ob koncu leta 2005, ko so obstojeci zavarovalci dopolnilnega
prostovoljnega zdravstvenega zavarovanja morali v skladu z novo zakonodajo ponovno
pristopiti k enemu izmed treh ponudnikov tovrstnih zavarovanj na slovenskem trgu.

Enkratna naloZbena zavarovanja z jamstvom glavnice

Vse ve¢ja konkurenca na domacem trgu, nove priloZnosti na globalnem trgu in pojav
inovativnih finan¢nih storitev so tudi Zavarovalnico Triglav prisilile k iskanju novih
zavarovalniSkih storitev za zadovoljitev potreb svojih strank. Tako so v zadnjih Sestih
mesecih pripravili kar tri nove storitve, namenjene dolgoro¢nim investitorjem na hitro
rastoCe trge. ‘

— NaloZbeno zavarovanje z jamstvom glavnice BRIC — je oblika nalozbenega
zavarovanja z zajaméenim izpla¢ilom ob dozivetju. Zdruzuje nalozbo, vezano na
gibanje enot premozZenja delniskih skladov, ki so vezani na trge Brazilije, Rusije,
Indije in Kitajske (od tod tudi ime BRIC), ter Zivljenjsko zavarovanje.
Zavarovalnica Triglav se je pri tem produktu odlo¢ila za sodelovanje z Deutsche
Bank AG, ki jaméi za izplacilo zajamcene zavarovalne vsote ob dozivetju.
Zavarovalnica Triglav jam¢i za izplacilo zajaméene zavarovalne vsote v primeru
smrti zavarovanca. Zaradi omejene kvote je bilo mogoée zavarovanje skleniti do
31. januarja 2006 za dobo deset let, vendar je kvota do 10. januarja 2006 Ze
posla. Letna gospodarska rast na trgih BRIC je zelo visoka in znasa od 7-9 %
(razviti trgi 1,5-3 %). Potencial teh trgov se kaze v hitri demografski rasti,
ogromnih zalogah nafte, rudnem bogastvu in znanju. Sredstva se nalagajo v
delnigke sklade ABN AMRO Latin America Equity Fund, DWS Russia Fund,
DWS India Funf in DWS China Fund. Sredstva se med sklade razporeja
meseéno po naslednjem sistemu: 50 % v sklad z najvi§jim donosom, 30 % v
0 % v sklad z najnizjim donosom. V obdobju rasti vrednosti delnikih skladov
se vanje usmeri celo do 150 % investiranih sredstev tako, da Deutsche Bank AG
sama zagotovi dodatnih 50 % sredstev. V obdobju padanja vrednosti delniskih
skladov se sredstva preusmerijo v manj tvegane naloZbe (obveznice). S tem se
doseZe optimalno razmerje med donosnostjo in varnostjo.

—~ NaloZbeno zavarovanje z jamstvom glavnice BRIC 2 — Storitev je vsebinsko
popolnoma identi¢na BRIC. Ker je ta produkt doZivel izjemno povpraSevanje in
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je bila kvota predCasno prodana, je bilo mogoce od februarja 2006 do 30. marca
2006 skleniti enkratno nalozbeno zavarovanje BRIC 2 pod enakimi pogoji.

— NalozZbeno zavarovanje z jamstvom glavnice KOMET — je oblika naloZbenega
zavarovanja z zajaméenim izplacilom ob dozivetju. ZdruZuje nalozbo, vezano na
gibanje enot premozenja delniskih skladov, ki so vezani na trge Koreje, Mehike
in vzhodne Evrope — Turtije (od tod tudi ime KOMET), ter Zivljenjsko
zavarovanje. Zivljenjsko zavarovanje vklju¢uje $e dodatno nezgodno
zavarovanje za primer nezgodne smrti. Zavarovalnica Triglav se je pri tem
produktu odlogila za sodelovanje s Commerzbank AG, ki jamci za izpladilo
zajamlene zavarovalne vsote ob doZivetju. Zavarovalnica Triglav jaméi za
izpladilo zajam¢ene zavarovalne vsote v primeru smrti zavarovanca in v primeru
smrti zavarovanca zaradi nezgode. Zaradi omejene kvote je bilo mogoce
zavarovanje skleniti do 15. junija 2006 za dobo deset let. Gospodarska rast na
trgih KOMET temelji na visoki tehnologiji (Koreja), rudnih bogastvih (Mehika)
in priblizevanju razvitim trgom EU (Tur¢ija, vzhodna Evropa). Sredstva se
nalagajo v delniske sklade ADIG Fund European Emerging Market Equity,
Magna Turkey Fund, Merrill Lynch International Investment Funds — Asian
Dragon Fund in Baring Latin America Fund. Sredstva se naloZijo v delniske
sklade in obveznice. Razmerje je odvisno od gibanja vrednosti enot delniskih
skladov. Sredstva se med sklade razporeja vsaka dva meseca glede na donosnost
donosom, 30 % v sklad z drugim najvi§jim donosom, 20 % v sklad s tretjim
najvi§jim donosom in 0% v sklad z najniZjim donosom. V obdobju rasti
vrednosti delniSkih skladov se vanje usmeri celo do 200 % investiranih sredstev
tako, da Commerzbank AG sama zagotovi dodatnih 100 % sredstev. V obdobju
padanja vrednosti delniskih skladov se sredstva preusmerijo v manj tvegane
naloZbe (obveznice). S tem se doseZe optimalno razmerje med donosnostjo in
varnostjo.

Vsi trije omenjeni naloZbeni produkti niso posebej prirejeni za Abanko. Abanka je
pri trZenju teh zavarovanj s svojimi usposobljenimi usluzbenci uspe$no posredovala pri
prodaji. Doloceni ciljni skupini svojih komitentov je omogo¢ila vstop na nove finan¢ne
trge z moZnostjo doseganja visjih donosov in v primeru izpla¢ila ob doZivetju, tj. po
desetih letih, izkoristiti dodatno ugodnost neobdavéenega donosa.

NualozZbeno Zivijenjsko zavarovanje Triglav Svet G80

Zavarovalnica Triglav je s 1. junija 2006 v sodelovanju s Commerzbank AG pricela
ponujati nov investicijski sklad Triglav Svet G80, na katerega se veze vrednost
premozZenja sklenitelja nalozbenega Zivljenjskega zavarovanja. V trZenje se je preko
ban¢nih okenc vkljucila tudi Abanka. Investicijski skiad Triglav Svet G80 pomeni
nalozbo v delniske sklade rasto¢ih trgov in perspektivnih sektorjev po vsem svetu.
Regionalno usmerjeni skladi pokrivajo razvite trge Evrope, ZDA in Japonske,
razvijajoCe se trge vzhodne Evrope, Rusije, Azije, Latinske Amerike, Afrike in
BliZznjega Vzhoda. Sektorsko usmerjeni skladi nalagajo sredstva v sektorje
telekomunikacij, industrije, financ, visoke tehnologije, energetike, rudnih bogastev,
varstva okolja, cikli¢nih in necikliénih panog, javnih storitev in farmacije. Znagilnost
tega sklada je, da z nalozbami zdruZuje moznosti doseganja potencialno nadpovpreénih
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donosov, ter jamstvo Commerzbank AG, da bo vrednost enote premoZenja (VEP) v
vsakem trenutku znaSala vsaj 80 % najviSje VEP v pretekiih dvanajstih mesecih.
Commerzabank AG z aktivnim upravljanjem omogoca udelezbo v potencialno visokih
donosih, saj so sredstva v vsakem trenutku enakomerno razporejena med $tiri (od
Stiriindvajsetih v paketu) skrbno izbrane sklade, ki se menjajo glede na pri¢akovano
donosnost vseh skladov v prihodnjem investicijskem obdobju vsakih Sest mesecev. V
primeru negativnih trendov delniskih trgov se del sredstev sklada prenese v varnejse
nalozbe (obveznice, denarna sredstva), s Cimer je doseZeno optimalno razmerje med
donosnostjo in varnostjo.

Iz navedenih zavarovalniskih in ban¢no-zavarovalniSkih storitev, za Kkatere
posreduje Abanka preko usposobljenih usluZzbencev v svojih poslovalnicah, lahko
povzamemo, da so banéno-zavarovalniske storitve vse bolj zahtevne in kompleksne in
zahtevajo vedno visjo strokovno usposobljenost banénih usluzbencev. Lahko zakljucim,
da Abanka uspes$no kroji korake ban¢nega zavarovalni$tva Ze v tretji fazi prodaje in
razvoja teh storitev.

5.3.3 Postopki pri sklepanju zavarovanj

Pri sklepanju zavarovanj Abanka samo posreduje na podlagi dovoljenja Banke
Slovenija. Pogodbeno razmerje se v vsakem primeru ustvari med stranko in
zavarovalnico in nikakor med stranko in banko. Zavarovalnica nudi banki pri izvajanju
posredovanja vso potrebno strokovno, podporno in informacijsko pomo¢. Zavarovalnica
daje banki ustrezna navodila in nasvete za zavarovalno posredovanje, organizira
izobraZevanje za zavarovalniSske posrednike in redno obve$a banko o morebitnih
spremembah zavarovalnih pogojev.

Pri ponazoritvi postopkov sklepanja ban¢no-zavarovalniskih storitev se bom omejila
na proces sklenitve nezgodnega in Zivljenjskega zavarovanja. Proces prikazuje
postopke, ki se vr$ijo v banki, in tiste, ki jih opravi zavarovalnica, da pride do kon¢ne
sklenitve posameznega zavarovanja.

Postopek sklenitve nezgodnega zavarovanja

Imetnik osebnega raluna se seznani z ban¢no ponudbo paketov nezgodnega
zavarovanja.

Seznanitev je lahko na podlagi prejete neposredne poste, promocijskega materiala ali
razgovora z ban¢nim usluZbencem, ki ima licenco za opravljanje poslov zavarovalnega
posredovanja.

Potencialni zavarovalec potrdi izbiro Zelene kombinacije nezgodnega zavarovanja z
izpolnitvijo obrazca Pristopna izjava za nezgodno zavarovanje imetnikov osebnih
racunov Abanke Vipa, d. d. in Pooblastilo Abanki Vipi, d. d. za placevanje mesecne
premije. Bantni usluZbenec preveri pravilnost in popolnost vpisanih podatkov,
pristopno izjavo verificira in podatke vnese v ra¢unalniski sistem banke.

Na osnovi podatkov iz pristopne izjave in pooblastila banka odpre trajni nalog za
meseéno placilo premije iz osebnega ratuna zavarovalca. Abanka poslje elektronski
seznam sklenjenih zavarovanj in trajnih nalogov enkrat meseno zavarovalnici.
Originalne izvode pristopnih izjav banéne poslovalnice neposredno in sproti posiljajo na
posamezne obmocne enote zavarovalnice.
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Obmo¢na enota zavarovalnice po prejemu elektronskega seznama prijav v
zavarovanje preveri pravilnost podatkov, za vsakega zavarovanca izpiSe zavarovalno
polico s spremnim dopisom in jih poslje zavarovalcu®.

V primeru nezgode ima stranka moZnost prijave zavarovalnega primera na banki ali
na zavarovalnici. V kolikor prijavo izvede v banki, banka zbrano dokumentacijo in
izpolnjen zahtevek za prijavo nezgode posreduje zavarovalnici. Slednja nato reSuje
zavarovalni primer.

V kolikor se v ¢asu trajanja zavarovanja (praviloma do preklica) stranka odlo¢i za
drugo razli¢ico nezgodnega zavarovanja ali Zeli spremeniti upravienca iz zavarovanja,
mora to opraviti na banki. Tudi o Zeleni prekinitvi zavarovanja mora najprej obvestiti
banko, da ukine trajni nalog in s tem prekine nezgodno zavarovanje. Banka o prekinitvi
zavarovanja obvesti zavarovalnico. Ponovno aktiviranje zavarovanja ni mogoce, lahko
pa se imetnik osebnega racuna odlo¢i ponovno skleniti novo nezgodno zavarovanje.

Postopek sklenitve Zivljenjskega zavarovanja

Sklepanje Zivljenjskega zavarovanja se izvaja izkljuéno na ponudbeni nain z
izpolnitvijo obrazca Ponudba za sklenitev Zivijenjskega zavarovanja. Ponudba se izpolni
osebno pri banénem usluZbencu, ki ima licenco za opravljanje poslov zavarovalnega
posredovanja. Ban¢ni usluzbenci, ki v imenu zavarovalnice sprejemajo ponudbe za
sklenitev zavarovanja, morajo stranki svetovati, katero zavarovanje najbolj ustreza
njegovim Zeljam in potrebam.

Ce stranka izrazi interes za sklenitev zavarovanja, ji ban¢ni usluZbenec pripravi
informativni izraun. Dogovorita se za viSino zavarovalne vsote, izbor vzajemnih
skladov (v primeru naloZbenega Zzivljenjskega zavarovanja), trajanje zavarovanja,
morebitna dodatna kritja (nezgodna, kritiéne bolezni) ipd. Banéni usluZbenec v
sodelovanju s stranko izpolni dogovorjene podatke v ponudbo, stranka pa izpolni $e
obrazec Vprasanja o zdravstvenem stanju zavarovane osebe.

Oba obrazca morata biti pravilno in v celoti izpolnjena, podpisati ju morajo ban¢ni
posredniki, zavarovanec in zavarovalec, kot to predpisujejo navodila. Ban¢ni usluzbenec
ponudnika opozori na pravne posledice, pravice in obveznosti, ki sledijo iz same
ponudbe. Vsi dogovori morajo biti pisno potrjeni med skleniteljem zavarovanja in
zavarovalnico.

Ponudba je sestavni del zavarovalne pogodbe. Da zavarovalnica lahko oceni
tveganje pri sprejemu ponudbe v zavarovanje, mora zavarovanec priloziti k ponudbi vso
dokumentacijo, ki jo zavarovalnica morebiti zahteva. Ta se nanasa predvsem na
zdravni$ke izvide, zdravstveno kartoteko ipd. Te podatkov zavarovalnica praviloma
uporabi pri visokih zavarovalnih vsotah oz. takrat, ko iz vpraSalnika o zdravstvenem
stanju razbere, da lahko ima oseba zdravstvene teZave, ki za zavarovalnico predstavljajo
dodatno tveganje.

Ponudbo in vprasalnik o zdravstvenem stanju, skupaj s priloZzenim pooblastilom za
placevanje zavarovalne premije banka najkasneje v dveh dneh od podpisa, posreduje na
obmo¢no enoto zavarovalnice. Zavarovalnica je obvezana na ponudbo odgovoriti v

»Zavarovalec« je oseba, ki sklene pogodbo o =zavarovanju in plaga premijo.
»Zavarovanec« je oseba, katere premoZenjski interes je zavarovan (Slovensko zavarovalno
zdruzenje 2002, 1.10-7).
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osmih dneh, ¢e zahteva dodatno dokumentacijo ali zdravniski pregled, sicer pa se Steje,
da jo je sprejela v zavarovanje.

V primeru napa¢nih ali nepopolnih podatkov na ponudbi in vprasalniku
zavarovalnica vso dokumentacijo vrne banénemu usluZzbencu v popravo in dopolnitev.
Ce zavarovalnica ponudbo sprejme, izstavi zavarovalno polico in jo poslje zavarovalcu.
V primeru odklonitve ponudbe zavarovalnica pisno obvesti ponudnika in banénega
usluzbenca.

Prijava zavarovalnega primera je mozna le na zavarovalnici. Vse zahteve za
spremembo podatkov iz =zavarovalne pogodbe mora =zavarovalec posredovati
zavarovalnici v pisni obliki. Pri tem lahko dokumentacijo posreduje banéni usluzbenec.

Ce zeli stranka prekiniti zivljenjsko zavarovanje, posku$a ban¢ni usluZbenec
diskretno ugotoviti razloge za prekinitev in ponuditi stranki najugodnejSo reSitev.
Stranki je dolZzan pojasniti neugodne posledice predCasne prekinitve Zivljenjskega
zavarovanja in ji v primeru potrebe po finan¢nih sredstvih ponuditi premostitveni kredit
ali predujem. V kolikor zavarovalec vztraja pri prekinitvi zavarovanja, mora pisni
zahtevek posredovati na zavarovalnico neposredno ali preko banénega usluzbenca.

5.3.4 Usposabljanje bancnih usluzbencey - zavarovalnih posrednikov

Posredovanje pri sklepanju zavarovalniskih storitev lahko opravljajo samo osebe, ki
so opravile preizkus strokovnih znanj, potrebnih za opravljanje poslov zavarovalnega
posredovanja. To izobraZevanje organizira Slovensko zavarovalno zdruzenje. Po
uspes$no opravljenem preizkusu pa Agencija za zavarovalni nadzor posamezniku izda
dovoljenje za posredovanje.

Abanka ima trenutno 54 ban¢nih usluzbencev, ki so opravili izpit in posredujejo pri
sklepanju zavarovalnih pogodb za Zavarovalnico Triglav. Seveda pa opravljen preizkus
Se ne zadoS¢a za poznavanje vsebine posameznih ban¢no-zavarovalniskih storitev, ki jih
posamezniki trZijo.

Poleg obveznega izobrazevanje za pridobitev osebne posrednike licence banka in
zavarovalnica v sodelovanju pripravljata redna srefanja zavarovalnih posrednikov
Abanke. Zavarovalnica Triglav organizira strokovne delavnice in usposabljanja ob vsaki
novi storitvi, za katero Abanka posreduje. Na strokovnih delavnicah je poudarek zlasti
na vsebini banéno-zavarovalniskih storitev in tehnikah za njihovo uspes$no prodajo. Ta
sreCanja imajo tudi funkcijo motiviranja ban¢nih usluzbencev za prodajo in jih nauciti
samostojnega svetovanja stranki pri odlo¢itvi za sklenitev ene od vrst zavarovanj. Ker
gre pri prodaji banénih in zavarovalniskih storitev za konkurenéne storitve, se lahko
pojavi problem identifikacije ban¢nih usluZzbencev z zavarovalniSkimi storitvami.

Medsebojna sre¢anja se organizirajo tudi na ravni vodstev posameznih podruznic
Abanke in vodstev posameznih obmo¢nih enot Zavarovalnice Triglav. Ta sreanja so
namenjena zlasti pregledu prodajnih rezultatov, realizaciji plansko zastavljenih ciljev in
pridobivanju potrebnih povratnih informacij za izbolj$avo storitev.

Uspe$no motiviranje banc¢nih usluzbencev lahko doseZemo z uvajanjem
zavarovalniSke kulture v banéno okolje, s samoiniciativnostjo pri prodaji
zavarovalniskih storitev in z zaupanjem v ban&no zavarovalniske storitve, ki jih ban¢ni
usluzbenci prodajajo.
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5.3.5 Nagrajevanje bancnih usluZbencev - zavarovalnih posrednikov

Eden od nadinov motiviranja pri prodaji ban¢no-zavarovalniskih storitev je prav
gotovo u¢inkovit sistem nagrajevanja. Glavno nacelo za doseganje zastavljenih ciljev je
platilo glede na dosezeni rezultat. Banka v skladu s pogodbenim dogovorom z
zavarovalnico za prodane zavarovalnike storitve pridobiva dodatne neobrestne
prihodke, ki neposredno vplivajo na vi§ji pozitivni poslovni izid banke. Zato je
pomembno tudi ban¢ne usluzbence v tem primeru motivirati za ¢im vecjo prodajo.

Zavarovalni posredniki Abanke so za prodajo razli¢nih zavarovalnikih storitev
razli¢no nagrajeni. Glede na to, da imajo enostavne storitve nizko stopnjo donosnosti in
ne zahtevajo pretiranega napora za prodajo, ban¢ni usluzbenci pri prodaji nezgodnega
zavarovanja ne prejmejo neposrednega pladila. Vsak mesec pa se celotna provizija, ki jo
banki prizna zavarovalnica, pripiSe posamezni ban¢ni poslovalnici (neobrestni prihodek
stroskovnega mesta) glede na odstotek od vsote vpladanih premij za vsa do tedaj
skienjena nezgodna zavarovanja.

Sistem nagrajevanja pri Zivljenjskih zavarovanjih pa je bolj vezan na neposredno
platilo zavarovalnemu posredniku Abanke, ki skiene Zivljenjsko zavarovanje. Dolocen
delez provizije, ki jo zavarovalnica prizna bank, se nameni banénemu usluzbencu, ki
sklene Zivljenjsko zavarovanje. Visina nagrade je odvisna od viSine zavarovalne
premije, dobe trajanja zavarovanja in vrste Zivljenjskega zavarovanja. Nagrada v obliki
provizije se izplatuje v mese¢nih obrokih, s &imer se zavarovalnega posrednika dodatno
motivira za redno spremljanje meseénih pla¢il premij svojih zavarovalcev. Pri enkratnih
naloZbenih zavarovanjih z vpla¢ilom enkratne premije pa se tudi provizija izplata v
enem obroku.

Sistem nagrajevanja sta banka in zavarovalnica prilagodili tudi ostalim banénim
usluzbencem, ki nimajo licence za opravljanje poslov zavarovalnega posredovanja. S
tem sta Zeleli tudi ostalo osebje motivirati za prodajo in se izogniti diferenciranju pri
prodaji na izkljuno ban¢ne in izklju¢no zavarovalni$ke storitve. Dolo¢en delez
nagrade, ki jo dobi zavarovalni posrednik, prejme tudi vsak banéni usluzbenec, ki
pridobi potencialno stranko, jo preusmeri k zavarovainemu posredniku, siednji pa z njo
skiene zavarovalno pogodbo.

Ob zakljuc¢ku poslovnega leta banka in zavarovalnica dodatno nagradita tri
najuspesnejSe zavarovalne posrednike banke. Kriterija za dodelitev nagrade sta dva, in
sicer §tevilo sklenjenih zavarovanj in vi§ina zbrane letne premije. Nagrada je nedenarna,
v obliki poslovnega darila, organiziranega potovanja, slavnostne vecerje ipd.

Nagrajevanje osebja za prodajo zavarovalniskih storitev pa ima lahko tudi negativne
posledice. Dolo¢eni ban¢ni usluzbenci lahko v Zelji po doseganju ¢im vegjega
dodatnega zasluzka zanemarijo prodajo osnovnih banénih storitev, kar je njihova
primarna naloga. Zato se na tem mestu zastavlja vpra$anje, ali bi bila prodaja osnovnih
banénih storitev uspesnejsa, ¢e bi banka tudi za te storitve uvedla sistem nagrajevanja,
ki bi bil odvisen od u¢inkovitosti banénega usluzbenca. S tem pa se Ze zastavlja novo
vpralanje, vezano na zniZevanje fiksnega dela place zaradi uvedbe gibljivega dela place,
ki bi bil odvisen od posameznikove prodajne uspe$nosti. V poslovnih enotah banke je
sistemizacija delovnih mest razli¢na, vse osebje se ne ukvarja neposredno samo s
prodajo, temve¢ tudi z drugimi nujnimi nalogami. Drug negativen vidik nagrajevanja pa
je lahko v demotiviranju ostalih banénih usluZbencev, ki morajo zaradi angaZiranosti
zavarovalnega posrednika pri aktivnem sklepanju zavarovalnigkih storitev nadomestiti
vso ostalo delo, ki naj bi ga ta oseba tudi opravila.
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5.3.6 Trienje bancno-zavarovalniskih storitev

V procesu uvajanja ban¢no-zavarovalniskih storitev v Abanki je bilo aktivno
oglaSevanje pomemben element pri pridobivanju strank za nove storitve. Abanka je pri
tem uporabila razli¢ne trZne poti. Pripravila je ve¢ vrst zlozenk o banc¢no-
zavarovalniSkih storitvah. Nekatere je izdala skupaj z Zavarovalnico Triglav. ZloZenke
so skupaj s splo§nimi pogoji za zavarovanja na voljo v vseh ban¢nih poslovalnicah. O
svoji ponudbi ban¢no-zavarovalniskih storitev so vsi komitenti Abanke obves€eni tudi z
rednimi meseénimi izpiski, preko elektronskih poti (elekironska banka Abanet, e-bilten,
spletni portal www.abanka.si ipd.), ali z neposredno posto posamezni ciljni skupini.
Poleg nastetih oblik trZzenja banka ob&asno oglasuje banéno zavarovalniske storitve tudi
v javnih medijih in tiskovinah.

Vsem ban¢nim usluZbencem so pri trzenju v pomo¢ prodajni priroéniki in prodajni
protokoli. Ti jim olajSajo vodenje prodajnega razgovora, pomagajo odgovoriti na
ugovore strank in pripomorejo k lazji vsebinski in grafi¢ni ponazoritvi posameznih vrst
zavarovanj.

Pri trzenju zavarovanj morajo banéni usluZbenci upostevati minimalne standarde za
proces prodaje ali posredovanja pri prodaji nedepozitnih investicijskih produktov. Te je
predpisala Banka Slovenija maja 2004 in jih morajo upoStevati vse banke. Med
nedepozitne investicijske produkte sodijo tudi ban¢no zavarovalni$ke storitve, zato
minimalni standardi narekujejo bankam, da v vseh oblikah trZenja in komuniciranja z
javnostjo pravilno predstavijo vsa tveganja in lastnosti, ki jih storitve vsebujejo (npr.
kdo je izdajatelj storitve, kako je urejeno jamstvo, davéni vidik, stroski storitve itd.). V
ta namen mora stranka podpisati izjavo, da je bila pri sklepanju nedepozitnega
investicijskega produkta seznanjena z vsemi dejstvi, ki vplivajo na njeno nakupno
odlocitev.

5.3.7 SWOT analiza uvedbe bancnega zavarovalnistva v Abanko

SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) analiza, ki jo v slovens¢ini
imenujemo tudi SPIN, prikazuje slabosti, prednosti, izzive in nevarnosti posamezne
analizirane zadeve. Za uvedbo banénega zavarovalni$tva v Abanko jo prikazuje tabela
5.4. Slednja kaze, da so zlasti prednosti in izzivi premagovali slabosti in nevarnosti. To
je bil tudi razlog za vstop Abanke na ban¢no zavarovalniski trg.

Poglavitne prednosti so predvsem S§iroka baza strank in razvejana mreZa bancnih
poslovalnic po vsej Sloveniji. Pomemben je tudi mocan zavarovalniSki partner, z
odli¢nim znanjem, izku$njami in finanéno moc¢jo. Prednosti banka vidi tudi v
pridobivanju dodatnih prihodkov iz naslova prodaje zavarovanj ter v okrepitvi
sodelovanja z obstoje¢imi strankami. Abanka je ugledna banka in ima izkuSnje v
razvoju finan¢nih storitev, kar ji daje dodatno prednost. Celovita ponudba finan¢nih
storitev na enem mestu je tako za banko kot za stranko dodatna prednost, saj pove€uje
zvestobo in zadovoljstvo stranke in ji pomeni prihranek €asa..

Banka vidi priloZnost v pridobivanju strank Zavarovalnice Triglav, ki $e niso stranke
Abanke. Tu je mogoce izkoristiti zlasti ban¢ni kreditni potencial in pridobivanje novih
osebnih raéunov. Zavarovalnica Triglav z najvejim trZznim deleZem v Sloveniji lahko
pri promociji storitev Abanke preko njihove zastopniSke mreze odpira vrata Abanki.
PriloZnost za obe instituciji pomeni tudi biti prvi na trgu z inovativnimi ban¢no-
zavarovalni$kimi storitvami in s tem prehiteti konkurenco, kar pomeni pridobitev
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dodatnega trznega deleza. Ker se ban¢no-zavarovalniske storitve dopolnjujejo, se kazejo
priloZnosti v oblikovanju skupnih paketnih storitev. Na priloZnosti pa kaZejo Se hiter
razvoj ban¢no-zavarovalniskega trga v svetu in demografske spremembe, ki vplivajo na
spremembe pokojninske zakonodaje in potrebo po lastni skrbi Slovencev za svojo

finanéno varnost.

Tabela 5.4 SWOT analiza uvedbe ban¢nega zavarovalni$tva v Abanko

Prednosti:

Pomanjkljivosti — slabosti:

- razvejana mreZa banénih poslovalnic po
vsej Sloveniji,

- Siroka baza finan¢nih in drugih podatkov
strank,

- veliko $tevilo strank,

- ugled banke,

- izku$nje v razvoju finan¢nih storitev,

- izku$nje pri prodaji varCevalnih storitev,

- sposobni usluzbenci,

- uCinkovit sistem nagrajevanja,

- mocan zavarovalniski partner,

- povecanje prihodkov banke in
izkoris¢anje sinergijskih ué¢inkov med
banko in zavarovalnico,

- celovita ponudba storitev na enem mestu
in s tem poveCanje zadovoljstva strank.

vsi ban¢ni delavci nimajo dovolj znanj za
prodajo zavarovalniskih storitev,

draga in dolgotrajna izobraZevanja ban¢nih
usluzbencev za pridobitev licence,
neprimernost posameznih delovnih mest v
poslovalnicah za sklepanje zavarovanj,
prilagajanje informacijske tehnologije
banke in zavarovalnice.

PriloZnosti — izzivi:

Nevarnosti;

- priloZnost sodelovanja z najveéjo
slovensko zavarovalnico, ki ima veé& kot
40 % trzni delez (kreditiranje njihovih
strank),

- prvi na trgu ponuditi nove oblike ban&no-
zavarovalniskih storitev in prehiteti
konkurenco,

- oblikovanje skupnih ban&no-
zavarovalniskih paketov,

- hitra rast ban¢no zavarovalniskega trga v
svetu in doma,

- ugoden davéni vidik pri ZZ,

- demografske spremembe in potreba po
spremembi pokojninske zakonodaje,

- ozaveS€enost Slovencev o potrebi lastne
skrbi za finanéno varnost.

Siroka mreZa zavarovalni$kih agentov, ki
zmanjSuje moznost uspeha banke pri
prodaji zavarovanj,

razlike med ban¢no in zavarovalni$ko
kulturo,

tradicionalnost in konzervativnost
Slovencev pri odlo¢anju za nove trzne poti,
neidentificiranje in nezaupanje v
zavarovalniSke storitve banénih
usluzbenceyv,

neuCinkovit sistem nagrajevanja,

vstop drugih bank na podrogje banénega
zavarovalni§tva,

slovenski trg ni vajen prodaje zavarovanj
prek banénih okenc,

dolg proces pridobivanja soglasij za

opravljanje poslov posredovanja BS in
AZN.

Vir: avtor.

Pomanjkljivosti ali slabosti, ki jih je pokazala analiza, so pomanjkanje specifi¢nih
znanj ban¢nih usluZbencev, neprimernost posameznih delovnih mest, dolgi postopki za
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pridobitev dovoljenj ter prilagajanje informacijske tehnologije med banko in
zavarovalnico.

Nevarnosti so lahko v nevajenosti strank na sklepanje zavarovanj v bankah, Siroka
agentska mreZa zastopnikov zavarovalnic, ki na domu ponujajo zavarovanja, razlike v
kulturi ban¢nega in zavarovalniskega osebja, tradicionalnost Slovencev in modna
konkurenca. Vendar so tudi te nevarnosti izziv za stalno izobraZevanje zaposlenih in
razvoj konkurenénih storitev. Abanka je z razvojem ban¢no-zavarovalniskih storitev
priela prva na slovenskem trgu, vendar pa so nejasna razmerja pri lastninskem
preoblikovanju Zavarovalnice Triglav prietek sklepanja zavarovanj nekoliko
zamaknila.

5.4 Ocena uspeSnosti vstopa Abanke v ban¢no zavarovalnistvo

Abanka se z ban¢nim zavarovalni§tvom ukvarja tretje leto. V tem Casu se je ban¢no
zavarovalniS$tvo v Sloveniji Zze dokaj uveljavilo, $¢ vedno pa ima velike razvojne
moznosti in moznosti za rast.

Pri projektu uvedbe zavarovalniskih poslov v Abanko je poleg Abanke in
Zavarovalnice Triglav sodelovalo tudi priznano mednarodno svetovalno podjetje
McKinsey & Company. Njihove izkusnje so prispevale k zasnovi projekta in pomagale
pri uvedbi ban¢nega zavarovalni$tva v Abanko.

Ce se ozremo na sestavine uvajanja ban¢nega zavarovalniitva v Abanko skozi
zadnja leta, lahko ugotovimo naslednje:

— Banka in zavarovalnica imata skupno strategijo razvoja in Siritve ban¢nega
zavarovalniStva. Na trdnost te strategije obCasno vplivajo nejasnosti glede
lastniske konsolidacije Abanke in Zavarovalnice Triglav, pri ¢emer ima drzava,
kot vedinska lastnica Zavarovalnice Triglav mo¢an vpliv. Nekaj negotovosti je v
letu 2004 in 2005 prinesla nova drZavna oblast in novi upravi v obeh
institucijah. Tudi po tej zamenjavi sta obe instituciji sledili skupni poti in
razvoju ban¢nega zavarovalni§tva. Z napovedanim umikom belgijske KBC iz
NLB so se pojavili novi namigi glede moZnega vstopa Zavarovalnice Triglav v
NLB. Zavarovalnica Triglav bi s tem pridobila najmocnej$ega banénega
partnerja v Sloveniji s preko 35 % trznim deleZem in z usposobljenimi
usluzbenci iz NLB Vite (glej sliko 5.1). Za Zavarovalnico Triglav bi bila to
gotovo prednost, za Abanko pa slabost. V skupni strategiji med Abanko in
Zavarovalnico Triglav se v€asih ni moc¢ izogniti ob&utku moéne lastniske vloge
Zavarovalnice Triglav in podrejenosti Abanke v tem partnerskem odnosu. Tako
tudi vsi sinergijski potenciali Se niso izkoris¢eni, vendar so dogovori o ponudbi
banénih storitev preko zastopniskih agentov Zavarovalnice Triglav vse blize.

—~  Segmentacija strank je praviloma v domeni sluzbe trzenja in razvoja Abanke.
Zavarovalnica Triglav ne dostopa neposredno do baze strank Abanke. Slabost pa
se kaze v vseh novo pridobljenih zavarovancih preko Abanke. Ker nastopa
Abanka zgolj kot zavarovalni posrednik, njene stranke ob sklenitvi zavarovanj
postanejo hkrati stranke Zavarovalnice Triglav. Slednja jih nato obdeluje v
svojih bazah podatkov in jih tudi trZi preko drugih prodajnih poti. Tako se lahko
zgodi, da trZzenje nove storitve isti stranki lo¢eno vodita obe finan¢ni instituciji.

—~ Ponudba bancno-zavarovalniskih storitev je prilagojena razli¢nim ciljnim
skupinam, tako da je mogoce vsaki stranki ponuditi dolo¢eno vrsto zavarovanja.
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Za bantno okolje sta posebej prilagojeni dve paketni ponudbi. To sta paket
kombinacij nezgodnega zavarovanja in paket hipotekarnega Zivljenjskega
zavarovanja. Slednji dosega odliéne prodajne rezultate in je izpolnil potrebe
strank. Tak3no kombinacijo hipotekarnega Zivljenjskega zavarovanja sta Abanka
in Zavarovalnica Triglav prvi uvedli na slovenski trg, kar se je odrazalo tudi na
povetanem povpraSevanju po kreditih s tovrstnim zavarovanjem. Ponudba
ban¢no-zavarovalniskih storitev je vsako leto §ir3a.

Distribucija v Abanki poteka preko usposobljenih usluzbencev v podrocju
poslovne mreZe. Poslovna mreZa je s svojimi 35 poslovalnicami razvejana po
vsej Sloveniji. Abanka je svojo prodajo zavarovalniski storitev pricela leta 2003
s 25 usluzbenci, ki so bili za to usposobljeni. Danes jih ima ze 54. Tudi v
prihodnosti Abanka naértuje povecanje Stevila usluZzbencev, ki bodo
usposobljeni za prodajo zavarovalni$kih storitev. Pri analizi prodaje
zavarovalniSkih storitev po posameznih ban¢nih zavarovalnih posrednikih je
bilo ugotovljeno, da so med njimi velika odstopanja v S$tevilu sklenjenih
zavarovanj. Razloge smo odkrili v neprimernosti posameznih delovnih mest za
sklepanje zavarovanj in ponesreen izbor posrednikov, ki so prvi pridobili
licenco za posredovanje pri sklepanju zavarovalniskih storitev. To je bilo Ze v
letu 2002, torej ve€ kot leto pred tem, ko je Abanka tudi v praksi pricela s
prodajo zavarovalniskih storitev. Razlog ti¢i v dolgotrajnosti postopka za
pridobitev soglasja BS in AZN. Ti usluzbenci so bili praviloma kreditni
svetovalci, za katere je bilo sprva mi§ljeno, da bodo najuspedneje prodajali
zivljenjska zavarovanja soCasno s krediti. V praksi se je izkazalo, da so za
prodajo zavarovalniskih storitev potrebne druga¢ne ves€ine in da vsi kreditni
svetovalci niso najprimernej$i prodajalci, §e posebej ko gre za naloZbena in
enkratna naloZbena zavarovanja, po katerih praviloma ne povprasujejo
kreditojemalci. Naslednji izbor kandidatov za usposabljanje in pridobitev
posredniske licence je Abanka opravila po druga¢nih kriterijih. V soglasju s
kandidati je izbrala tiste, ki so se tudi pri trZenju klasi¢nih ban¢nih storitev
izkazali kot najuspesnejsi svetovalci in prodajalci.

Organizacija banno zavarovalniSkega segmenta je praktino vpeta v vsa
podrofja Abanke. Podrofje poslovne mreze skrbi za prodajo. V vegjih
poslovalnicah sta po dva do trije zavarovalni posredniki, v manj$ih pa eden. V
zaCetni fazi so posamezni zavarovalni posredniki ponujali zavarovanja tudi na
ban¢nih okencih, kjer se vrsi pladilni promet in stranka stoji, kar se je izkazalo
za neprimerno. Abanka je poskrbela, da so se ti delavci razporedili na ustrezna
delovna mesta, kjer je lahko svetovanje potekalo diskretno in v sededi strezbi,
saj gre za svetovanja, ki so praviloma dolgotrajnej$a kot pri ostalih ban¢nih
storitvah. SluZba razvoja skrbi za koordinacijo med Abanko in Zavarovalnico
Triglav, povezuje podrocje poslovne mreZe z ostalimi oddelki (IT) in seznanja
podrocje poslovne mreZe o vseh novostih, spremenjenih pogojih in drugih
zadevah, povezanih z zavarovalniskimi storitvami. Pristojne vodje sproti
oskrbuje s tedenskimi in mese¢nimi prodajnimi rezultati in realizacijo plana.
Sluzba informacijske tehnologije je pripravila aplikacijo, s katero je mogoce
hitro opraviti informativni izraun pri sklepanju klasiénih Zivljenjskih
zavarovanj. Informativni izraCun nalozbenih in hipotekarnih Zivljenjskih
zavarovanj pa Se ni mogo€. Tu si banka pomaga s pridobitvijo teh podatkov v
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Zavarovalnici Triglav. Razlog, da program tega $e ne omogoca, je zasedenost
usluzbencev IT in prioriteta drugih zadolzitev, ki so v letoSnjem letu zlasti
vezane na uvedbo evra. Poseben program tudi omogoca meseéni pregled nad
nerednimi plaéniki po zavarovalnih policah, kar omogoca aktivno spremljanje in
pravodasno reagiranje. Postopke opominjanja izvrSuje Zavarovalnica Triglav.
Kadrovska sluzba skrbi za proces izobraZevanja, organizacijo rednih sre¢anj in
strokovnih delavnic, ustrezno motiviranje zaposlenih in nagrajevanje. Proces
poteka v sodelovanju obeh partnerjev.

Prodaja nezgodnih zavarovanj se je v banki uveljavila in dosega ciljne rezultate.
Nekoliko manj uspes$no od pri€akovanj je podro¢je obro¢nih Zivljenjskih zavarovanj,
kjer prodaja zaostaja za plani. Podobne ugotovitve lahko zasledimo tudi v drugih
bankah in zavarovalnicah. Razlog ti¢i v precej$njem padcu borznih te€ajev v obdobju
zadnjega leta, za kar naSe stranke $e niso bile dovolj osvesc¢ene. Z uvedbo enkratnih
nalozbenih zavarovanj so se ti rezultati bistveno izboljsali, zlasti ob ponudbi enkratnih
Zivljenjskih zavarovanj z jamstvom glavnice in nalozbami na hitro razvijajocih se
globalnih trgih.

V letu 2004 prihodki iz naslova posredovanja pri sklepanju zavarovanj S$e niso
predstavljali pomembnega deleza v celotnih prihodkih Abanke, v letu 2005 pa so se
precej povecali zlasti zaradi inovativnih enkratnih naloZbenih zavarovanj BRIC. Tudi
ponudba ban¢no-zavarovalniskih storitev se je v letu 2005 in 2006 mo¢no povetala. V
letu 2006 in 2007 pri¢akujemo Se vecjo rast prihodkov iz naslova posredovanja pri
sklepanju zavarovanj.

Uspeh banénega zavarovalnistva $e ni na ravni razvitih evropskih drzav, za kar bo
potreben $e doloden ¢as, povezan zlasti z osves€anjem strank po pridobitvi vseh
finanénih storitev na enem mestu.

Slika 5.2 Struktura zivljenjskih zavarovanj (ZZ) po $tevilu polic na dan 31. 12.
2004

Enkratno
nalozbeno 7Z;
8%

Klasiéno 2Z;
33%

[
Nalozbeno 2Z;
59%

Vir: Abanka 2005.
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Slika 5.3  Struktura Zivljenjskih zavarovanj (ZZ) po $tevilu polic na dan 31. 12.
2005

Hipotekarno Enkratno

Z 5% nalozbeno ZZ;
i 15%

[
Nalozbeno 2Z:
56%

Klasiéno 2z,
23%

Vir: Abanka 2006.

Stranke Abanke so zacele sprejemati celovito finan¢no ponudbo banke na enem
mestu. Kot je razvidno iz strukture Zivljenjskih zavarovanj na slikah 5.2 in 5.3, se
poveCuje delez enkratnih in hipotekarnih Zivljenjskih zavarovanj. Leta 2004 je bilo
skupaj sklenjenih 787 polic, 1758 polic je bilo sklenjenih v letu 2005, v letu 2006 pa je
bilo do 31. maja 2006 sklenjenih 770 polic. Ta delez je v letu 2006 v korist slednjih
zavarovalnih vrst Se o€itnejsi. Stranke so postopoma pri¢ele posegati po nadomestkih in
alternativah klasiénih var€evanj, ki jih lahko najdejo v razli¢nih oblikah Zivljenjskih
zavarovanj.

Tabela 5.5 Rast zbrane premije sklenjenih Zivljenjskih zavarovanj v Abanki po

letih

Zbrana premija v SIT 2004 delez 2005 delez do31.5.2006 delez
Hipotekarno ZZ 0 0,0 441.811 0,1 132.268 0,0
Enkratno nalozbeno ZZ  267.437.847 97,7 733.183.007 984  769.254.772 49,8
Klasi¢no ZZ 1.992.667 0,7  3.249.141 0,4 741.433 0,0
Nalozbeno Z2Z 4.344.261 1,6 8.580.437 1,2 1.531.956 0,1
BRIC | 0 0,0 0 0,0 232.457.730 15,0
BRIC 2 0 0,0 0 0,0 340.956.884 22,1
KOMET 0 0,0 0 0,0 200.071.771 129
Skupaj 273.774.775 100,0 745.454396 100,0 1.545.146.814 100,0

Vir: avtor.

Tudi iz tabele 5.5 lahko ugotovimo uspesSno rast ne le Stevila sklenjenih
zavarovalnih polic, temve¢ tudi rast zbrane premije. V prvih petih mesecih leta 2006 je
Abanka Ze ve€ kot podvojila vi§ino zbrane premije iz leta 2005.

Preko ban¢nih okenc se proda okoli 10 % vseh zavarovanj Zavarovalnice Triglav.
Cilj obeh finan¢nih institucij je do leta 2007 preko banénega kanala doseci 20 % delez
prodaje zavarovalniskih storitev.

Vstop Abanke na zavarovalniski trg je bil nujen, saj je podobne nadrte imela tudi
ban¢na konkurenca v Sloveniji (NLB, SKB). Prepozen vstop bi lahko pomenil izgubo
velikega dela potencialnega trga. Tudi v bodote Abanka in Zavarovalnica Triglav
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nacrtujeta slediti trendom razvoja bantnega zavarovalni§tva v razvitih drzavah in
soCasno ponuditi trgu nove inovativne finan¢ne storitve. Da je to prava pot, dokazuje
inovativni produkti, ki so v letu 2006 preplavili ban¢no zavarovalniski trg in se uspe¥no
prodajajo. Abanka in Zavarovalnica Triglav nameravata v nadaljevanju podpreti tudi
sodelovanje na podro¢ju premozZenjskih zavarovan;.

Priporo¢ila nadaljnjega sodelovanja so v Se vedjem izkoriS¢anju obojestranskih
trznih potencialov, v uvedbi trZzenja bancnih storitev preko zavarovalniSke zastopniske
mrezZe, v pravo¢asnem odzivu na ponudbo konkurence. Pri tem je potrebno omeniti tudi
razvoj novih paketov banénega zavarovalni$tva in dodatno usposabljanje zaposlenih.
Dolgoro¢no strategijo bo v veliki meri krojila lastniska konsolidacija obeh institucij.
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6 SKLEP

Trg finan¢nih storitev se neprestano in vse hitreje spreminja. Gospodarsko in
financno okolje je vse bolj globalno, k ¢emur so pripomogli procesi liberalizacije,
deregulacije in napreden razvoj informacijske tehnologije. Meje med razli¢nimi
finan¢nimi storitvami so domala izbrisane. Osveiéenost potrosnikov in demografska
gibanja povzrofajo razvoj novih finanénih storitev, ki se razlikujejo od klasi¢nih
banénih storitev, kot smo jih poznali do nedavnega.

Teznje financnih institucij po ve¢jih dobickih in niZjih stroskih so jih prisilile k
povezovanju. Na ta nacin so se priCele povezovati tudi banke in zavarovalnice. Razvila
se Je nova finan€na dejavnost, t. i. banéno zavarovalni$tvo, ki v zadnjih letih predstavlja
eno najpomembnejsih bancnih strategij tako v Evropi kot drugod po svetu.

Posledica ban¢nega zavarovalnistva je bil razvoj novih kombiniranih oblik banéno-
zavarovalniSkih storitev, ki bankam in zavarovalnicam omogocajo izkoris¢anje
sinergijskih u¢inkov. Ugodnosti so delezne tudi stranke, ki preko novih, kombiniranih in
paketnih storitev lahko na enem mestu posegajo po razli¢nih storitvah za zadovoljevanje
svojih potreb.

Banke in zavarovalnice se povezujejo na razlicne nacine. Najpogostejsa so
pogodbena sodelovanja, kapitalske povezave, skupna vlaganja ali pa banka ustanovi
svojo zavarovalnico. Slednji naéin je najpogostejsa oblika v razvitih evropskih drzavah,
pogodbene oblike sodelovanja pa so bolj znalilne za trge, kjer se banéno
zavarovalni$tvo Sele uveljavlja. Med te trge sodi tudi Slovenija, kjer med bankami in
zavarovalnicami obstaja najve¢ sodelovanj v obliki dogovorov o distribuciji. V
Sloveniji je le NLB skupaj s skupino KBC ustanovila lastno zavarovalnico. Na oblike
sodelovanja vplivajo tudi kulturne in zakonodajne znadilnosti posameznih drzav, zato
ne moremo govoriti 0 enotnem oz. idealnem modelu povezovanja. Osnovne sestavine
modela uvajanja banénega zavarovalnistva pa morajo vklju¢evati dogovor med banko in
zavarovalnico o skupni strategiji, segmentaciji strank, ponudbi ban¢no-zavarovalniskih
storitev, distribuciji oz. prodajnih poteh, organizaciji, spodbudah, kulturi, upravljanju s
podatki in informacijskem sistemu.

Pri prodaji banéno-zavarovalniskih storitev se uporabljajo razlicne prodajne poti.
Ena sama ni dovolj za vse ciljne skupine. Z uporabo razli¢nih prodajnih poti socasno,
finan¢ne institucije pokrijejo ve¢ trznih segmentov in ponujajo strankam razli€ne
dostope do $tevilnih storitev.

Pri prodaji banéno-zavarovalniskih storitev banke podpirajo ponudbo razli¢nih oblik
Zivljenjskih zavarovanj. Ker so zivljenjska zavarovanja komplementarna s posameznimi
banénimi varfevalnimi storitvami, jih ban¢ni usluzbenci laze prodajajo. Premozenjska
zavarovanja zahtevajo drugaCen prodajni kanal in specificna znanja, ki jih banéni
usluzbenci nimajo, zato se prodaja premoZenjskih zavarovanj v Sloveniji in $irSe doslej
ni posebej uveljavila.

Banéno zavarovalni§tvo dosega najvecje uspehe v kontinentalni Evropi, eprav
obstajajo velike razlike tudi med posameznimi razvitimi evropskimi drZavami.
Najuspesnejsa je Francija, ki prek ban¢ne mreze proda 60 % zivljenjskih zavarovanj.
Sledita ji Spanija, ki pred tem ni imela razvite zavarovalnidke agentske mreZe, in Italija,
ki slovi po mo¢nem ugledu bank v ofeh svojih strank. Konzervativnost strank
onemogofa Veliki Britaniji in Nemdciji ucinkovitejSo distribucijo zavarovanj prek
banénih prodajnih poti.
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Trga ZDA in Azije $e¢ nimata tako razvitega ban¢nega zavarovalniStva kot Evropa.
Razlogi so v zakonodajnih omejitvah, ki so bile odpravljene Sele pred nekaj leti. Z
liberalizacijo, sprostitvijo finanénih trgov in spremembo zakonodaje lahko v prihodnjih
letih tudi v ZDA in Aziji pri¢akujemo mocan razvoj ban¢nega zavarovalnistva.

Slovenija se sre¢uje s podobnimi gospodarskimi in demografskimi trendi kot ostale
drzave Evropske unije. Soota se z institucionalnimi spremembami, nizko rodnostjo in
starajo¢im se prebivalstvom. Konkurenca med bankami, zavarovalnicami in drugimi
finan¢nimi institucijami je vse mo¢nejSa. LastniS§tvo teh institucij se postopoma
konsolidira. Banke in zavarovalnice zaradi zniZevanja obrestnih mer vse teZze dosegajo
naértovani dobi¢ek iz tradicionalnih storitev. ReSitve i§¢ejo v novih trznih moZznostih,
medsebojnih lastni¥kih povezavah in pogodbenih dogovorih. Vse vedje banke v
Sloveniji so se Ze lotile ban¢nega zavarovalni$tva, vedinoma v obliki dogovora o
sodelovanju pri distribuciji zavarovanj.

Slovenija ima velik potencial za prodajo zivljenjskih zavarovanj preko bancnih
prodajnih poti kljub nekaterim dvomom zavarovalniskih poznavalcev. Potencial se kaze
kot v drzavah EU-15, v deleZu zbrane premije v BDP, ki je v Sloveniji za 3 % niZja kot
v drzavah EU-15, v delezu Zivljenjskih zavarovanj v skupni premiji vseh zavarovanj, ki
znaSa v Sloveniji 29,5 %, v drzavah EU-15 pa 59,8 %.

Procesa uvedbe banénega zavarovalniStva sta se lotili tudi Abanka in Zavarovalnica
Triglav. Abanka izvaja politiko strate$kega partnerstva z Zavarovalnico Triglav, kar ima
ugodne sinergijske ucinke, saj banki omogoca intenzivnej§o prisotnost na trgu
finanénega posrednistva, povezanega z ban¢no-zavarovalni§kimi storitvami. Abanka od
novembra 2003 nastopa kot zavarovalni posrednik na trgu zavarovalniskih storitev. V
sodelovanju z Zavarovalnico Triglav komitentom ponuja naslednje bancno-
zavarovalni$ke storitve: nezgodno zavarovanje imetnikov navadnih in $tudentskih
racunov ter njihovih druzinskih ¢lanov, klasi¢na Zivljenjska zavarovanja, nalozbena
Zivljenjska zavarovanja, enkratna naloZzbena Zivljenjska zavarovanja in hipotekarna
Zivljenjska zavarovanja. Posreduje tudi pri sklepanju pozarnih zavarovanj v povezavi s
hipotekarnimi krediti. Banka in zavarovalnica ves &as nafrtujeta Siritev ponudbe
ban¢no-zavarovalniskih storitev. V letu 2006 je Zavarovalnica Triglav razvila Ze tri
nove storitve, ki jih preko svojih ban¢nih okenc uspesno prodaja tudi Abanka.

V Abanki je zaposlenih 54 banénih usluZzbencev, ki so opravili izpit za opravljanje
poslov zavarovalnega posredovanja in posredujejo pri sklepanju pogodb za
Zavarovalnico Triglav. Abanka in Zavarovalnica Triglav sodelujeta pri stalnem
izobraZzevanju, ustrezni motivaciji in nagrajevanju prodajnega osebja, saj uspe$na
prodaja za banko pomeni pridobivanje prihodka od prodanih zavarovalnigkih storitev.

Stevilo sklenjenih zavarovanj in rast zbrane premije preko prodajnih poti Abanke iz
leta v leto mo¢no nara$¢a. To dokazuje pravilno usmeritev banke in zavarovalnice ter
velik potencial na trgu.
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